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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo evalia la factibilidad de comercializar productos de
alimentaciéon diaria dirigida a personas con hipertension y diabetes, en la ciudad
de Tulcan, a través de la creacion de un negocio especializado que atienda las
necesidades de este mercado.

La investigacién de mercado demostrd la existencia de una necesidad y evaluoé la
eficiencia de la competencia actual sea directa o indirecta en satisfacer a este
mercado. Las conclusiones del estudio establecen que la demanda de este sector
es mayor a la oferta actual y que el mercado cubierto por la oferta actual no
genera satisfaccion al cliente, dejando una oportunidad para ingresar al mercado
para cubrir esa demanda insatisfecha y captar a los clientes potenciales.

Otros puntos desarrollados son el analisis del entorno micro y macro, la
tendencias del mercado de productos funcionales que van dirigidos a segmentos
especificos, identificando que las condiciones actuales y futuras son favorables
para la implementacion del proyecto.

El estudio de factibilidad evalué la propuesta de negocio de manera técnica,
administrativa y organizacional, obteniendo resultados positivos y dentro de la
evaluacion financiera y econdmica se establece un tiempo minimo para la
recuperacion de la inversion de un dos afios y un mes , y una rentabilidad de 2,22
por cada dolar invertido.

El conjunto de resultados en las evaluaciones a las que fue sometida la idea de
negocio determinan que la creacion de una empresa especializada en la
comercializacion de productos de alimentacion diaria para hipertensos y diabéticos
es factible a nivel técnico y econémico con un impacto positivo a la sociedad.

Palabras claves: Demanda, Comercializacion, Especializaciébn, Segmento,
Tendencia, Distribucion



ABSTRACT

The present work evaluates the feasibility of marketing products of daily feeding
directed to people with hypertension and diabetes, in the city of Tulcan, through the
creation of a specialized business that attend the necessities of this market.

The market investigation demonstrated the existence of a necessity and evaluated
the efficiency of the current competition direct or indirect in satisfying this market.
The conclusions of the study establish that the demand of this sector is bigger to
the current offer and that the covered market for the current offer doesn't generate
satisfaction to the client, being given an opportunity to enter to the market to cover
that unsatisfied demand and to capture the potential clients.

Other developed points are the analysis of micro and macro environment, the
market trends functional products that target specific segments, identifying the
current and future conditions favorable for the implementation of the project.

The study of feasibility evaluated the proposal of business in a technical,
administrative and organizational, obtaining positive results and inside the financial
and economic evaluation settles down a minimum time for the recovery of the
investment of two year and 1 month, and a profitability of 2, 22 for each invested
dollar.

The group of results in the evaluations to those that it was subjected the business
idea determines that the creation of a company specialized in the
commercialization of products of daily feeding for people with hypertension and
diabetes is feasible at technical and economic level with a positive impact to the
society.

Key word: Demands, Commercialization, Specialization, Segment, Tendency,
Distribution



TUKUYSHUK RANAKU

Kay llankana tapushkamanta alli rrurrangabu katungabu fia rrurrachishka
mikungabu punchakunapi karikunata katish wagtish diabetes, llaktapi Tulcan,
chaupimanta rrurrashka uku katungabu allichishka makita mafiachin

ministishkamanta kay uku katungabu y rrandingabu.

Makangabu ukupi rrikuchiran imashina tiashka imagunata ministijun y kay tap ran
alli llankajun llakin llankajun kunun pachapi fata katingan o na katinagan
allichingabu kay uku rrandina. Alli yuyan tukuchingabu nijuran alli katujunn kay
ashpapi jatunmanta garan kunun pachapi kay uku rrandingabu kunu alli katujun
randickuna na alli yuyay kunchi, sakish shuk yuyaykuna yaykullun uku rrandingabu

kutishuk katuna na alli yuyay Kun y japichun karik rrandickuna jatunmanta.

Kutihuk yuyaykuna shugshin kay kuna gan alli yuyay ukumanta micro y macro,
kay chaymu rrijun ukumu rrandingabu kutishuk mikunakuna kaypi allichinajun chay
nanta katijun chi solo, alli rrikush kutishuk yuyaykuna kay pachapi y kuyishuk

pachamanta paybu munishka chaypi yurak gajun jatun yuyaymanta.

Kay yachangabu alli rrurranagaran tapuipi nishkakuna katungabu allimanta,
administrativa y organizacional, alli rimaykuna charish uku tapushkamanta
financiera y kushkimanta tiarin shuk uchila pacha kayun allichingabu kushkita alli
kuran shu wata y kimsa killakuna, y mafiachishkamanta 2, 22 shuk doélar manta alli
kushka.

Allik alli rimaykuna tapushkamanta kay yaykuran yuyaymanta alli katungabu
tukuchishkamanta kay rrurraran jatun llankana alli llankish katushpi illik mikungabu
punchakunapi hipertensos y diabéticos allimanta rrinagan makin llankingabu

econdmico alli wagtish kay llaktakunapi.

Jatun rimay: Alli katuna, rrandina y katuna, allichina, Segmento, Tendencia,

kungabu.



INTRODUCCION

El crecimiento de las enfermedades cronicas no trasmisibles en el Ecuador ha
tenido en los dltimos afios un notable crecimiento, y de igual forma dentro de la
ciudad de Tulcan, existe la presencia de personas que padecen de enfermedades
de diabetes e hipertension, como consecuencia de los malos hébitos alimenticios
y sedentarismo que se vive dentro de nuestra sociedad.

Las alertas de las consecuencias sociales y econdmicas que ocasiona el
crecimiento de estas enfermedades han llevado que en el pais se establezca
politicas y acciones que ayuden a controlar esta situacion, pero no solo la
concientizacion ha llegado a las autoridades del gobierno, también ha hecho un
efecto en las personas que padecen en estas enfermedades y en las personas
potenciales a sufrirlas, por o que hoy se apunta a mejorar la alimentacién ,retomar
una nutricion adecuada y mejorar el estilo de vida.

La realidad en el crecimiento de estas enfermedades genera la iniciativa de
realizar un andlisis acerca de las caracteristicas de una comercializacion
especialidad, dirigida a un grupo especifico como son las personas con diabetes e
hipertension de la ciudad de Tulcan, la relacion entre la oferta y demanda
existente y la determinacion de una oportunidad de negocio que utilice la
especializaciébn como una estrategia de diferenciacion.



CAPITULO | EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El contar con una buena salud es un sinébnimo de bienestar personal, econémico
y social y un factor importante para mantener una buena calidad de vida. A nivel
mundial datos presentados por la Organizacion Mundial de la Salud (OMS),
establece que “la hipertensién arterial, enfermedades cerebrovasculares y la
diabetes mellitus han tenido un incremento en cuanto a mortalidad en general”.
(Ministerio de Salud Publica, 2010, www.salud.gob.ec). La alimentacién poco
saludable y la falta de actividad fisica son, las principales causas de las
enfermedades cronicas no transmisibles (ECNT).

En el Ecuador “Reportes del Instituto Nacional de Estadisticas INEC revelan 62 mil
304 defunciones generales en el 2011. Las principales causas de muerte son la
diabetes mellitus y las enfermedades hipertensivas, con 4.455 y 4.301 casos
respectivamente”. (El Heraldo, 2012,
www.elheraldo.com.ec/index.php?fecha=20121227&seccion =Ciudad &noticia=21906).

El crecimiento de estas enfermedades es alarmante y hoy en el Ecuador las
enfermedades cronicas no trasmisibles-ECNT, representan un problema de salud
publica. A nivel de la provincia del Carchi dentro del diagnostico realizado por el
ministerio de salud publica se establece que las enfermedades no transmisibles,
como la Hipertensién arterial ocupan una tercera posiciébn sobre todo en Carchi,
esmeraldas y Sucumbios, dentro de la zonal.

Dentro de la ciudad de Tulcan existen pocos lugares de expendio de productos de
alimentacion diaria para hipertensos y diabéticos, ya que la mayoria opta por
vender productos de alimentacion de consumo masivo, dejando desatendido este
segmento de mercado. Esta situacién se podria explicar por razones como, el
tamafio de los negocios que al ser muy pequefios son poco competitivos en
precio, accesibilidad y variedad, frente a la comercializacion de alimentos
normales o comunes.

Sin embargo las necesidades de las personas que viven con estos padecimientos
estan presentes, ya que ellos constantemente buscan productos que puedan
incorporar a su dieta diaria y no afecte a su condicidon. Estos grupos de personas
demandan productos de alimentacion diaria desde pastas, queso, sopas, galletas,
cereales incluso postres, en pro de disfrutar una mejor calidad de vida.



Al observar este panorama se puede manifestar que la necesidad de consumo
frecuente de este tipo de productos y la poca oferta dentro de la ciudad, evidencia
la existencia de una demanda insatisfecha.

Este mercado ofrece varias oportunidades de negocio ya que los negocios de
especializacibn no han sido explotados al maximo, ademas de que
desafortunadamente existe un latente crecimiento en el nUmero de personas que
contraen estas enfermedades y por ende su necesidad de conseguir una variedad
de alimentos que puedan incorporar en su dieta diaria.

La idea principal es lograr ofrecer a este grupo potencial de clientes un sitio que
comercialice este tipo de alimentos de manera continua y con la seguridad de que
dichos alimentos sean verdaderamente adecuados para su consumo.

Asi la propuesta se encamina a la creacion de un centro de distribucion y venta en
la ciudad de Tulcan, que pueda abarcar gran variedad de productos, y que al
concentrar volumen de productos se beneficie de las economias de escala y oferte
precios competitivos y al ser especializado cubra las necesidades y expectativas
de los clientes objetivos.

Es importante destacar que esta linea de negocio pude llegar a ser demanda
también por las personas que simplemente gustan de cuidar su salud y
mantenerse bien, lo que hace que sea necesario plantearse la viabilidad de crear
un negocio especializado que atienda este mercado.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

La escasa comercializacion de productos alimenticios dirigido a personas
afectadas con enfermedades de hipertension y diabetes en la ciudad de Tulcan
genera una demanda insatisfecha.

Asi a partir de un estudio de mercado se busca crear una oferta evaluando la
viabilidad de crear un centro de distribucibn que comercialice productos de
alimentacion diaria y especial para cubrir las necesidades de este segmento del
mercado.

1.3 DELIMITACION

El proyecto se lo ejecutara dentro de la ciudad de Tulcan, y esta enfocado al
estudio de la demanda insatisfecha de productos de alimentacion diaria para las



personas con enfermedades cronicas no trasmisibles como hipertension y
diabetes.

Objeto de estudio: Demanda insatisfecha de productos de alimentacion diaria
especiales para personas con hipertension y diabetes.

Sujeto: La oferta y comercializacién de productos alimenticios para personas con
hipertension y diabetes a través de un centro de distribucion.

Area geogréafica: Ciudad de Tulcan
Tiempo: 2013-2014

Grupo social: Personas con enfermedades cronicas no trasmisibles como
hipertension y diabetes.

1.4 JUSTIFICACION

En la actualidad de la misma manera que ha aumentado el nimero de personas
con estas enfermedades también se ha desarrollado nuevos productos que
permiten a estas personas tener una buena dieta sin privarse de alimentos que
antes se consideraban prohibidos para su condicion.

Esto abre grandes posibilidades para implantar este tipo de negocios y al existir
pocos locales que tengan esta cultura comercial dirigida a esta linea especializada
en la ciudad, lo convierte en un mercado atractivo, con perspectiva de crecimiento
y poca competencia.

Las personas que componen este grupo potencial de mercado, comparten varias
caracteristicas como la necesidad de encontrar productos de alimentacion que
puedan incluir en su dieta diaria o frecuente y no les a afecte a su condicion de
salud. La limitada condicién actual de este mercado provoca que estas personas
no tengan el acceso a estos productos ya que los locales existentes no tienen las
condiciones adecuadas para atender sus necesidades.

La propuesta del proyecto busca evaluar esta idea de negocio a través de
herramientas administrativas que ayuden a determinar las mejores decisiones
para asegurar su viabilidad y atender este segmento de mercado que ain no ha
sido explotado al maximo y tiene grandes perspectivas de crecimiento ya que son
varios los productos que demanda estas comunidades en pro de disfrutar de un
mejor estilo de vida.

Dentro de la provincia del Carchi en la ciudad de Tulcan la poblacion es de 53 558
personas segun censo del INEC 2010 de ellas “en lo que va del afio 2013 dentro
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de la ciudad se encuentra registrado 1074 personas con enfermedades de
diabetes e hipertension” Fuente directa (Direccion Centro de Salud Tulcan, 2013).

Del total de la poblacion las personas afectadas con esta enfermedad representan
el 2,01% del total de la poblacion de la ciudad y se convertirian en el mercado
objetivo, del cual a través de un estudio de mercado se lograra establecer la
demanda insatisfecha existente y la cuota de mercado correspondiente a este
proyecto.

Es importante también conseguir medir el impacto que generaria este proyecto en
el beneficio econdmico que atraeria su creacion, el beneficio social que involucra
gue las personas con estas enfermedades encuentren un lugar pensado en sus
necesidades, de igual forma al ser una empresa también proporcionaria la
capacidad de generar empleo y contribuir a la economia local.

Finalmente dentro de la evaluacién de factibilidad de este tipo de negocio se
buscara saber su viabilidad financiera y si es rentable econ6micamente hablando.

La realizacién de disefio de factibilidad se basa en un modelo operativo y viable
gue cuente con la aplicacion de la administracion y marketing por lo que se
fundamenta procesos metodoldgicos, teorias etc., se cuenta también con la
disponibilidad informacion bibliografia y de campo, lo que permitird evaluar la
viabilidad técnicamente para llegar a conclusiones reales.

1.5 OBJETIVO

1.5.1 OBJETIVO GENERAL

Estudiar el mercado de productos alimenticios para personas hipertensas y
diabéticas en la ciudad de Tulcan e identificar la viabilidad para la creacion de un
centro de distribucion dirigido a este mercado.

1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Fundamentar con bases teéricas los procedimientos que involucran llevar a
cabo un proyecto de factibilidad.

2. Realizar un diagndstico situacional que permita evaluar el ambito en el que
se desarrollara la idea del negocio.

3. Diseiar un proyecto de factibilidad que permita evaluar la idea de negocios
técnica y operativamente.



CAPITULO Il MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Dentro de las referencias bibliograficas que tienen relacion con el tema de estudio
propuesto, se ha encontrado algunos referentes, pero el principal es una
investigacion realizada en la ciudad de Quito el cual es un estudio de proyecto de
factibilidad dirigido a personas con diabetes, realizado por Alvaro Silva.

Titulo: Proyecto de factibilidad para la creacion de una tienda de alimentos y
golosinas para diabéticos.

Autor: Alvaro Guerrero Silva (Guerrero, 2013)
Afo: Julio-2013

Universidad: Tecnoldgica Equinoccial
Carrera: Ingenieria en Marketing

URL: http://repositorio.ute.edu.ec/handle/123456789/16387

Aparece en las colecciones: Ingenieria en Marketing
Los objetivos del estudio son:
Objetivo General

Determinar la factibilidad de la apertura de una tienda productos tipo snack para
diabéticos en el sector centro norte de la ciudad de Quito.

Objetivos especificos

e Realizar un estudio de mercado a través del cual se determinara y
proyectara la oferta, demanda, demanda insatisfecha, asi como se
establecerd proveedores, canales de comercializacibn y estrategias
comerciales.

e Establecer un estudio técnico por medio del cual se establecera el tamafio,
localizacion, ingenieria y estructura organizacional de proyecto

e Realizar el respectivo estudio financiero, con el cual se identificara las
inversiones, estructura financiera, costos, gastos e ingresos, informacion
que permitira establecer la factibilidad econémica del proyecto.


http://repositorio.ute.edu.ec/handle/123456789/16387

Conclusiones

Se comprueba la hipétesis que sefiala que la creacién de una tienda de alimentos
y golosinas para diabéticos es técnicamente factible y econ6micamente rentable
por lo que se recomienda su implementacion.

Recomendaciones

Poner en funcionamiento la tienda de alimentos y golosinas para diabéticos del
presente proyecto, para cubrir la manifiesta y real necesidad existente en el
mercado local.

Comentario

Este estudio de factibilidad es de gran utilidad para el desarrollo del presente tema
de investigacion en la ciudad de Tulcan, ya que cuenta con un enfoque similar
sobre el segmento de mercado al que se pretende llegar a través de la idea de
negocio y al ser un trabajo reciente brinda un panorama actual del desarrollo de
este tipo de empresas.

Por supuesto una parte principal tomada en cuenta de esta investigacion es la
evaluacion del mercado y las estrategias de comercializacién que se establecieron
a partir del estudio de mercado. De igual manera al ser un estudio de factibilidad
puntos como el estudio de mercado, estudio técnico, de inversion, identificacion de
costos e ingresos, evaluacion Financiera, establece el esquema mas adecuado
para la evaluacion de la idea de negocio.

Ademas de servir como antecedente en la factibilidad de realizar este tipo de
negocios especializados a este segmento de mercado ya que en las conclusiones
de la investigacion establece que es viable y rentable.

Titulo: Estudio de factibilidad para la creacién de una empresa especializada en la
elaboracion y comercializacion de postres para diabéticos en el sector norte del
Distrito Metropolitano de Quito.

Autor: Lorena Nataly Moya Davalos (Moya, 2011)
Fecha de publicacion: Marzo-2011
Universidad: ESPE - Sangolqui

Carrera: Ingenieria Comercial

URL: http://repositorio.espe.edu.ec/handle/21000/2990

Aparece en las colecciones: Tesis - Carrera de Ingenieria Comercial
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Del siguiente trabajo se tomd en cuenta los objetivos especificos y las
recomendaciones:

Objetivos especificos

Determinar si existe la necesidad de productos bajos en azlcar, mediante
la realizacion de un estudio de mercado para identificar la demanda.
Realizar el estudio técnico con el fin de determinar el tamafio, localizacion y
recursos necesarios que permitan poner en marcha la empresay ofrecer un
producto de calidad.

Disefiar la estructura organizacional de la empresa a constituirse para
implementar una cadena de valor en donde los procesos productivos se
enfoquen a satisfacer las necesidades especificas de sus clientes
potenciales y ademas establecer los procesos administrativos y financieros
necesarios para habilitar las actividades normales de la empresa.

Recomendaciones

La especializacion de productos en base a necesidades de grupos
especificos de clientes es una actividad innovadora dentro del pais que
fomenta el desarrollo de emprendedores y genera nuevas plazas de empleo
y procura un futuro provechoso para los empresarios que deciden invertir
en ideas que generen un valor agregado al producto o servicio, es por ello
gue se debe fomentar la generacion de nuevas empresas que rescaten los
valores de entrega y creatividad al servicio del cliente, por ello es
recomendable la incursion en este sector pues garantiza el éxito de
cualquier empresa cimentada en una buena organizacion administrativa y
financiera.

Se recomienda el desarrollar productos que permitan al colectivo poder
alimentarse de una manera sana y sin privaciones, tomar en cuenta las
necesidades y deseos para transformarlos en productos que permitan la
satisfaccion total del cliente y que cumplan con normas sanitarias y
técnicas.

La aplicacion del conocimiento de marketing, desarrollo del producto
aplicado las estrategias de comercializacion, publicidad, desarrollo de la
marca entre otras es recomendable ya que promovera el crecimiento de la
organizacion sin importar su tamafio y alcanzara el posicionamiento
temprano abarcando cada vez un mas alto segmento de mercado.

Se exhorta el realizar un analisis financiero y econémico de un proyecto
antes de llevarlo a cabo, aunque las expectativas del consumidor sean
positivas, si el entorno econdémico en el que se desarrollé el sector no es
confiables, los resultados pueden variar cuantiosamente.
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e El uso de indicadores financieros permite una visualizacion de la inversion
mas clara y nos brinda la posibilidad de comparar diferentes alternativas a
un valor presente con el fin de escoger aquella que nos ofrezca una utilidad
considerable y riesgo moderado.

e EIl desarrollo de empresas que oferten servicios alimenticios es una
inversion financieramente segura, pues el sector esta creciendo ademas de
contar con una demanda de bienes cada vez mas especializados.

e Si bien es importante el desarrollo de una empresa para el beneficio del
inversionista podemos recalcar que los beneficios son multiples para el
entorno como creacion de plazas de empleo, reactivaciéon de la banca,
entre otros.

e Se deben desarrollar en toda empresa estrategias para enfrentar varios
entornos tanto optimistas como pesimistas, y que ninguna de sus
decisiones sea tomada sin un previo andlisis de cémo afectaria esta al
accionar del proyecto.

Comentario

Si bien es cierto el tema que plantea el tema de tesis es la elaboracién de un solo
producto para personas con diabetes proporciona informacion acerca de este
segmento de mercado lo que sirve de referente para desarrollar el perfil de los
clientes que forman parte del proyecto de factibilidad planteado, de igual forma su
investigacion de mercado sirve de guia para ayudar a determinar la importancia
gue tienen estos productos y su acogida por parte de los clientes, pero sobre todo
como enfocaron sus estrategias de marketing. Otros puntos a tomar de referencia
son los andlisis de la demanda, andlisis de la oferta, de la empresa y su
organizacion.

Las recomendaciones que se plantan en el proyecto son de gran importancia
porque son el resultado del trabajo que se realizé y serviran de pauta para poder
desarrollar el trabajo de tesis de la mejor manera posible.

Estos proyectos concuerdan con la idea de que este tipo de negocios
especializados aun no son explotados en su totalidad a pesar de su perspectiva de
crecimiento, por lo que ofrecen una buena oportunidad de negocio.

2.2 FUNDAMENTACION LEGAL

Dentro del estudio de la demanda insatisfecha de los productos alimenticios para
personas hipertensas y diabéticas y la oferta a través de la evaluacion de la
viabilidad de la creacion de un centro de distribucién en la ciudad de Tulcén, es
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necesario que este tenga una sustentacion legal donde se analice las leyes
pertinentes y de acuerdo a su orden jerarquico que se aplican al tema de

investigacion.

Tabla 1: Fundamentacion legal

FUNDAMENTACION
LEGAL

iTEMS

REFERENCIA

COMENTARIO

Constitucion de
larepublica del
ecuador

Articulo 13-

281

Derechos del buen
Vivir

Aguay
alimentacion,
Soberania
alimentaria

Estos articulos buscan
garantizar el derecho de
todas las personas a
tener a su alcance
alimentos sanos vy
nutritivos, por lo que es
ain  mas importante
destacar su importancia
para personas que
sufren de problemas de
salud como
enfermedades crénicas
no transmisibles ya que
ellos requieren un
especial cuidado en el
tema de alimentacion.

Articulo 52,

304

Personas usuarias y
consumidoras,
Politica comercial

Se enfocan al desarrollo
del mercado a partir de
objetivos establecido en
el Plan Nacional de
Desarrollo.

Ademas de que los
bienes y  servicios
brindados a las
personas deben ser de
Optima calidad y no
deben presentar
informacion que no
corresponda sobre sus
caracteristicas y
contenido.

Plan nacional
del buen vivir
(2013-2017)

El

tercer
objetivo habla
sobre mejorar
la calidad de
vida de
poblacion.

la

El objetivo busca
consolidar  habitos
saludables, la
universalizaciéon de
servicios de salud,
los modos de

Esta situacion al estar
contemplada dentro del
plan nacional del buen
vivir (2013-2017) sirve
de respaldo al tema de
investigacion ya que las
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alimentacion y el
fomento de la
actividad fisica, mas
aun cuando en el
diagnostico

referente a salud
establece que en

Ecuador las
enfermedades
cronicas se

encuentran entre las
primeras causas de
muerte y las tasas
de crecimiento son

politicas que se
implanten en el pais y
las acciones que
realicen para conseguir
este objetivo van
enmarcadas en la
misma linea con la
propuesta que se busca
defender en este
proyecto de
investigacion, la cual es
atender a personas que
por su enfermedad,
necesitan y buscan

marcadamente alimentos adecuados a
elevadas. su dieta, y al poner su
alcance estos productos
logramos contribuir a
sus cuidados y mejorar

su calidad de vida.
Ley organica de | Articulo 6 Derecho a la Esta ley busca
defensa del proteccion contra la | garantizar los derechos
consumidor publicidad de los consumidores y
engafosa o es aln mas importante
abusiva. aplicarla cuando el
segmento al cual va
Articulo 17 Responsabilidades | dirigi6 este proyecto lo
18 y19 y obligaciones del conforman personas
proveedor paracon | que tienen problemas
el consumidor de salud y buscan a
mas de un producto de
calidad que sea

saludable.

Ley de Articulo 4 Establece las En base a lo expuesto lo
prevencion, literal d) funciones de las gue se pretende hacer
protecciény instituciones con el proyecto de
atencion Articulo 6 pertinentes en la viabilidad coordina
integral de las literal b)-d) coordinacion y adecuadamente con los
personas que disefio de politicas | objetivos  establecidos
padecen Articulo 13 de prevencion, por estas entidades, ya
diabetes deteccion y lucha que un centro de
Disposicion contra la Diabetes. | distribucion busca
primera beneficiar a este grupo

poniendo a su alcance
productos que les
ayuden a mantener una
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dieta saludable.

Reglamento de | Articulo5 Referencia sobre el | Declara varios
etiquetado de Articulo 7 de | etiquetado de los | lineamientos para la
alimentos la A hasta la | | @imentos comercializacion de
procesados Articulo 12 procesados para el | productos alimenticios
para el . consumo humano, | por lo que el reglamento
consumo Articulo 23 debe determinar su | no solo es aplicable a
humano Sus verdadera los  productores de

disposiciones | composicion, alimentos sino a toda la

transitorias calidad, origen para | cadena de

nimero 3y 6 | asi evitar | comercializacion por los

conclusiones
equivocadas de sus

gue sus normas son de
vital importancia para la

beneficios y
cualidades.

ejecucion del proyecto.

Fuente: Constitucion y leyes del Ecuador
Elaborado: Veronica Burbano

Los datos expuestos en cuanto a estas enfermedades, la preocupacion que existe
por una alimentacion sana Yy las politicas alimentarias establecidas en el pais, en
base a la constitucion, leyes y reglamentos ha hecho que en los ultimos afios
este tema se vuelva de cuidado en la poblaciéon en general al igual que en la
industria de alimentos, lo que ha originado nuevos y diversificados productos, para
cubrir estas necesidades, haciendo que esto incentive la produccion y
comercializacion de este tipo de productos.

2.3 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Los factores que influyen dentro de la investigacion, y se relaciona con la posicion
de investigadores son:

AXIOLOGICO

Es la teoria filoséfica encargada de investigar estos valores, con especial
atenciéon a los valores morales. Etimolégicamente, la palabra axiologia
significa "teoria del valor', que se forma a partir de los términos
griegos "axios", que significa valor, y "logos", que significa estudio, teoria.
(Significados.info, 2014, http://www.significados.info/axiologico/)

-15-




La practica de valores es fundamental en cualquier ambito de la vida, ya que su
practica y conviccion determina el desarrollo de la vida como personas de bien,
utiles a la sociedad.

El desarrollo de este trabajo de investigacion es una oportunidad plena para poner
en practica nuestros valores, ya que dentro de la posicion de investigadores
siempre debe estar presente la ética, responsabilidad, respeto al derecho de autor,
la honestidad y la legalidad, todo ellos indispensables para lograr un buen trabajo
gue ayude a afianzar nuestra formacion como profesionales.

Dentro del ambito empresarial hablar de ética es esencial, la toma de decisiones
es esencial en la ejecucidén de tareas administrativas y comerciales, el contar con
un sentido de las normas éticas y morales al igual que el aspecto legal ayuda
siempre a orientar cualquier decisién hacia el bien comuan.

Como futuros empresarios vemos como la sociedad se vuelve mas hacia el
rescate de practicas éticas, y no menos desapercibido queda la practica de
valores y ética dentro de una empresa donde se busca que cada actividad se la
realice de manera que no afecta a la armonia de la cultura organizacional y ayude
a proyectar una imagen positiva a la sociedad conocida como responsabilidad
empresarial.

Es decir ahora la empresa ya no solo se enfoca en realizar una actividad y que
este genere utilidades, ahora la empresa busca realizar esas mismas actividades
pero N0 como un organizacion aparte sino con una convivencia con la sociedad,
involucrandose y generando beneficios propios y colectivos.

Este es la nueva concepcion de empresa y de empresarios asi, aplicado a la
propuesta realizada en esta investigacion como un ejemplo aplicamos la ética al
momento de la venta de productos buscando comercializar productos de calidad,
precios justos, practicas de trabajo justas etc. En todo momento comercializar
surtidos de productos que vayan de acuerdo a las necesidades del cliente y no del
interés de proveedores que solo buscan vender sus productos.

Por su puesto estas practicas tienen su recompensa no solo en el aspecto
econdémico por los ingreso de ventas, sino a nivel de imagen de la empresa y
apoyo al crecimiento al igual que gozar de la fiabilidad, confianza seguridad de los
clientes, que a la larga permite construir relaciones duraderas y rentables.

PRAXIOLOGICO

Dentro de los referentes sobre el emprendimiento existen muchos autores que
realizan sus aportaciones sobre la teoria del emprendimiento, mismo que se
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encuentran citados en “Gestion del emprendimiento y la innovacién” (Formichella,
2009, http://municipios.ung.edu.ar/modules/mislibros/archivos/MonografiaVersionFinal.pdf).

La palabra emprendedor tiene origen francés que quiere decir pionero, es decir
aguel que se lanza a la aventura, es por esos que un emprendedor se diferencia
del resto por su actitud, su capacidad para llevar sus ideas sin limitarse por los
riesgos o problemas que pueda enfrentar.

Es alguien que ve mas alla de lo obvio y descubre las oportunidades que otros no
perciben, buscan crear un valor a agregado para ellos y para los que lo rodean, es
un visionario.

Ludwig Von Mises en sus aportes a la teoria de emprendimiento realza tres
caracteristicas que posee un emprendedor: ser evaluador, empresario y
sobrellevar la incertidumbre.

Peter Drucker afirma que “el ser emprendedor no es un rasgo del caracter, sino de
una conducta”. Para él, tener capacidad para poder tomar decisiones es el primer
paso para llegar a ser un empresario innovador, la base del emprendimiento
resulta de un rasgo caracteristico de una persona o intuicion, pero no tiene que ver
con la personalidad.

Tanto Howard Stevenson como Drucker, realizan un andlisis similar donde
establecen gue el hecho crear una empresa no es suficiente para ser considerado
emprendedor.

Un emprendedor debe buscar continuamente la oportunidad y crear nueva
riqueza, la innovacion debe ser constante, al igual que el comprometerse con un
proyecto, desenvolverse ante el cambio y sus diferentes escenarios y ser
responsable siempre.

De los criterios expuestos por estos autores acerca del emprendimiento, el
pensamiento de Peter Drucker enmarca adecuadamente con el perfil filosofico
para este trabajo de tesis porque identifica claramente que las caracteristicas del
emprendedor va méas all4 de su actitud, ya que es necesario también contar con
una capacidad en la toma de decisiones ademas de estar en constante
innovacion.

Existen muchos referentes de autores que proponen principios elementales de la
evolucion de proyectos y de marketing asi:
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Desde el punto de vista de marketing un buen referente es Kotler, quien es
conocido como el mas influyente en la evoluciéon de la disciplina del marketing.

Kotler (2008) “El marketing debe dejar de gestionar una sola transacciéon y adquirir
la habilidad de construir relaciones de lealtad con diferentes publicos objetivos”

(p.64).

Como se aprecia en su ideas, Kotler establece que el cliente es la parte mas
importante de la empresa y de los esfuerzos de marketing, incluso plantea la
conveniencia de cambiar de las 4 P’s a las 4 C’s del cliente. Este cambio involucra
construir relaciones con el cliente.

En verdad en nuestro medio las microempresas, deben conocer los conceptos
fundamentales de mercadeo, para poder competir en un mercado cada vez mas
dificil, la idea es que el microempresario comprenda su mercado, brinde al cliente
lo que el necesita obteniendo ventas faciles.

En si la meta es la superacion del concepto de producto orientado hacia una oferta
qgue comprende todos los elementos en relacion al consumidor como el estilo, la
imagen, la presentacion, puntos de venta, etc.

Kotler también resalta el rol de administracion de la empresa en las actividades de
marketing, se refiere a tener un esquema de planeacion y control del rendimiento
empresarial.

En lo que se refiere a lo administrativo, la propuesta de realizar un proyecto de
factibilidad para evaluar su viabilidad, puede considerarse dentro la administracion
estratégica.

Segun Fred, David en su obra Administracion Estratégica la define como “el arte y
la ciencia de formular, implementar y evaluar las decisiones inter funcionales que

permiten a la organizacion alcanzar sus objetivos”
(https://sites.google.com/site/jrestrepotdea/home/planeacion-estrategica).

El proceso de la administracion estratégica comprende en si la administracion, la
mercadotecnia, las finanzas y la contabilidad, la produccién y las operaciones, la
investigacioén y el desarrollo, enfocadas a un objetivo comin y complementado con
el compromiso de todos los integrantes de una organizacion.

Esto va de acuerdo al proyecto de factibilidad ya que en si lo que se busca con su
elaboracion es coordinar todas las actividades de la empresa con el fin de elegir
estrategias adecuadas para su desarrollo y administrar de mejor manera los
recursos disponibles.
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2.4 FUNDAMENTACION CIENTIFICA

DEMANDA

‘La demanda de la empresa es la cuota estimada sobre la demanda del mercado
en funcion de distintos grados de esfuerzo de marketing en un momento
determinado” (Dias, Medellin, & Ortega, 2009, p. 77).

El concepto de demanda esta intimamente ligado al concepto de necesidad,
deseo y poder de compra. Un determinado cliente potencial puede querer o
necesitar un bien o un servicio, pero solo el poder de compra que tenga
determinara la demanda de ese bien o servicio. Entonces la demanda de un bien
depende variables como:

- El precio del producto

- Elnivel de ingreso del demandante
- Eltamano del mercado

- Los gustos y preferencias

- Lealtad de la marca

- La existencia de sustitutos

- La demanda derivada entre otros

DEMANDA INSATISFECHA

Se refiere aquella demanda que no ha sido cubierta en el mercado y puede ser
cubierta con una oferta pensada para ese mercado desatendido.

La demanda insatisfecha puede presentarse cuando la demanda es mayor a la
oferta en un mercado, por la dificultad de acceder a los productos o servicios, la
falta de satisfaccidon con los beneficios de los productos o servicios actuales,
problemas con los precios, localizacion no adecuada, ente otros.

ANALISIS DE LA DEMANDA

Una de los principales aspectos mas importantes de la empresa es el analisis de
la demanda, ya que una empresa no puede tener razon de ser si no cuenta con
una demanda suficiente de sus productos.

La cantidad de la demanda de un bien puede depender del precio del producto, de
sus sustitutos, el ingreso de los consumidores, gustos y preferencias.
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OFERTA

Es la cantidad de unidades de un producto que las empresas ponen a disposicion
del mercado para intercambiar a un precio establecido.

Siempre para una demanda existird una oferta, por lo tanto para poder ofertar un
producto es necesario conocer el mercado objetivo y sus necesidades.

LA FUNCION DE LA OFERTA

La funcion de la oferta es equiparar la ley que dice que a toda accion le antepone
una reaccion.

Para toda demanda tenemos una oferta y la demanda de productos esta siempre
Sujeta a variables. La oferta se da por la capacidad que tiene la empresa para
proveer de bienes o servicios y de acuerdo a la capacidad de pagar los costos de
los demandantes y la ganancia obtenida fruto del intercambio de esos bienes.

Las variables de las cuales depende la oferta se puede considerar; la materia
prima, condiciones climaticas, cambios tecnoldgicos, factores que influyen en
costos de produccion, etc.

DISTRIBUCION COMERCIAL

La distribucibn comercial es conocida como un elemento de marketing que
relaciona la produccién con el consumo.

“Su mision es poner el producto a disposicion del consumidor final en la cantidad
demandada, en el momento en que lo necesita y en el lugar donde desee
adquirirlo” (De Juan, 2005, p.5).

La distribucion forma parte de la oferta del mercado, su organizacion, ejecucion y
control por lo tanto su planificacion debe realizarse con el maximo cuidado ya que
influye en gran manera en el posicionamiento de los bienes de la empresa en el
mercado. Existen diversa intensidad con la que se desea comercializar un
producto: Selectiva, Intensiva, Exclusiva.

PLAN DE NEGOCIOS

La puesta en marcha de cualquier proyecto independientemente de su tamafo,
necesita la gestion adecuada de recursos y para lograrlo es necesario que el
emprendedor cuente con un elevada capacidad organizativa ya que son muchos
los elementos que influyen en la puesta en marcha de un proyecto empresarial, su
desarrollo involucra desde un andlisis del entorno, hasta la busqueda de recursos
financieros.
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“Las decisiones de negocios deben siempre tomarse en base a la fortaleza de la
idea de negocio, pero es mucho mas facil tomar una decision si la idea se trasmite
de manera clara y concisa mediante un proyecto bien redactado” (Friend, 2008,
p.15).

Baca (2013),”Un proyecto es la busqueda de una solucién inteligente de un
problema, la cual tiende a resolver una necesidad humana, en todas sus facetas
como puede ser: educacion, alimentacion, salud, ambiente, cultura etc.”(p.2)

Asi a la hora de redactar los diferentes puntos de proyecto de factibilidad es
necesario que presente informacion actual y veraz con el objeto de que sea lo mas
confiable posible.

Un buen proyecto de factibilidad debe responder a las preguntas; ¢Quién?,
¢, Qué?, ¢ Porque?, ¢Dbonde?, ¢ Cuando?, ¢ Cuanto?

VALORACION DEL RIESGO

La puesta en marcha de cualquier proyecto empresarial conlleva multiples riesgos
y problemas por lo que en la redaccion del proyecto de factibilidad es necesario
contemplarlos, asi como sus consecuencias ya sea a largo o corto plazo.

El éxito estd en conocer las posibles dificultades antes de emprender una
actividad empresarial lo que ayuda a prever y minimizar el impacto del riesgo.

MODELO O ESQUEMA DE UN PROYECTO DE FACTIBILIDAD

Este no es un documento en el que se deba fijar formatos establecidos, ya que
cada empresa tiene sus necesidades y diferencias en su estructura.

En general no existe un modelo rigido a seguir, ya que este se debe adaptar a las
necesidades de la empresa, a su actividad (produccién, comercial, servicios), su
estructura entre otras caracteristicas.

Sin embargo aun cuando no exista un formato establecido, este debe guardar
coherencia y relacion en cada uno de sus componentes, su redaccion debe ser
una sucesion de estrategias l6gicas, de lo contrario no seria de utilidad.

La propuesta es elaborar un proyecto de factibilidad para la comercializacién de
productos alimenticios para hipertensos diabéticos en la ciudad de Tulcan y el
esquema que se propone esta basado en lo investigado tomando los trabajos de
Gabriel Baca y Friend Graham citados en el marco tedrico respectivamente, el
cual se adapta a las necesidades del tipo de negocio y consta de manera general
de las etapas detalladas a continuacion.
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Resumen ejecutivo

» Es importante porque permite captar el interés del lector o potencial
inversor.

* Debe explicar breve y claramente la idea de negocio de la empresa.

« Como esta conformada la organizacion.

* Que producto o servicio ofrece.

* Quienes son los clientes.

» Estrategias de marketing.

* Inversion requerida, como se va a financiar y cuanto se espera ganar
Analisis del Entorno

- Descripcion del contexto

Es un andlisis del sector en el cual se desarrollara el negocio, respecto a
poblacion, cultura, habitos, tendencias, costos transporte, distancias, servicios.
Tamafo y tendencias del mercado, situacion de la economia local y a nivel del
pais, si existe crisis en el sector, si esta creciendo, saturado o decreciendo y todos
los eventos posibles, riesgos o desastres que puedan afectar el negocio.

Estudio de mercado

“Es la funcién que vincula al consumidor, al cliente y al publico con la empresa por
medio de la informacion , la cual se utiliza para identificar y definir las
oportunidades y los problemas de marketing ademas de evaluar y depurar las
acciones de marketing” (McDaniel &Gates, 2011, p.29).

La investigacion de mercado ayuda a obtener la informacion requerida sobres
aspectos concretos, a disefiar el mejor método y proceso para obtenerla, y a
analizar los resultados para obtener conclusiones, por ejemplo mediante un
estudio de mercado correcto se puede identificar las ventas y la demanda de una
empresa.

Importancia
Existen tres roles importantes que desempeiia un estudio de mercado:

Descriptivo: Incluye la recoleccién y presentacion de los hechos por ejemplo
¢, Cudl es la actitud de los clientes?

Funcion de diagndstico o exploratoria: Donde se explica los datos o las
acciones por ejemplo ¢, Como se puede dar un mejor producto?

Funcion predictiva o causal: En base a las dos anteriores funciones se busca
predecir resultados, por ejemplo ¢En qué forma puede aprovechar mejor la
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empresa las oportunidades, a medida que se presentan en el mercado siempre
cambiante?

Los datos obtenidos en la investigacion influyen en gran manera en las estrategias
comerciales de una empresa, en su posicionamiento 0 incluso en el
replanteamiento total o parcial de un producto.

Formular preguntas apropiadas en la investigacion de mercados puede ser tan
importante como obtener respuestas positivas.

Objetivos de un Estudio de Mercado

La formulaciéon de un objetivo bien redactada es de gran importancia, ya que este
se convierte en un mapa para el desarrollo del proceso de investigacion.

El objetivo debe expresar en términos precisos el problema o la oportunidad de la
investigacién de mercado.

Dentro de un estudio de mercado se encuentran investigaciones sobre:

Investigacion sobre el producto: Incluye estudios disefiados para evaluar y
desarrollar nuevos productos y aprender como adoptar lineas existentes. La
prueba de concepto la cual expone a consumidores potenciales a una idea de un
nuevo producto para considerar la aceptacion y factibilidad del concepto. Esta
prueba es muy util ya que revela las debilidades y fortalezas de un prototipo.

Investigacion sobre Fijacion de precios: Busca encontrar el monto de dinero
gue el consumidor esta dispuesto a pagar y que representa mejor el valor,
beneficios que el consumidor percibe que el producto o servicio le puede dar.

La investigacion de precios atiende a las percepciones naturales de calidad del
consumidor

Investigacién de distribucién: La investigacion se dirige a seleccionar los
mejores sitios de venta o almacenamiento que ayuden a acortar la separacion
entre consumidores y vendedores. Dentro de esta investigacion también se puede
llegar a determinar el efecto de los sistemas de pedido justo a tiempo, o la
distribucion exclusiva sobre la calidad del producto.

Investigacion de la promocién: Busca establecer la mejor forma de
comunicacion entre el cliente y la empresa para dar a conocer el producto y
persuadir a los consumidores. A traveés de esta investigacion se mide la eficacia de
la las actividades de publicidad, promociones de venta, descuentos, cupones, etc.
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Proceso de Investigacion de Mercado

Para el desarrollo de una investigacion adecuada es necesario basarse en un plan
gue se seguira para poder responder a los objetivos de la investigacion.

llustracién 1: Proceso de Investigacion de Mercado

4. Seleccion
del
procedimien
tode
muestreo

1. Identificacion

del probelmay 5. Recabar

establecimiento datos 8. Seguimiento

de los objetivos

3. Eleccion
del metodo
de
investigacio
n

2. Creacion
del disefio
dela
investigacio
n

7. Redaccion y

6. Analisis de X
presentacion

de informe

datos

Fuente: (McDaniel &Gates, 2011)

Mix del Marketing

Producto

Producto: Es todo aquello que se pude ofrecer en un mercado para su atencion,
adquisicién o consumo y que satisface un deseo o necesidad.

En el analisis del producto se establece las estrategias que permitan llegar al
cliente, el contar con una buen eleccion de productos y que sean de calidad es
fundamental para el éxito de cualquier organizacion.

Es importante conocer bien el producto para trasmitir los beneficios al cliente, por
lo tanto es necesario detallar todos los aspectos del producto; calidad,
diferenciacion, valor agregado, al igual que definir los proveedores de los mismos.

Precio

Cantidad de dinero que se paga por el producto/ servicio, lo fija el proveedor. Los
precios de la empresa estan basados en los costos de materia prima, mano de
obra, costos de produccion, costos de promocion, distribuciéon y un margen de
ganancia: Para determinar un precio adecuado se debe analizar:

- Capacidad de pago del cliente
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- Costos de producto, plaza y promocion
- Utilidad que se desea obtener
- Precios de los productos de la competencia

Plaza

Se trata de definir como y donde comercializar el producto o el servicio que se
ofrece al cliente, considera el manejo efectivo del canal de distribucién, debiendo
lograrse que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en
las condiciones adecuadas.

Promocion

Se busca definir las estrategias comerciales y presentar las formas en que la
empresa pretende vender su producto y conquistar a sus clientes, mantener el
interés de los mismos y aumentar la demanda. Para ello también se analiza los
métodos de comercializacion, politicas de precios, canales de distribucion y
estrategias de promocion y publicidad, asi como las proyecciones de ventas.

En el desarrollo de este punto también se puede establecer el logotipo de la
empresay un slogan apropiado al tipo de productos.

Estudio de factibilidad técnica
Descripcion de la empresa

Consiste en describir todo lo referente a la empresa, su constitucion y la
concepcion de aspectos de la empresa como, mision, vision, objetivos, ademas de
la definicion de su estructura organizacional.

- Descripcion de los clientes

Es necesario describir con el mayor detalle posible, el perfil de los clientes,
identificar necesidades que no estan satisfechas con los productos ya disponibles,
para poder aprovechar esta informacion y brindar un producto que permita la
posicion de la empresa con respecto a los competidores.

Esta informacién es necesaria para definir el segmento de mercado al que se
dirige la empresa, estableciendo el perfil del cliente en cuanto a caracteristicas,
gustos y preferencias, estrato social, etc.).

- Descripcion de los competidores

Una vez identificado el mercado objetivo, se busca analizarla competencia.
Destacando puntos débiles y fuertes y comparandolos con los de la empresa. De
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igual forma tomar perspectivas en cuanto a: dimension, recursos humanos, zona
de influencia, estructura, prestigio, etc.,

A través de este andlisis se puede determinar cual es la ventaja competitiva frente
al competidor.

Estructura organizacional

En esta fase se define el organigrama de la empresa, estableciendo todas
aguellas personas que trabajan, apoyan y colaboran dentro de la empresa.

De igual forma es necesario realizar los respectivos manuales de funciones en
donde se realiza la descripcion de los diferentes puestos de trabajo, requerimiento
del personal necesario, experiencia de los colaboradores, etc.

Estructura legal

Se describe la forma juridica que adoptara la empresa y el motivo de su eleccion,
asi como los trdmites administrativos y legales necesarios para su constitucion
paso a paso en forma detallada en cuanto a requisitos, costos y tiempo.

Ingenieria del proyecto

Se refiere a todos los recursos fisicos, de organizacion y administrativos que seran
necesarios para poder llevar a cabo el objetivo de la empresa y su mision.

Su importancia radica en lograr disefiar una estructura de la empresa y
descripcion de procesos eficiente y eficaz distribuyendo adecuadamente los
recursos disponibles.

Los puntos a desarrollar son:

- Determinacién del tamafio y localizacion 6ptima del negocio
- Distribucion fisica de la tienda o centro
- Ingenieria del proyecto (procesos)

Inversion del proyecto

Se determina el plan de inversion de todos los gastos de inversion inicial
necesarios para la puesta en marcha del negocio.

- Activos fijos tangibles, diferidos

- Capital de trabajo

- Financiamiento e inversion del proyecto
- Cuadro de fuentes y usos
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Costos e Ingresos del Proyecto

Se busca determinar todos los costos y gastos necesarios para las operaciones
principales de la empresa, al igual que realizar la proyeccion de ingresos
resultados de las ventas que se desea obtener, asi se desarrollara:

- Costos de adquisicién de mercaderia

- Gastos administrativos, ventas, financieros

- Ingresos del proyecto

- Proyeccion de costos e ingresos

Estudio ambiental

El aspecto ambiental es un tema que hoy en dia no puede dejar de lado ninguna
empresa, y de igual forma a la hora de evaluar un proyecto de creacion de una
empresa que debe considerar este aspecto igual de importante que la estructura
de su organizacion, sus productos o su aspecto econémico.

Dependiendo del nivel de actividad econ6mica, este puede tener repercusiones
ambientales a mediano o largo plazo, y conjuntamente con ello existen politicas
ambientales en el pais que deben tomarse en cuenta al momento de plantearse
las actividades de una empresa.

Por lo tanto este estudio sirve para identificar, prevenir y establecer los impactos
ambientales que producira un proyecto en su entorno en caso de ser ejecutado.

Estudio Financiero-Econémico

Es un elemento béasico su propdsito es evaluar el potencial econémico de un
proyecto empresarial y el de presentar alternativas viables de financiacion.

Para su elaboracion se requiere de recopilar toda la informacion que se ha ido
redactando en el plan, es decir toma de forma ordenada informacion de
investigaciéon de mercado, plan de marketing, prondstico de ventas ,precios,
costos, plan de inversién, sueldos salarios etc., con la finalidad de evaluar todo el
contexto de la empresa desde el punto econémico y rentable.

Las principales conclusiones de esta etapa son sobre la maxima cantidad de
capital, la cantidad de deuda requerida, cuanto se debe pagar, cual es la
rentabilidad de inversion esperada, los periodos de recuperacién, asi como los
indicadores financieros mas apropiados al plan.
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Punto de Equilibrio

Es un paradmetro econémico que indica el volumen de actividad en la cual los
ingresos son iguales a los costos, es decir existe un beneficio cero.

El calculo del punto de equilibrio se lo puede realizar en nimero de unidades y
volimenes de ventas (dinero), de modo que ayude a la empresa a establecer un
control de sus operaciones.

Inversion del proyecto

Se constituye de una inversion inicial que pueden ser todos los activos fijos
tangibles e intangibles necesarios para la empresa, mas el capital de trabajo
necesario para comenzar las operaciones.

Capital de trabajo inicial

Se lo establece como el capital adicional que se utiliza para iniciar las primeras
funciones una empresa, tales como las de produccibn o ventas mientras se
perciben los primeros ingresos. Dentro de ellos se contempla las materias primas,
sueldos, abastecimiento de productos y una cantidad de efectivo necesario para
cubrir los gastos que genere la empresa.

Su estimacién se la realiza de acuerdo a varios criterios como el tipo de empresa
comercial, de produccién, servicios, en el proceso de produccion, politicas de
ventas, condiciones de pago, presupuestos de gastos, niveles de inventario, etc.

Indicadores de rentabilidad

Flujo de efectivo
El flujo de efectivo tiene gran importancia en la evaluacion de un proyecto, mide

los movimientos de efectivo, lo que permite saber en donde se encuentra el dinero
de una empresa.

El objetivo de un flujo de efectivo es analizar si la empresa cuenta con la suficiente
liquidez para operar, asi como para cubrir sus obligaciones. A través del flujo de
efectivo se puede medir la rentabilidad de la inversion.

Existen cuatro elementos basicos que componen el flujo de efectivo:

e Ingresos de Operacion, egresos de operacion
e Egresos de inversion, valor de Salvamento
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Instrumentos de evaluacién

Valor Actual Neto (VAN)

Es la suma actualizada de todos los costos, la inversién y los beneficios del
proyecto, traidos a valor presente. El van es el método méas conocido porque mide
la rentabilidad del proyecto en valores monetarios que exceden a la rentabilidad
deseada después de recuperar toda la inversion.

Interpretacion del Valor Actual Neto (VAN)

¢ VAN >0 La inversion produciria ganancias por encima de la rentabilidad
exigida. Se acepta.

e VAN <0 La inversion produciria ganancias por debajo de la rentabilidad
exigida. Se rechaza.

El Van es una medida del beneficio de un proyecto porque:

Toma en cuenta el valor del dinero: El céalculo del van se debe descontar cada
flujo, para expresarlo en délares de hoy, se considera explicitamente el valor de
dinero en el tiempo.

Expresa todos los flujos en valores homogeneos: Al manejar flujos
actulizados, se compara en valores homogeneos, no solo expresados en unidades
monetarias, si no tambien en moneda de un solo valor presente.

Incluye todos los beneficios, costo de e inversion en el claculo, incluso el
costo de oportunidad del capital invertido: Esto ayuda a una clara interretacion
del VAN . El flujo de fondos de un proyecto representa los beneficios que le
guedan a los duefios o inversionistas luego de descontar todos los costos e
inversiones.

Mas aun, la tasa de descuento que se aplica para actulizar los flujos del proyecto
representa el costo de oportunidad del capital (valor monetario invertido). Esto
significa que la tasa se introduce en el VAN .

Obtener un VAN positivo significa que la suma de los beneficios actulizados del

proyecto (en dolares del momento 0) , es superior a la suma de los costos
actulizados y de las inversiones del proyecto.
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Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno TIR, muestra la tasa de interés o de rentabilidad que el
proyecto tiene en los diferentes periodos durante toda su vida util.

El TIR se compara con la tasa de interés relevante, es decir con la rentabilidad
obtenida del proyecto y se acepta todos aquellos en los que el TIR es igual o
superior:

e Si el TIR es > Tasa de interés de oportunidad, se puede aceptar el
proyecto

e Siel TIR < Tasa de oportunidad, se rechaza

e Siel TIR es = Tasa de oportunidad, hay indiferencia frente al proyecto.

Periodo de recuperacion de la inversion

Es el tiempo necesario para que se recupere el capital invertido en el proyecto, lo
gue permite comparar y siempre serd mas atractivo el proyecto que de menor
tiempo de recuperacion.

Analisis de Rentabilidad

Muestra la utilidad que se obtiene por cada délar de activo total invertido,
proporciona el nivel de eficacia de la gestion o lo que es lo mismo el nivel de
rendimiento de las inversiones realizadas. Muestra en cuanto aumenta el
enriguecimiento de la empresa como producto del beneficio obtenido.

Relacion Costo Beneficio

Es la relacion entre los beneficios y los costos o egresos de un proyecto, el
analisis se basa en que si es mayor a 1 se acepta de lo contrario se rechaza, y si
es igual a 1, la relacion costo-beneficio es indiferente.

2.5 IDEA A DEFENDER

La demanda insatisfecha de productos de alimentacion diaria por parte de
personas hipertensas y diabéticas de la ciudad de Tulcan, puede ser cubierta a
través de la oferta de estos productos con un centro de distribucion que los
comercialice, previo a superar las evaluaciones de factibilidad para su creacion.

-30-



2.6 VARIABLES

Variable independiente: Demanda insatisfecha de productos alimenticios
dirigido a personas hipertensas y diabéticas.

Variable dependiente: Oferta de productos alimenticios a través de la creacion
de un centro de distribucién dirigido a personas hipertensas y diabéticas.

CAPITULO Il MARCO METODOLOGICO

3.1 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

La modalidad a utilizar es una combinacién de la investigacion cualitativa y
cuantitativa, ya que se maneja informacion numérica y de caracteristicas propias
de la poblacion objeto de investigacion.

Cualitativa: este tipo de investigacion se basa en las caracteristicas y conductas
humanas y no maneja numeros. Dentro de la presente investigacion se encuentra
la busqueda de las caracteristicas del grupo de personas con enfermedades de
hipertension y diabetes de la ciudad de Tulcan, que forman parte de una
investigacion de mercado dirigida al estudio de sus necesidades, habitos,
costumbres, gustos y preferencias etc.

Cuantitativa: la investigacion cuantitativas es aquella maneja numeros, son
estudios objetivos, este tipo de investigacion se presenta en la obtencién de
resultados concretos sobre la cuantificacion de la demanda, oferta, ingresos,
rentabilidad, prondstico de ventas, entre otros obtenidos a través de la
investigacién de mercado.

3.2 TIPOS DE INVESTIGACION

Para el desarrollo de un proyecto de factibilidad es fundamental realizar una
investigacion adecuada que ayude a determinar todos los aspecto que involucra el
disefio de un proyecto de evaluacion de una idea de negocio.

Existen varios tipos de investigacion que se pueden utilizar, la referencia tedrica
de las mismas se ha tomado de (Fraga, Herrera, &Fraja,2007,p.48-89) :
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Tabla 2: Tipos de investigacion e instrumentos

Tipo de investigacion Aplicacion
Descriptiva - Recoleccion de datos
- Instrumento encuesta
Bibliograficas - Fundamento cientifico para el desarrollo del
tema de investigacion.
Metodolégica - Proceso metodoldgico.

- Asociacibn de aspectos teoricos que
apliquen a la investigacion,
- Analisis de datos aplicados a la estadistica

De campo - Recoleccion directa de datos del grupo de
estudio,

- Profundizar en caracteristicas propias de la
investigacion de mercado.

Orientada a Decisiones - ldentificar el problema a resolver
- Proceso de toma de decisiones en base a la
informacion procesada.

Fuente: Fraga, Herrera, &Fraja,2007
Elaborado: Verdnica Burbano

3.3 POBLACION Y MUESTRA DE LA INVESTIGACION

3.3.1.- Poblacion: La presente investigacion tiene ejecucion en la provincia del
Carchi especificamente en la ciudad de Tulcan, la cual segun el censo de
poblacion del 2010 realizado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censo
tiene un nimero de habitantes de 53 558 en el area urbana.

De manera mas especifica la poblacion objeto de estudio son las personas con
enfermedades crénicas no trasmisibles (ECNT), tales como diabetes e
hipertension, dentro del afio 2013 existié un levantamiento de informacién sobre el
namero de personas en la ciudad de Tulcan que tienen estas enfermedades,
teniendo registrados en la Direccion del Centro de Salud Tulcan 1074 personas.

Del total de la poblacion de la ciudad de Tulcan en su area urbana las personas
afectadas con esta enfermedad representan el 2,01% y se convierten en la
poblacién a investigar a través de un estudio de mercado.

3.3.2.- La muestra.- A partir de la poblacién tomada para la investigacion, es
necesaria la aplicacion de una férmula para determinar el tamafio de la muestra y
trabajar asi con un conjunto finito de personas, de la cual se facilita su estudio y
deduccion de conclusiones reales.
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_ z’pgN
n= z2pq + Ne?

Tomado de: (Herrera & Medina, 2010, p.105)
Donde:

n= Muestra

N= Universo o Poblacién

Z=95% (Nivel de confianza 1,96%)
E= Nivel de error (5%)

P= Probabilidad de ocurrencia (0.5)
Q= Probabilidad de no ocurrencia (0,5)

_1,962(0,50)(0,50)1074
"= 1,962(0,50)(0,50) + 1074(0,05)2

103147
" =096+ 269

103147
"=73565
n = 282,59

Total encuestas= 283
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3.4 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 3: Operacionalizacion de variables

Idea a Defender Variables Descripcion de indices Indicadores items Técnica Informante
la variable
La demanda | Variable 1. e Encuesta | Personas
insatisfecha  de | Independiente: El concepto de Demanda | Tipode gustaria através | con
productos de  Demanda demanda esta consumidores | tener un de un hipertension
alimentacion insatisfecha de  intimamente lugar donde | cuestion | y diabetes de
diaria por parte | productos ligado al adquirir ario la muestra de
de personas | alimenticios concepto de producto de | estructur | investigacion
hipertensas y  dirigido a personas | necesidad, Necesidad de | alimentacié | ado
diabéticas de la | hipertensas y | deseo y poder compra n diaria
ciudad de Tulcan, @ diabéticas. de compra. para
puede ser personas
cubierta a través con
de la oferta de diabetes e
estos productos hipertension
con un centro de ?
distribucién  que
los comercialice,
previo a superar Decision de Al momento
las evaluaciones compra de comprar
de factibilidad estos
para su creacion. productos
¢, Cudles
son los
factores
que influyen
ensu
compra?
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La demanda
insatisfecha se

refiere  aquella
demanda que
no ha sido
cubierta en el
mercado y
puede ser

cubierta con una
oferta pensada
para ese
mercado
desatendido.

2

Demanda
Insatisfech

a

Nivel de
ingreso del
demandante

Cantidad de la
demanda

Frecuencia de
la demanda

Demanda es
mayor a la
oferta

Conocimiento
del grado de
satisfaccion

¢Cuanto
seria el
gasto
promedio
mensual
gue usted
destina
para su

alimentacio
n?

,Qué tan a
menudo
adquiria
productos
especiales
para su
dieta?

JHa
buscado
usted
productos
aptos para
su dieta
diaria?

¢El lugar
donde
encuentra
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estos

productos
cumple con
sus
necesidade
sde
compra?
Variable La oferta es la 1. ¢ Considera | Cuestion | Personas
Dependiente: cantidad de Necesidad | Gustosy importante | ario con
Oferta de unidadesdeun | es preferencias la estructur | hipertension
productos producto que las existencia ado y diabetes de
alimenticios a  empresas de un lugar la muestra de
través de la  ponen a que Fichade | investigaciéon
creacion de un | disposicion del expenda observac
centro de | mercado para productos ion
distribucién intercambiar a de
dirigido a personas | un precio alimentaci6
hipertensas y | establecido. n diaria
diabéticas. Siempre  para para
una demanda diabéticos e
existira una hipertensos
oferta, por lo ?
tanto para poder
ofertar un | 2. Situacion de la | ¢ Estaria
producto es | Competen | competencia dispuesto a
necesario cia consumir
conocer el productos
mercado de
objetivo y sus alimentaci6
necesidades. n diaria que
pueda
incluir en su
dieta sin
perjuicio
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3.
Mix de
marketing

Producto

Precio

para su
salud?

¢Cconoce
usted
lugares
donde
vendan
productos
de
alimentacio
n diaria
para
diabéticos o

hipertensos
?

¢, Qué tipo
de
productos le
gustaria
encontrar
en el lugar?

¢Cuanto
seria lo
maximo que
gastaria en
la compra
de estos
productos
semanalme
nte?
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Distribucién

Promocién

¢En dénde
le gustaria
adquirir
estos
productos?

¢Porque
medio le
gustaria
conocer de
la
comercializ
acion de
estos
productos?

Fuente: Encuesta de mercado
Elaborado: Verénica Burbano
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3.5 RECOLECCION DE LA INFORMACION

Mediante la recolecciéon de informacion se busca dar cumplimiento al objetivo de la
investigacion, la cual es estudiar el mercado de productos alimenticios para
personas hipertensas y diabéticas y la viabilidad de la creacion de un centro de
distribucion dirigido a este mercado en la ciudad de Tulcan.

La investigacion incluye fuentes secundarias como libros, revistas, antecedentes
de investigaciones similares, datos estadisticos de estudios de instituciones
publicas y privadas, entre otros. Las fuentes primarias parten de la recoleccion
directa a través de encuestas al grupo objeto de estudio y el uso de la técnica de
observacion para la identificacion de la competencia existente.

1. PERSONAS OBJETO DE INVESTIGACION

El tipo de muestreo es probabilistico, debido a que se investiga solo a las
personas que sufren de enfermedades como la diabetes e hipertension, por lo
tanto la muestra solo la pueden conformar las personas que sufren estas
enfermedades ya que son los Unicos que pueden proporcionar la informacién
necesaria para el desarrollo del proyecto.

La muestra investigada reside en la ciudad de Tulcan, comprendidos entre las
edades de 20 a 65 afos, rango tomando como referencia de los datos estadisticos
manejados por la Direccion del centro de salud Tulcan.

Debido a que las personas objeto de investigacidon pertenecen a un grupo con
caracteristicas especiales, la ubicacion de las mismas se ejecuto en los lugares
donde estas personas asisten al control de sus enfermedades como son los
centros de salud y el hospital “Luis G. Davila” de la ciudad de Tulcan en las
respectivas salas de espera. Al igual que contactarlos a través del grupo de
diabetes e hipertension que se manejan en el centros de salud nimero uno de la
ciudad.

2. LUGAR Y TIEMPO
La investigacion de campo se da en la ciudad de Tulcan en el area urbana, en sus

diferentes centros de salud y hospitales, identificando a las personas sujetos de
estudio, en un tiempo aproximado de un mes.
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3. TECNICA DE RECOLECCION

El tipo de técnica de recoleccion es basada en una investigacion descriptiva por
medio de la aplicacion de 283 encuestas a los habitantes de la ciudad de Tulcan
gue sufren de enfermedades crénicas no trasmisibles como la diabetes y la
hipertension.

4. INSTRUMENTO

La técnica de investigacion es un cuestionario estructurado, aplicado a través de
una encuesta dirigida a las personas que conforman la muestra de la poblacién
total a investigar.

5. ASPECTOS A INVESTIGAR

Todos los pasos desarrollados en el plan de recoleccion esta dado en un orden
metodoldgico, con enfoque en el mercado objetivo y sus componentes como la
oferta y la demanda de productos de alimentacion diaria para personas con
hipertension y diabetes.

5.1 Datos Béasicos
Informacion del encuestado en cuanto a su edad, sector de la ciudad donde vive,
género, ocupacion, tipo de enfermedad y diagnéstico.

5.2 Demanda
Factores de la demanda como la existencia de la necesidad y decision de compra,
el nivel de ingreso, presupuesto destinado a la compra, la cantidad de la demanda
y su frecuencia.

5.3 Demanda insatisfecha

Nivel de demanda insatisfecha respecto a la comercializacién de productos de
alimentacion diaria para personas con hipertension y diabetes, a través de puntos
como, el nivel de demanda es mayor a la oferta, el grado de satisfaccion de las
personas con respecto a la comercializacion actual, la facilidad de acceso a los
productos en precios, variedad, localizacion etc.

5.4 Oferta
Formas de llegar al mercado objetivo a través de la investigacion de factores

como:
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e Necesidades (gustos y preferencias)

e Situaciobn de la Competencia (locales existentes, grado de
posicionamiento, grado de satisfaccion actual)

e Determinacién de la factibilidad de la idea ( Aceptacion de la idea)

e Mix de marketing (productos, precio, canales de distribucién, promocién)

5.5 Muestra piloto

La efectividad del cuestionario tanto para las personas encuestadas como para la
tabulacion y analisis de datos, se mide con una muestra piloto de 5 encuestas que
determina las correcciones respectivas, para luego el proceso de aplicacion total
de las encuestas.

3.6 PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

Los datos recogidos durante el proceso de investigacion son sometidos a varias
revisiones con la finalidad de verificar la calidad de la informacion ademas de
clasificar aquella informacion valida en el desarrollo del trabajo. Guiados en los
siguientes pasos:
1. Revision critica de la informacion, con el fin de detectar informacion
incompleta, contradictoria o no pertinente.
2. En el caso de ser necesario volver aplicar la recoleccion de datos para
completar informacion relevante.

PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Una vez verificada toda la informacion obtenida los datos se procesan para su
tabulacion y analisis a través del uso del programa estadistico SPSS, con la
finalidad de aprovechar sus herramientas estadisticas y lograr presentar una
informacién ordena, sistematica, exacta, rapida y completa.

Para el presente trabajo se hizo necesario realizar el analisis de los hallazgos con
la utilizacion de tablas de contingencia que facilite el cruce de informacion
obtenida en la encuesta, por lo cual se us6é como llave la edad y género de los
encuestados.
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Presentacion de datos

La presentacion de datos finales de manera ordenada y resumida de toda la
informacion recolectada ayuda a una facil comprension y un buen andlisis, esta
consta de:

e Informe escrito
e Tablas de datos (cuadros, tablas de contingencia )
e Representaciones graficas

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

El analisis de los resultados estadisticos, se fundamentara en determinar si estos
respaldan la idea a defender del proyecto de investigacion y sus objetivos,
logrando definir su relacion.

La interpretacion de los resultados va de acuerdo a las bases del marco teorico
establecido, a través de la relacion de los conceptos cientificos a los resultados
estadisticos.

Al final de la investigacion se busca lograr establecer la verificacion de la idea a
defender y la propuesta del proyecto con las respectivas conclusiones y
recomendaciones que avalen el presente estudio.

ANALISIS DE RESULTADOS

3.6.1 RESULTADOS DE INVESTIGACION

Objetivo:

Investigar el mercado de productos de alimentacién diaria y la viabilidad de
creacion de un negocio de su distribucion, para personas con hipertension vy
diabetes de la ciudad de Tulcan.

Grupo de estudio: La aplicacion del total de encuestas se la realizo de manera
selectiva, Las personas a las que fue dirigida la investigacion de campo, tenian
qgue cumplir la condicion de padecer algun tipo de enfermedad como diabetes o
hipertension.

La informacién expuesta a continuacion esta basada en el estudio de mercado,
donde se trata de resumir los aspectos mas relevantes sobre todo acerca de la
identificacion demanda insatisfecha existente, condiciones de demanda, situacion
de la competencia, aspectos de los productos a comercializar, entre otros.
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Identificacion de la competencia

Pregunta: ¢Ha buscado estos tipos de productos? / ¢ Conoce usted lugares donde
vendan productos de alimentacion diaria para diabéticos o hipertensos?

Tabla 4 : Identificacion de la competenciay nivel de demanda
insatisfecha

¢, Conoce usted lugares
donde vendan productos
de alimentacion diaria
para diabéticos e Total
hipertensos?
SI NO
¢, Ha buscado usted
productos de
alimentacion diaria | Sl 85 139 224
para incorporar en
su dieta?
NO 4 55 59
Total 89 194 283
Total % 31,45% 68,55%

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

Grafico 1: Identificacion de la competencia existente

49,12%

éHa buscado usted
productos de
alimentacién diaria para
incorporar en su dieta?

30,04%
m 5l
m NO

1,41%

SI NO

¢Conoce usted lugares donde vendan productos de alimentacién
diaria para diabéticos e hipertensos?

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Verdnica Burbano
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Analisis

Esta informacion es muy importante ya que establece que el 49,12% si han
buscado productos de alimentacion diaria para su dieta pero no conoce un lugar
gue los comercialice.

Del otro lado las personas que respondieron que si conocen un lugar donde
adquirirlos (31,45%), identificaron el lugar donde los adquieren, logrando asi
identificar claramente a la competencia directa e indirecta existente.

Tabla 5 : Cuadro locales de la competencia

Tipo de establecimiento Nro. %
Supermercados 39 44%
Restaurante Pichincha Bolivar 8 9%
Local Bolivar y Rocafuerte 4 4%
Mercados 13 15%
Centros Naturistas 15 17%
Otros 10 11%

89 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Verénica Burbano

La principal competencia directa es los supermercados, destacando el
supermercado AKI, se encuentran también un local en las calles Bolivar y
Rocafuerte que se especializa en la venta de este tipo de productos pero no se
encuentra bien posicionado ya que las personas encuestadas no recordaban el
nombre del mismo.

Dentro de la competencia indirecta se encuentran los mercados y centros
naturistas ya que las personas lo asocian con ciertos productos como verduras y
frutas y en el segundo vitaminas etc.

De igual forma se encontré6 un restaurante de comida sana, donde los
encuestados respondieron que encuentran algunos productos para su dieta.

Grado de satisfaccion del cliente

Pregunta: ¢ El lugar donde encuentran estos productos satisface sus necesidades
de compra?
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Gréfico 2: Grado De Satisfaccion Cliente Con La Competencia

68,55%

15,55%

9,19%
2,48% 4,24%
I

Validos Totalmente En su mavyoria Parcialmente Nada

¢El lugar donde encuentran estos productos satisface sus necesidades de
compra?

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Verénica Burbano

Anéalisis

Una vez identificado la competencia se establece el grado de satisfaccion que les
proporcionan a sus clientes actualmente.

Los resultados indican que el cliente no se encuentra satisfecho totalmente en
cuento a la comercializacion de productos para diabéticos e hipertensos.

A través de esta apreciacion se puede establecer que existe una demanda
insatisfecha de un 68.55% que desconoce un lugar donde adquirir estos
productos y un 19,79% de personas que compran sus productos en la
competencia y su satisfaccion es parcial y nada satisfechos, estableciendo asi que
existen demanda insatisfecha.

Nivel de satisfaccion con la aceptacion de la idea de negocio

Tabla 6 : Nivel de satisfaccion con aceptacion de idea de negocio
¢, Considera importante la Total
existencia de un lugar que
expenda productos de
alimentacion diaria para
diabéticos e hipertensos?
¢ Ellugar donde Sl | NO
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encuentran Totalmente 6 1 7

e PO g, 2 L

necesidades de | mayoria 43 1 44

compra’? Parcialmente 12 0 12
Nada

Total 86 3 89

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Veronica Burbano

Grafico 3: Nivel de satisfaccion con aceptacion de idea de negocio

48,31%
¢Consideraimportante laexistencia
de un lugar que expenda productos
de alimentacion diaria para
diabéticos e hipertensos?
28,09% msl
ENO
13,48%
6,74%
. 1,1% 11% 1,1% 0,0%
| I I
Totalmente En su mayaria Parcialmente Nada

éEl lugar donde encuentran estos productos satisface sus necesidades de compra?

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado: Veronica Burbano

Analisis

Una vez identificado que existe demanda insatisfecha, se establece que las
personas que conocen de un lugar donde vende estos productos, se encuentran
de acuerdo con la creacion de un lugar especializado que comercialice estos
productos en especial aquellos que su nivel de satisfaccion es bajo.

Identificacion de necesidad de productos (Demanda)

Preguntas: ¢ Ha buscado usted productos de alimentacion diaria para incorporar
en su dieta?/ ¢ Considera importante la existencia de un lugar que expenda
productos de alimentacion diaria para diabéticos e hipertensos?
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Tabla 7: Identificacién Necesidad De Productos

¢ Considera importante la Total

existencia de un lugar que

expenda productos de
alimentacion diaria para
diabéticos e hipertensos?
S NO

¢, Ha buscado usted Sl 221 3 224

productos de NO 56 3 59

alimentacion diaria para

incorporar en su dieta?

Total 277 6 283
Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado: Verénica Burbano

Gréafico 4: Identificacion Necesidad De Productos

iConsidera
importante la
existencia de
un lugar que
expenda
productos de
alimentacion
diaria para
diabéticos &
hipertensos?

W=
[ Rile]

1,06%

=l MO

iHa buscado usted productos de alimentacion diaria
para incorporar en su dieta?

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Verénica Burbano

Analisis

Al contrastar las respuestas de las personas que han buscado productos de
alimentacion diaria para incorporar en su dieta con la aceptacion a la idea de
negocio se puede estimar las personas se muestran de acuerdo en un 78.09%, lo
que refleja la aceptacion de la idea de negocio y la existencia de una necesidad.
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Las personas que respondieron que no han buscado estos productos pero si estan
de acuerdo con la creacion de un lugar de este tipo, pueden ser considerados
como consumidores potenciales 19,79%.

Frecuencia de consumo

Pregunta: ¢Qué tan a menudo adquiriria este tipo de productos especiales para

su dieta?
Tabla 8 : Frecuencia de consumo y necesidad productos

¢, Qué tan a menudo adquiriria este tipo de
productos especiales para su dieta?
Mas de
lveza unavez Unavez
la por cadal5 @ Unavez
semana | semana dias al mes Total
¢Habuscado Sl 125 32 54 10 221
usted productos de NO 35 5 14 2 59
alimentacioén diaria
para incorporar en
su dieta?
Total 160 37 68 12 283

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

Grafico 5: Frecuencia de consumo y necesidad producto

AQué tan a menudo

adquiriria este tipo de

productos especiales
para su dieta?

1 vez ala semana
Mas de una vez por semana
Una vez cada 15 dias

[ Una vez al mes

éHa buscado usted productos de alimentacion diaria
para incorporar en su dieta?

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado: Verdnica Burbano
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Analisis

Utilizando el nimero de personas que han buscado productos alimenticios para su
dieta es decir la demanda actual con la frecuencia de su consumo se establece
gue la una frecuencia de compra de estos preguntas se da una vez a la semana.

Estos datos ayudan a determinar factores como el nivel de abastecimiento y
rotacion de inventarios entre otros como el tamafio del negocio, personal etc.

Presupuesto destinado

Tabla 9 : Presupuesto destinado por frecuencia de consumo

¢, Cuanto seria el presupuesto que
destinaria para la compra de estos
especiales para su dieta?
De mas
Menos Entre 6$ de 16$ a Mas de
de 5% a1l5% 25% 25 | Total
¢ Qué tan a
menudo lvezala 18 77 58 7 160
adquiriria este semana
tipo de Mas de una 1 24 8 4, 37
productos vez por
especiales semana
para su dieta? Una vez cada 6 29 21 12 68
15 dias
Una vez al 2 6 2 2 12
mes
Total 27 136 89 25 277

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Veronica Burbano

*valores perdidos de 6 representa el 2,12%, representa a los encuestados con respuesta
Negativa a la idea de negocio.
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Gréfico 6 : Presupuesto destinado por frecuencia de consumo

— ;,Cuanto seria el
27, 21% presupuesto que
destinaria para la
compra de estos
especiales gal'a su
dieta’
=]
M 11enos de =%
[l Entre 65 a 15%
W De mas de 165 a 255
C1més de 25
212% 2,12%
- [ |
1vezala Masdeunavez Unavez cada Una vez al mes

semana por semana 15 dias

¢ Queé tan a menudo adquiriria este tipo de
productos especiales para su dieta?

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Veronica Burbano

Anéalisis

Al determinar la frecuencia de consumo y asociarlas con el presupuesto que se
destinaria a la compra de estos producto se establece que las personas que
compran semanalmente sus productos destinan aproximadamente entre 6 y 15
dolares, al igual que dependiendo de su volumen de compra estan dispuestas
también en gastar hasta 25%, en los demas niveles de consumo también se
inclinan mas en destinar entre 6 y 15%.

Estas cifras sirven como paradmetro para establecer las cantidades de inventario
de productos que se debe tener, asi como la determinacion de los precios.

Producto

La investigacion de mercado evalué la aceptacion de los productos a
comercializar, de los cuales se establecio los de mayor aceptacion, agrupados por
categorias:
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Tabla 10: Aceptacion de productos por género y presupuesto de compra

¢,Cuanto seria el presupuesto que
destinaria para la compra de

Genero estos especiales para su dieta?
Entre Pe ) Total
Menos 6% a mas de | Mas de
_ . de 5% 15% 16% a 25
Categorias | Masculino Femenino 25%
Lacteos
descremados
Yogurt 50 135 14 92 64 15 185
Queso 40 109 10 75 49 15 149
Cereales
integrales
Pan 46 140 19 87 61 19 186
Galletas 45 143 16 89 67 16 188
Endulzantes
Stevia 37 93 13 66 36 15 130
Splenda 37 76 7 54 39 13 113
Aceites
Oliva 45 139 14 90 61 19 184
Girasol 13 56 7 35 20 7 69
Alimentos con
fibra
Salvado de
Trigo 28 77 6 56 38 5 105
Avena 36 71 12 49 38 8 107
Frutos Secos
Almendra 44 95 10 69 45 15 139
Nueces 29 60 6 47 27 9 89
Productos
varios
Sal dietética 55 147 16 104 64 18 202
Té verde 25 91 6 63 35 12 116

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Verdnica Burbano
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Grafico 7: Aceptacion de productos por genero |
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Fuente: Investigacién de Mercado

Elaborado: Verénica Burbano

Gréfico 8 : Aceptacidon de productos por genero Il

10,4%10,3%

64% | " Masculino

5,3% 54% ¥ Femenino

Salvado de Avena Almendra Nueces Sal dietetica Té verde
Trigo

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Verénica Burbano
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Gréfico 9: Presupuesto destinado por producto |
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Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado: Ver6nica Burbano

Gréfico 10: Presupuesto destinado por producto |l
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Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

Andlisis

A través de esta pregunta se puede identificar claramente que productos deberian
estar en mayor porcentaje en la tienda, al igual que la preferencia entre hombres y
mujeres por cada uno, por cada categoria se expone los de mayor eleccion, sin

dejar de lado los otros productos investigados que estaran presentes pero en
menor volumen.
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De igual forma también se presenta los graficos de categorias de productos con el
presupuesto de compra que se destinarias, lo cual da la pauta para marcar los
precios mas adecuados y el margen de ganancia.

Factores influyen compra

Tabla 11: Factores de compra por género

Genero

Factores Masculino |Femenino | Total

Precio 47 104 151
Calidad 56 147 203
Variedad 31 70 101
Marca 6 8 14
Ubicacion Punto venta 9 22 31
Atencion al cliente 49 142 191

*Respuesta multiple
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Veronica Burbano

Gréfico 11: Factores de compra por género
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Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

Analisis

Los resultados establecidos de acuerdo a la influencia del proceso en la decision
de compra comparando por género son:

Al género masculino los factores de influencia en son la marca y el precio, en
cambio al género femenino la decisién de adquirir sus productos se basan en la
atencion al cliente y la calidad
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Plaza

Tabla 12: Aceptacion de lugar de venta
Genero
Lugar de venta Masculino |Femenino| Total
Almacén de cadena 4 16 20
Supermercado 19 52 71
Tienda Especializada 69 194 263
Via internet 4 8 12
A domicilio 5 6 11
Restaurante 0 6 6

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Veronica Burbano

Grafico 12: Aceptacion de lugar de venta

18,8%48,4%

Almacende Supermercado Tienda
cadena Especilizada
Fuente: Investigacién de Mercado

Elaborado: Verénica Burbano

Analisis

El género masculino y femenino tienen preferencia de adquirir estos productos en
una tienda especializada. Dentro de las demas opciones estan los supermercados
como segunda opcién, pero bajo el concepto de especializacion, tipo de clientes y
por la aceptacion mayoritaria de los mismos el canal de distribucion méas adecuada

68,39%8,8%

u Masculino
m Femenino
40%78% 0%, 1y 0.0% 21%
- T |
Via internet A domicilio Resturante

se inclina hacia la tienda de especializacion.

Sin embargo los otros sistemas de distribucion como via internet y a domicilio a
pesar de su aceptacion, no se podrian descartar del todo ya que pueden tomarse

como estrategias de distribucién diferenciadas.
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Publicidad

Tabla 13: Aceptacion medio de publicidad por género
Genero
Lugar de venta Masculino |Femenino | Total
Volantes 15 31 46
Prensa 39 106 145
Radio 59 174 233
Via Internet 8 17 25
Catalogo 13 59 72
Visitas Personales 5 32 37

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

Gréfico 13 : Aceptacion medio de publicidad por género
42,4% 41,5%

® Masaulino

= Femenino

14,1%

9,4%
7,6%

3,6%

5

Volantes Prensa Radio Via Internet Catalogo Visitas

Personales
Fuente: Investigacién de Mercado

Elaborado: Verdnica Burbano
Analisis

Para determinar el tipo medio de comunicacion mas adecuada se encontré que:
Los medio mas acertados para publicitar son la radio, prensa, de acuerdo a las
referencias por género las mujeres se inclinan también por los catalogos Yy visitas
personales en cambio el género masculino lo hace por los volantes.
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Promociones

Tabla 14: Aceptacion de promociones

Genero
PROMOCIONES Masculino | Femenino | Total
Degustaciones 15 39 54
Descuentos 54 144 198
Obsequios 50 157 207
Combos de productos 21 70 91
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Veronica Burbano
Gréfico 14: Aceptacidén de promociones
38,6% 38,3%
35,1% 35,7%
Masculino
® Femenino
15,0% 17.1%
10,7% g5
Degustaciones Descuentos Obsequios Combos de
productos

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

Analisis

Para determinar el tipo promocion mas adecuada se encontrd6 que:

las

degustaciones segun las comparaciones graficas son preferidas por el género
masculino, los combos de productos son preferidos por el género femenino y los
descuentos son una promocion de aceptacion por los dos géneros.
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ATENCION PERSONALIZADA

Tabla 15 : Preferencia de atencion personalizada por género

Genero
Atencién Personalizada Masculino | Femenino | Total
Elaboracion de un plan de
alimentacion 56 119 175
Recetas de comida 15 149 164
Recepcion de pedido y entrega
a domicilio 9 11 20
Envio de revistas de salud 28 54 82

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

Gréfico 15 : Preferencia de atencién personalizada por género

51,9%
44,7%

35,7%

13,9%

Elaboracion de un
plan de alimentacién

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Verénica Burbano

Andlisis

Dentro de los tipos de atencion personaliza que les gustaria tener a las personas
gue acudan a comprar estos productos se encuentra que por el género femenino
la elaboracion de rectas de comida es la de mayor agrado y en el género
masculino es la elaboracion de un plan de alimentacion, de igual forma también

les atrae el envio de revistas de salud.

8,3%
3,3%
-
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3.6.2 INTERPRETACION DE DATOS

La utilizacion de tablas de contingencia es una forma de conjugar aspectos
cualitativos y cuantitativos abordados en la encuesta al grupo objeto de
investigacion, a través de estos cruces de variables es posible determinar
tendencias y relaciones que al ser una investigacion de mercados es importante
identificar, para poder demostrar los objetivos y la validacion de la idea a defender
al igual que tomar las mejores decisiones al momento de construir una propuesta
gue demuestre la viabilidad del proyecto.

De acuerdo a los resultados se establece que las enfermedades de mayor
presencia dentro del grupo de estudio es la hipertension arterial, y que las mismas
tienen mayor incidencia en el género femenino en relacién al género masculino.
Estos putos ayudan a determinar el perfil del consumidor y las formas mas
adecuadas de comercializacion, publicidad etc.

Los datos informativos de la encuesta también ayudo a determinar el rango de
edad tanto en hombres como mujeres que va a partir de los 49 afios hasta los 69
afos, siendo el rango de 63 a 69 afios en el género femenino el mas
representativo.

Dentro de las ocupaciones de los encuestados se encuentran las mujeres que son
amas de casa, y la incidencia de estas enfermedades se puede dar por el factor
econdmico, el nivel de educacion pero sobre todo cultural sobre todo en lo que se
refiere al sedentarismo. De igual forma entre las personas que ejercen algun tipo
profesion que sufren de enfermedades crénicas no trasmisibles puede estar ligada
a malos habitos de alimentacion por falta de tiempo, comida a deshoras, nivel
ingresos etc.

Los datos obtenidos se asocian con el planteamiento del problema sobre el
crecimiento de estas enfermedades a causa de malos habitos alimenticios y falta
de ejercicio.

La pregunta n°3 de la encuesta (ver anexo N°1) desarrollada como una prueba de
concepto, acerca del conocimiento de cuidar su alimentacion fue positiva, lo que
lleva a establecer que negocios especializados dirigidos a un segmentos con
necesidades especifica tiene una gran oportunidad en el mercado.

Dentro de los puntos mas relevantes de la investigacion de mercado esta la
competenciay de acuerdo a los resultados arrogados en el
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Gréfico 1 de la investigacion la mayor parte de personas no conoce de un lugar
gue expenda este tipo de productos y de los que si conocen de un lugar que los

venda su grado de satisfaccion es parcial (Véase Grafico 2 y Fuente:
Investigacion de Mercado

Elaborado: Verénica Burbano

Grafico 3), lo que establece que existe una demanda insatisfecha.

De igual forma en los resultados de la aceptacion de la idea de negocio (véase

Tabla 6), donde se establece el nivel de satisfaccion que tienen los encuestados
con el lugar donde encuentran estos productos con la aceptacién de la creacion de
un negocio especificado dirigido a ellos.

De manera general contrastando el nUmero de personas que han buscado estos
productos y con aquellas que ven positivo la creacion de este tipo de negocio
(Véase Tabla 7), se genera un resultado positivo de mas de la mitad de los
encuestados.

Otro resultado positivo arrogado en el contrastes de investigacion (Véase Tabla 8),
es la basqueda de estos productos con la frecuencia de compra que ayuda a
estimar un posible nivel de ventas.

3.6.3 VALIDACION DE IDEA A DEFENDER

Demanda
Insatisfecha

Tabla 16: Factores que favorecen la idea a defender

VARIABLES NIVEL DE MEDICION
Mercado
Indicador Origen | Muy Atractiv | Algo Nada
Encuesta Atractivo | 0 atractiv | atractivo
o}
Nivel de * 31,45 % Tabla v

competencia

--- ‘/
--- ‘/

Nivel de O-D= v
demanda 89-283 = Tabla 4
insatisfecha -194 ~ 68,55% *

Aceptacion idea | 78,09% Tabla 8 v
de negocio
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Demanda Nivel de ** 49,12%+ 4

Demanda 19,79% =

(D Insatisfecha | 68,91% Gréfico
+ D por 1+
Sustitucién ) Grafico

2
*El porcentaje del 31,45% conformado por la oferta directa e indirecta actual, se divide en 11,67%
de las personas satisfechas con la oferta actual y el 19,79% demanda atendida que se encuentra
insatisfecha.
** E| porcentaje del 49,12% es el resultado del cruce de variables de quienes no conocen de un
lugar que expenda estos tipos de productos y también han buscado estos productos para
incorporar s u dieta diaria lo que define mejor la demanda insatisfecha real.
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

La informacién recopilada a través del estudio de mercado determino la situacion
actual del mercado referente a la competencia que tiene un nivel de 31,45% del
mercado, del cual se determina que 11,67% se encuentra satisfecha con la
misma, pero el 19,79% no lo esta, por lo que se concluye que este porcentaje se
puede llegar a convertir en un mercado potencial para este proyecto, ya que ellos
respondieron afirmativamente a la creacién de un negocio especializado en estos
productos.

De igual forma los datos obtenidos sobre el nivel de demanda establecen que
existe demanda insatisfecha total del 65,88% del cual se toma solo el porcentaje
del cruce de variables de las personas que conocen un lugar donde adquirir estos
productos con los que han buscado estos productos y no conocen de un lugar,
estableciendo el nivel de demanda insatisfecha en el 49, 12%.

Otros resultados que validan la idea son la positiva aceptaciéon de la idea de
negocio y existe la necesidad de compra de estos productos.

PERFIL DE CONSUMIDOR

Tabla 17: Ficha del perfil del consumidor

Criterios de segmentacion
Geogréficos
Provincia Carchi
Ciudad Tulcan
Zona Urbana
Demograficos
Edad 25 hasta los 68 afnos
Genero Femenino-Masculino
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Estado civil

Solteros, casados, viudos

Profesion

Amas de casa, empleados privados,
funcionarios  publicos, independientes,
jubilados.

Psicografica

Estado de salud

Diabetes e hipertension

Estilo de vida Mantener un plan de alimentacién
equilibrado.
Sociocultural
Clase social Media baja, media, media alta

Conducta de compra

Frecuencia de

Semanalmente

consumo

Poder adquisitivo

Fuente: Encuesta
Elaborado: Verénica Burbano

CUANTIFICACION DE LA DEMANDA ACTUAL

Entre 6 15 dblares semanales

Tabla 18 : Numero de personas que conforman la demanda actual

Poblacién de hipertensos y diabéticos 1074
% de demanda del mercado para estos productos | 68,91%
(demanda insatisfecha + demanda por sustitucion)
Demanda actual 740

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

CUANTIFICACION DE LA OFERTA ACTUAL

Tabla 19 : Niamero de personas atendidas por la oferta actual

Poblacién de hipertensos y diabéticos 1074
% demanda atendida 31,45%
Oferta actual 338

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado: Verénica Burbano
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Para determinar la proyeccion de demanda del proyecto se establece que el total
del mercado es de 740 personas del cual se aspira captar el primer afo el 50%,
debido a los factores propios de un emprendimiento nuevo como:

- Eltiempo de captacion de los clientes
- El nivel de inversion destinad al proyecto
- Los resultados de la inversion en marketing

Otro punto determinante para establecer este porcentaje a cubrir de la demanda
existente es que el 50% cubre la demanda por sustitucibn que deja la
insatisfaccion de la oferta actual y deja todavia un margen que cubre la demanda
insatisfecha de los clientes que buscan estos productos pero no saben donde
conseguir estos productos.

Tabla 20 : Demanda del Proyecto

% Cobertura de demanda 50%

Cobertura de demanda del proyecto 370

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado: Verénica Burbano

Para determinar la demanda en funcién de los productos para hipertensos y
diabéticos se ponderara la frecuencia de consumo semanal:
Tabla 21 : Frecuencia del consumo de productos

Total de Numero de veces Porcentaje% | Frecuencia | Frecuencia
Personas | por semana compra compra
anual
1 vez ala semana 56,54% 209 836
Més de una vez por 13,07% 48 387
semana*
370 Una vez cada 15 dias 24,03% 89 178
Unavez al mes 4,24% 16 16
Total Frecuencia 362 1416

*Frecuencia de més de una vez por semana los encuestados en su mayoria hicieron referencia a
dos veces en semana

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

FRECUENCIA ANUAL POR CADA PRODUCTO

Tabla 22: Demanda anual del total de los

productos

Productos

Porcentaje

Consumo
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de anual de
productos | productos

Yogurt 65,37% 926
Queso 52,65% 746
Kumis 37,81% 535
Leche 33,93% 480
Pan 65,72% 931
Galletas 66,43% 941
Arroz integral 25,44% 360
Pastas 22,26% 315
Stevia 45,94% 650
Splenda 39,93% 565
1416 | A. Oliva 65,02% 921
A. Girasol 24,38% 345
A. Canola 8,04% 114
Salvado de Trigo 37,10% 525
Avena 37,81% 535
Germen de trigo 34,27% 485
Harina de trigo 21,55% 305
Almendra 49,12% 695
Nueces 31,45% 445
Mani 27,56% 390
Ciruelas 26,50% 375
Sal dietética 71,38% 1011
Té verde 40,99% 580
Jugos 22,97% 325
Gelatina sin 21,91% 310
azucar
Aceitunas 13,42% 190
Ginseng 3,18% 45
Otros 22,27% 315
Total de productos anuales 14364

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

Para realizar el calculo de la proyeccion de la demanda en cuanto a los productos
que ofrecerd la nueva empresa, se tomara en cuenta el crecimiento de la
poblaciéon diabética e hipertensa del pais, para luego establecer el proporcional
gue le corresponde a la ciudad de Tulcdn por cada enfermedad tomando en
cuenta que existen personas que padecen las dos enfermedades.
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Ademas se tomara en cuenta la tasa de cobertura que se buscara cubrir en los
proximos 5 afos.
Crecimiento de la poblacion con diabetes e hipertension en la ciudad de Tulcén:

Tabla 23: Tasa de crecimiento de diabetes e hipertension
Para la ciudad de Tulcan

*Poblacion ciudad de Tulcan 53 558
Tasa de crecimiento Diabetes 11,12%
Tasa de crecimiento hipertension 8,70%
Tasa de ambas enfermedades promedio 10%

* Tasa por 50 000 habitantes
Fuente: Investigacién de Campo - INEC
Elaborado: Verdnica Burbano

Tabla 24: Pronostico de personas con estas enfermedades

Ao base 311 592 171 1074
Afo 1 346 643 188 1177
Afio 2 385 699 207 1291
Afio 3 427 760 227 1415
Afno 4 475 826 250 1551
Afo 5 528 898 275 1701

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado: Veronica Burbano
*De este crecimiento de personas con diabetes e hipertension se toma solo el % de personas que
conforman el mercado y demandan de estos productos que es del 68,91%, que arrojo el estudio de
mercado teniendo asi:

PROYECCION DE LA DEMANDA

Tabla 25: Proyeccién de la demanda

50,00%

811 56,00% 454
889 62,00% 551
975 68,00% 663
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4 Afio 1069 74,00% 791
5 Aino 1172 80,00% 938

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado: Verénica Burbano
Crecimiento estimado anual del proyecto para cubrir la demanda existente es del 6 % resultado de:

*Crecimiento por campafias publicitarias, promociones del 4% para seguir captando el mercado
potencial ya que si se cubre el 50% inicialmente, todavia falta cubrir el total de mercado
disponible de 18,91%, el 4% contribuye a seguir captando estos clientes en los proximos 5 afios.

*Por el crecimiento de la empresa y el posicionamiento se busca lograr captar el mercado
satisfecho de la competencia actual (11,67%), logrando captar un 2% de ellos cada afo.

CAPITULO IV CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 CONCLUSIONES

e Los resultados obtenidos dentro de la investigacion establecen que existe
una necesidad en el mercado por parte de las personas que buscan
productos de alimentacion diaria de hipertension y diabetes
especificamente del total de encuestados el 78,09% ha buscado este tipo
de productos.

e La oferta del mercado de estos productos de alimentacién diaria para
personas con diabetes e hipertension no es suficiente para cubrir la
demanda actual del mercado generando una demanda insatisfecha del
68,55%.

e Del total de personas que conocen un lugar para la compra de estos
productos (31,45%) el 19,79%, esta de acuerdo con la creacién de un lugar
especializado en la comercializacion de este tipo de productos debido a que
su satisfaccion es parcial y baja.

e La forma de comercializacion de este tipo de productos tiene una mayor
aceptacion a través de una tienda especializada debido a las caracteristicas
especiales que presentan las personas que son el mercado objetivo, las
condiciones de este mercado ofrece expectativas de crecimiento debido a
los indices que presentan estas enfermedades a nivel provincial y nacional.

e La aceptacion productos establece que de cada categoria se encuentra por
lo menos dos productos que obtuvo un porcentaje de aceptacion de mas de
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la mitad tanto por el género masculino y femenino, lo que ayuda a
determinar el nivel de inventario de cada producto.

e El nivel de frecuencia y presupuesto destinado para la adquisicion de esos
productos se establece en que se daria por lo menos una vez a las semana
con presupuesto de entre 6 y 15 dolares, estos puntos determinan el factor
precio, nivel y rotacion del inventario.

4.2 RECOMENDACIONES

e Al evidenciarse la existencia de una insatisfecha por parte de las personas
con hipertension y diabetes que buscan productos de alimentacion diaria
para su dieta, es importante buscar las opciones de un negocio viable que
cubra la demanda real y potencial que este mercado presenta.

e El emprendimiento basado en negocios especializados es una actividad
innovadora y se vuelve aln mas atractiva cuando se dirige a un segmento
especifico que presenta una necesidad real e insatisfecha, por lo tanto el
desarrollo de este tipo de negocios debe estar alerta a las condiciones de
su grupo de mercado que les favorece, en el caso de los alimentos
especializados para hipertensos y diabéticos los indices de crecimiento de
la enfermedad, las politicas de salud, el fomento de industrias de alimentos
sanos etc.

e Las personas que buscan satisfacer una necesidad especifica, conforman
un segmento de mercado con caracteristicas comunes, los negocios
dirigidos a ellos deben identificar esas necesidades y brindar un valor
agregado; la especializacion, que los distinga de la competencia normal y
le genere una satisfaccion a sus clientes.

e Dentro de la comercializaciéon de productos es importante determinar las
mejores acciones que ayuden a introducir los productos en el mercado y
gue estos lleguen al consumidor final, por ello la evaluacién de precios,
frecuencia de compra, son un indicador a tomar en cuenta al momento de
establecer la forma de introducir un producto para poder recuperar la
inversion y obtener ganancia.

e Al hablar de segmento de mercado es importante que este sea disefiado de
manera que facilite la aplicacion de una estrategia comercial diferenciada
para ese mercado, y que permita satisfacer de forma mas efectiva sus
necesidades.
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ANALISIS DEL ENTORNO

DESCRIPCION DEL CONTEXTO

El Ecuador es un pais que en los dltimos afios ha venido atravesando una serie
cambios y a decir de sus gobernantes este proceso debe continuar para poder
desarrollar lo denominado un buen vivir para toda su poblacién. Los resultados
vistos a esta hoy se reflejan en indicadores como la reduccion de la pobreza, de
desigualdad, mayor acceso a educacién, salud, empleo y tecnologia lo cual
genera mayor oportunidad a su poblacion.

La educacién ha sido el foco de atencion del gobierno buscando incrementar el
nivel de escolaridad, reduccion de analfabetismo y el acceso a una educacién
superior de calidad, con el fin de obtener un talento humano productivo que aporte
a la realidad del pais. La filosofia del gobierno de Ecuador se ve reflejada en sus
politicas, dando prioridad al ser humano sobre el capital, sin dejar de lado la
busqueda de una estabilidad econémica que sustente las acciones realizadas.

La realidad socioecondmica del pais se refleja en bajos indices de desempleo y
subempleo, cobertura de la canasta basica, indicadores econdmicos como el
crecimiento del PIB, de igual forma indices que sitian a Ecuador entre los paises
de mayor crecimiento de América del Sur.

Los retos del Ecuador en los proximos afios son la transformacién de la matriz
productiva con la finalidad de reducir sus importaciones, generar fuentes de
trabajo, fomentar la inversion y mejorar la calidad de vida de su poblacion,
ademas de garantizar el acceso total a la salud y educacion.

Determinar estos aspectos del entorno determinan que existe un auge de la
economia en el pais, hay la estabilidad econémica y politica del pais lo que esta
fomentando la inversion interna y extranjera, la tendencia de crecimiento
econdémico favorece a la capacidad de adquisicion que tendran los futuros
consumidores, y las politicas desarrolladas en el pais favorecen positivamente en
el desarrollo de la idea de negocio.

DESCRIPCION DE LA SITUACION DEL MERCADO

El mercado en que se desarrolla la propuesta de negocio es el mercado de
alimentos, y dentro de estos especificamente alimentos que por sus
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caracteristicas en su proceso de elaboracibn o componentes se consideran
funcionales porgue sean alimentos naturales o procesada, contienen componentes
gue ejercen efectos beneficiosos para la salud que van més alla de la nutricién por
lo que son dirigidos a un tipo de consumidor especifico.

La diferenciacion del segmento al que estos alimentos van dirigidos se da por las
caracteristicas de sus consumidores por ejemplo alimentos para bebes, personas
de tercera edad, deportistas, hipertensos, diabéticos, personas con sobrepeso etc.

La estimulacion de la demanda de este tipo de alimentos se da por perpectiva
medica o nutricional, ya que los alimentos de consumo masivo no logran cubrir las
necesidades nutricionales especificas que estos consumidores que por las
diversas etapas de la vida o condiciones patrticulares de salud tienen.

En la actualidad se nota un considerable incremento de personas que padecen
enfermedades cronicas no trasmisibles que requieren de dietas estrictas y que
buscan sustituir sus alimentos comunes con alimentos que les ayuden a mejorar
Su nutricidon y encuantran en este tipo de prodcutos la soulcion a sus necesidades.

Las empresas de alimentos debido a esta realidad se ven incentivadas a investigar
el desarollo de alimentos con caracteristicas especificas, para nichos de mercado
exigentes, y que estan dispuestos a pagar incluso un poco mas por alimentos
diferentes a los convencionales que ayuden a satisfacer esas necesidades.

Dentro de las condiciones que influyen el creciemiento del sector de estos
alimentos especiales se encuentran principalmente :

Legislacion y Regulacion: Cada vez se adoptan medidas que garanticen la
calidad de los alimentos, asi como los niveles de nutricién, con el objetivo de
reducir enfermedades como sobrepeso, diabetes, etc. En el Ecuador se han
tomado medidas que ayuden a garantizar que los alimentos informen acerca de su
contenido a través del Reglamento de Etiquetado de Alimentos Procesados Para
El Consumo Humano, el cual busca la regulaciébn en materia de informacion de
componentes de los alimentos, su objetivo es que el consumidor conozca el aporte
nutricional de lo que consume, regular la publicidad engafiosa acerca de
bondades ciertos productos, lo cual genera un mayor control en la calidad de los
productos alimenticios.

Las politicas publicas también son otro factor de influencia ya que todas las leyes,
normativas y controles apuntan a generar un impacto en el mercado, primero un
cambio cultural generando una mayor conciencia al momento de elegir lo que se
consume, y en la industria de alimentos un desafio a mejorar y brindar una mayor
variedad de alimentos saludables.
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Cultura: La toma de conciencia en la importancia de llevar una alimentacion
adecuada y aun mas cuando se sufre de alguna enfermedad que exige una dieta
estricta, ha generado un incremento en la demanda de estos productos , sin duda
la globalizacion también ha influido en el reciente interés sobre estos productos ya
gque en paises mas desarrollados las personas que padecen de diabetes e
hipertension no necesariamente deben privarse de ciertos alimentos ya que
existen otras opciones de alimentos que les ayudan a controlar su dieta.

Investigacion y desarrollo: La industria de alimentos también se adapta a
nuevas tecnologias en el tratamiento de alimentos, que le permiten mejorar sus
procesos de produccion y elaboracion de alimentos con el fin de que estos no
sean perjudiciales a la salud, por lo cual la produccion de estos alimentos ha
seguido creciendo y cada vez son mas numerosos y variados.

Los productos de alimentacion diaria dirigidos a personas con enfermedades como
diabetes e hipertensioncumplen las caracteristicas de ser alimentos funcionales y
nutritivos por lo que aportan beneficio a la salud, en prevencion y en control en el
tratamiento de estas enfermedades, estos tipos de alimentos pueden ir dese
aguellos que les adicionan fibra, omega 3, minerales o vitaminas, libres de aditvos
gue perjudican la salud, libre de grasas, sin 0 con poco azucar, o bajos en sal y
carbohdratos etc.

Los alimentos naturales u organicos tambien ocupan un lugar en la dieta de estas
personas por el hecho de que no haber sido objeto de ningun tratamiento y dan
seguridad en el cuidado de la salud.

TENDENCIAS DEL MERCADO

La comercializacién de estos productos de a poco va tomando mayor espacio en
el mercado, sin embargo debido a las caracteristicas especiales y las funciones
para los que son creados este sigue siendo un nicho de mercado dirigido a un
perfil de consumidores especificos, que cumplan caracteristicas similares y que
busquen cubrir una necesidad especifica, como es el caso de personas con
enfermedades crénicas no trasmisibles que buscan alimentos que puedan
incorporar en su dieta sin perjuicio a su salud.

La busqueda de alimentos mas sanos es una tendencia mundial, varios paises ha
incluido normativas para reducir azicar en ciertos alimentos, e inclusive ya no solo
es tema de empresas que producen alimentos, también de aquellas que los
comercializan; cadenas de comida reconocidas mundialmente buscan cambiar su
imagen reduciendo grasas y calorias a sus productos, empresas multinacionales
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como Nestlé se comprometen reducir la sal y azlcar en sus alimentos, marcas
como Starbucks informan a sus clientes sobre las calorias de sus menus.

La tendencia de consumo de este tipo de productos y el incremento de personas
con estas enfermedades genera una demanda en crecimiento y provoca que la
oferta actual no sea suficiente para cubrirla, pero debido a los factores ya
mencionados cada vez mas el portafolio de estos alimentos va en aumento, y la
especilizaion es un camino adecaudo para la comercilizacion de estos productos.

La especilizacion de productos en base a necesidades de grupos especificos,
establece ventajas como manejar un perfil de consumidores definido po lo cual los
esfuerzos de marketing puden ser mejor dirigidos, los consumidores son menos
sensibles al precio por el hecho de recibir exclusividad y una atencion mas
personalizada.

CAPITULO V PROPUESTA

5.1 TITULO PROPUESTA:

“Estudio de factibilidad para determinar la viabilidad de la creacion de una
empresa comercializadora de productos de alimentacion diaria para personas con
hipertension y diabetes en la ciudad de Tulcan.”

5.2 MODELO OPERATIVO DE LA PROPUESTA

5.2.1 ESTUDIO TECNICO

OBJETIVO

Determinar todos los factores técnicos, recursos fisicos, de organizacion y
administrativos que serdn necesarios para poder llevar a cabo el proceso de
comercializacion de los productos alimenticios para personas con hipertension y
diabetes, de manera que responda a un disefio eficiente y rentable y logre el
posicionamiento de la empresa en el mercado.

5.2.1.1 TAMANO OPTIMO DEL LOCAL COMERCIAL

El tamafio del proyecto se define de acuerdo al cubrimiento de la demanda
insatisfecha determinada, adicional también se evallan los siguientes factores
condicionantes del tamafio del local:

Tabla 26 : Factores para determinar el tamafio 6ptimo del local comercial
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FACTOR Grande | Mediano | Pequefio | Indicador

Mercado (demanda v Se cubrira un 50% de la

insatisfecha) demanda del mercado.

Tamafio de la 4 31.45% mercado

competencia atendido por la
competencia.

Nivel de inventarios v Se busca manejar un
inventario entre 15 a 30
productos. Con sus
distintas variedades.

Tecnologia y equipo v No requiere  mayor
empleo de tecnologia.

Disponibilidad de v La financiacion  se

recursos Financieros establecera por
inversién propia y por
terceros

Tamario de la v Se considera un

Organizacion microempresa por lo
gue el recurso humano
aemplear es entre 4 a 6
personas.

Espacio fisico v Se determind que la

disponible

frecuencia de compra
estaria en un minimo de
45 personas diarias.

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

El tamafio 6ptimo del local de comercializacibn es mediano, en base a los
resultados obtenidos en la investigacion de mercado, de igual forma la concepcion
del proyecto es agrupar la oferta de varios proveedores y concentrar un buen
volumen de productos, para beneficiarse de las economias de escala y asi poder
ofrecer precios accesibles, aun siendo un negocio especializado y mantener un
buen margen de ganancia.

5.2.1.2 LOCALIZACION DE PLANTA

MACRO LOCALIZACION

El entorno donde va dirigido el proyecto es en la ciudad de Tulcan, en el area
urbana que cuenta con una poblacién de 53558 personas segun censo del INEC

2010.
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llustracion 2 : Macro localizacion

Esmeraldas

Imbabura

Fd

COLOMBIA

Bolivar

Sucumbios

Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/provincia_de_carchi

MICRO LOCALIZACION

Para decidir la micro localizaciébn se utilizd el método cualitativo por puntos,

tomando en como base los siguiente parametros:

Tabla 27 : Localizacion por método cualitativo por puntos

Parametro Peso Calle Sucre* Bci?:/”:r** OIr::(Ijlf)***
Acceso a los clientes 25 20 15 15
Disponibilidad de locales comerciales 15 15 5 7
g?g;sr:gmdad a Luz, agua, internet, 10 8 10 8
Costo del arriendo del local 20 12 10 15
Flujo de personas y vehiculos 10 8 10 8
Seguridad 10 10 10 10
Estacionamientos 5 5 0 5
e e s 2 2 s
Total 100 _ 63 73
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Verdnica Burbano

*Sector Mercado San Miguel hasta el Parque Central
**Sector Teatro Lemarie hasta el Parque Ayora
***Sector Mercado San Miguel hasta la calle Chimborazo

llustracion 3: Ubicacion del local comercial
lassl ® g —

gg’ _.. " %2’*’.a" > o %

Fuente: Google maps 2015
Elaborado: Verénica Burbano

Los resultados obtenidos permiten observar que la localizacion mas conveniente
es en la calle sucre comprendido desde el Sector mercado San miguel hasta el
Parque Central debido al factor mas condicionante el acceso a los clientes.

5.2.1.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

FLUJOGRAMA DE PROCESOS

Los procesos para llevar a cabo la comercializacion de los productos se dividen en
dos procesos principales el primero la adquisicion de la mercaderia y el segundo
la venta de los productos:

Simbologia
Nombre Simbolo Descripcion
Inicio/ fin C Sefiala el inicio y fin del diagrama
Proceso \ | Indica la realizaciobn de un proceso,
tarea o actividad.
Decision Py Sefala la toma de decisiones en los
. procesos y las alternativas que

-74 -



presenta
Documento | | Representa el uso de un documento,
T Su generacion, recepcion o control.
Linea de accion — Indica la secuencia de las actividades
descritas.

Flujograma de actividades de adquisicién de mercaderia

llustracién 4: Flujograma actividades de adquisicion
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Inicio

y
Verificar

niveles de

inventarios

y

Contactar a
proveedores

!

Solicitar
cotizaciones

!

Realizar
pedidos

!

Receptar
mercaderia

!

Control de
mercaderia

Solicitar
> cambio de
mercaderia

Mercaderia
aceptada

Sl
v

Realizar pago
de factura

il

Codificar
mercaderia

1

Ingresar
mercaderia en
bodega y
almaceéen

Elaborado: Verénica Burbano

Flujograma actividades de venta y atencion al cliente
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llustracion 5: Flujograma actividades de venta y atencion al cliente

ggEE—s

Inicio >
" saludo v < Ingreso del cliente
bienvenida

Identificar 1a
necesidad del
cliente y Brindar
Asesoria

\
N

~

Informar acerca de
los productos

l

S i

_Cliente decide la~: & Se Invita a

\ oompra/ regresar
o P
¥ ( Fin )

< &
“l;:‘%"':":': o Se procede a la venta
e
P C e de los productos
h 4
o Genera la factura de

la compra

A

Promocion

1

Cobro de la transaccion

Entrega del producto

Elaborado: Verénica Burbano

5.2.1.4 DESCRIPCION DE PRODUCTOS
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PRODUCTOS

Basados en los resultados de las encuestas realizadas, se evalud6 la aceptacion de
30 productos de los cuales los de mayor aceptaciébn se encontraran en mayor
presencia, sin descartar del todo la presencia de los otros productos para poder
ofrecer variedad de productos y satisfacer todas las necesidades de todos los

consumidores.

Para una mayor presentacion de los mismos se los agrupados en categorias asi

tenemos:

Tabla 28 : Descripcion de productos principales

Productos principales por categoria

Lacteos descremados

PRODUCTO

DESCRIPCION

Yogurt

Contiene un ingrediente natural
extraido de plantas:
Benecol, que como alimento
funcional blogquea la absorcion
del colesterol dietético y de
esta manera produce una
disminucién de su valor en la
sangre.

Queso

Elaboracién se hace a partir de
leche semidescremada, tiene
un aporte natural de calcio y
proteina. Es ideal para
personas que sigan regimenes
de alimentacion especiales

Cereales integrales

Pan

Pan integral de linaza vy
centeno, contribuye a mejorar
la digestion gracias a su gran
aporte de fibra. También es
beneficioso para controlar el
colesterol y es rico en
vitaminas del grupo B, por lo
gque fortalece el sistema
inmunolégico.
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Galletas

Son elaboradas con
ingredientes 100 naturales y
buenos para la salud, no
contienen  preservantes  ni
colorantes.

Contiene fibra natural
necesaria para una buena
digestion y fortalecimiento del
corazon.

Endulzantes

Tiene O calorias, ideal para los
diabéticos ya que regula los
niveles de glucosa en la
sangre. Es  antirreumética,
antioxidante, favorece al
control de triglicéridos vy
colesterol.

Es un endulzante sin calorias
gue puede usarse como parte
de una dieta saludable para
reducir las calorias y los
carbohidratos del azuUcar.

Stevia
5 Splos,
2 - b
Splenda i T3
N f; -2
_____ ?}
Aceites
Oliva
Girasol

Es una de las grasas mas
saludables para el corazén ya
gue reduce los niveles de
colesterol en la sangre.
Contiene vitaminas naturales y
sustancias antioxidantes (como
la vitamina E).

Un aceite que combina todas
las bondades del aceite de
girasol con el sabor de la oliva
con tu aceite girasol.

Sus propiedades ayudan a
disminuir el colesterol maloy a
disminuir enfermedades
cardiovasculares.

Alimentos con fibra
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Salvado de Trigo

Salvado de trigo fresco y
tostado.

Es rico en vitaminas del
conplejo B y minerales como el
fosforo, magnesio, potasio zinc

Avena

Esta avena tiene un delicioso
sabor a nueces, este es un
grano entero de avena 100%
puro, rico en fibra y troceado
en dos o tres una vez extraida
la cascara.

Frutos Secos

Almendra

Almendra selecionadas de la
mayor calidad que brindan una
fuente rica en acidos
grasos,fuente natural de fibra
sin conservadores sin
colorantes ni saborizantes.

Nueces

Es un delicioso alimento
energético y proteinico,
completamente natural,
elaborado especialmente para
personas que deben guardar
una dieta de cero azlcar, cero
sales.

Es un cereal nutritivo vy
energético, que contiene la
combinacion perfecta de: fibra
dietética, proteinas, vitaminas
como: hierro, fosforo y calcio.

Productos varios

Sal dietética

Es ideal para para quienes
tienen que disminuir la ingesta
de sodio por recomendacion
medica. Con un 40 % menos
de sodio y adicion de potasio
En presentacion con cierre
hermético para conservar las
propiedades del producto.
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Té verde

Elaborado a base de una
mezcla concentrada de té
verde, tiene una enorme
cantidad de beneficios a la
salud, protege las células y
neuronas del cerebro ayuda al
control del nivel de azucar en la
sangre entre otras.

Fuente: Sitios web de las empresas proveedoras
Elaborado: Verénica Burbano

De igual forma se manejara productos como:

e Leche descremada
e Leche de soya

e Yogurt
e Kumis
e Arroz

e Pastas (fideos)
e Germen de trigo

Infusiones naturales
Mani

Ciruelas

Ginseng

Gelatina sin azucar

llustracién 6: Surtido complementario de la tienda
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Caracteristicas de productos:

La principal caracteristicas de estos productos deben presentar es ser un
alimento funcional es decir que a mas de favorecer a la buena nutricion,
contribuye a reducir el riesgo de enfermedades y apoyar en el control de una dieta
balanceada sin perjuicio a las condiciones de salud de nuestro clientes.

La caracteristicas de su composicion es que estos estén libres de grasas,
transgénicos, colorantes artificiales, persevantes, endulzantes artificiales, quimicos
GMO, sabores artificiales, MSG, de igual forma muchos de los productos
cumpliran con la condicién de ser 100% natural o bajos en carbohidratos, sal,
azlcar.

Proveedores

El abastecimiento de estos productos se obtendra de las siguientes empresas
proveedoras, las cuales ha sido seleccionado por especializarse en producir
alimentos funcionales para segmentos del mercado como personas con
enfermedades cronicas no trasmisibles entre ellas la diabetes e hipertension,
ademas de aquellas que no son especializadas pero han desarrollado una
carteara de productos especiales para llevar una dieta mas saludable, ademas de
los proveedores de productos organicos y naturales.

Debido a se busca trabajar con diferentes empresas es necesario contar con un
acuerdo entre los proveedores y la empresa como intermediario para la utilizacion
de la marcas, derechos de exclusividad, formad de distribucion etc.

Tabla 29: Descripcion de proveedores de productos
| Empresa | Productos

Avena, galletas, salvado de
trigo, germen de trigo, nueces,
arroz integral, mani.

Almendras, nueces de Brasil,
pasas de pasas sultanas y
pasas. Frutas secas.

Pan tostado, leche Dream, té
verde

Kumis

TERRAFERTIL
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Arroz integral, endulzantes,

frutos secos

Pan integral de linaza vy
centeno
Leche, queso descremado,
kumis

| -=5

SECU

| =

Stevia en Hojas deshidratada-
Concentrado Liquido

LA FAVORITA- @

Banec

' Supersor ‘

LLENAMOS TU VIDA
DE SABOR.

Aceites de oliva, canola, girasol

Galletas

Aromas del Tungurahua

Infusiones
Medicinales

Té verde, infusiones naturales,
germen de trigo, salvado de
trigo.

CASA K@REA

Ginseng en extracto puro, raiz
de Ginseng, caramelos de
Ginseng.

La tradicién del buen comer

Leche de soya

>
Quicornac

Jugos

7
BIOALIMENTOS cia. tipa.

Aceitunas, frutos secos

Pastas, harina de trigo, avena

Galletas

Fuente:Sitios web empresas proveedoras

Elaborado: Verénica Burbano
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5.2.1.5 PROCESO DE COMERCIALIZACION

llustracion 7: Proceso de Comercializacion

Comercializacion

Cliente satisfecho

Determinar el conjunto de las acciones encaminadas a
introducir los productos en el mercado y haciendo que
estos lleguen al consumidor final.

Proceso

Cliente ¥ Identificacidn del cliente ¥ Rotacion de inventarios
Hipertenso ¥ Establecer momentos de la verdad ¥ # Declientessatisfechos
Diabético # Asesoraral cliente ensu necesidad ¥ Nivelde recompra
Familiar de un de compra ¥ Construccidnde
Hipertenso ¥ Promoverlos productos relaciones con el cliente
Diabético ¥ Aplicar estrategias de publicidad y
de promocign.
#» Receptarpedidodelcliente
¥» Facturar pedidoy cobro de
transaccion Factura
¥ Incluir a cliente en base de datos Formulario de quejas
# Entregade sucompraal cliente Base de datosde
¥ Llamar al cliente para servicio pos- clientes
venta
Control de calidad productos Cliente Satisfecho

Control de atencidn al cliente

Fuente: Investigacion de mercado-Bibliografica
Elaborado: Verdnica Burbano

5.2.1.6 REQUERIMIENTO DE EQUIPOS

La empresa al ser su actividad la comercializacion de productos terminados no
requiere mayor inversidn en maguinaria, pero si de equipos para el almacén de
venta y adecuacién de la parte administrativa, tales como:

Tabla 30: Requerimientos de equipos adecuacion local
DETALLE CANTIDAD

ALMACEN
Estanterias
Mostradores
Vitrina

Vitrina frigorifica

Pl W o
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Alarma inalambrica 1

OFICINA

Muebles y enceres

*Escritorio 1
*Sillas 2
*Archivador 4 gavetas 1
Equipo de computacion

*Computador 1
*Impresora multifuncién 1

Equipo de oficina

*Teléfono 1
*Papeleras 2
Extinguidor 2

Total Equipo de oficina
Fuente: Propuesta en base a la investigacion
Elaborado: Verdnica Burbano

5.2.1.7 DISTRIBUCION DEL LOCAL COMERCIAL

La distribucion del local comercial esta dada de manera que la parte del almacén
donde se desarrollaran las ventas, es la mas distintiva porgue es la imagen que
se dara a los clientes y permitira poner al alcance de los clientes los productos y
ordenados de manera adecuada para promocionarlos.

Area del almacén: Incluye el punto de venta, mostradores, caja.
Area de oficinas: Donde se realizan las actividades administrativas
Area de bodega: Donde se almacena el inventario de productos
Area de bafios
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llustracion 8: Distribuciéon fisica del local comercial

=

&

AREA DE CAJA AREA DE ATENCION AL CLIENTE

MOSTRADCR PRINCIFAL
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Fuente: Propuesta en base a la investigacion
Elaborado: Verdnica Burbano

5.2.1.8 ORGANIZACION DEL TALENTO HUMANO

La empresa llevara el nombre de y su organizacion de talento humano esta
compuesta de:

EMPRESA BALANCENVID

llustracién 9: Organigrama Empresa

GERENTE —
PROPIETARIO

COMTADOR

VENDEDORA/ VENDEDOR/
CAJERA BODEGA

Fuente: Bibliografica
Elaborado: Verénica Burbano
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5.2.1.9 DESCRIPCION DE COLABORADORES

Tabla 31: Descripciones funciones colaboradores

AREA

CARGO

RESPONSABILIDAD

Gerencia

Gerente-
Propietario

>

Administrar todas las operaciones que se
generen del negocio resolver problemas
inherentes a la empresa y tomar
decisiones administrativas velando
siempre el bienestar de la empresa.

Fijar y vigilar el cumplimiento de objetivos
y metas administrando adecuadamente
los recursos de la empresa.

Supervisar 'y realizar evaluaciones
peridédicas del personal y sus actividades
Realizar tareas administrativas: cobros,
citas con clientes, personal y plantear los
objetivos de ventas. Difusién de la imagen
y productos de la empresa.

Adquisiciones

>

>

Llevar un registro de stock de los
productos.

Contactar con los proveedores vy
establecer las mejoras de condiciones
para adquisicion de productos.

Negociar condiciones de pago

Receptar mercaderia y realizar el control
de la misma

Manejo de proveedores generales para
adquirir todos los insumos necesarios
para la venta diaria de productos.

Comercializacion

Vendedores

YV V VYV A\

Y

Atencion a clientes para asesoria y venta
de los productos

Elaborar la factura por compra

Controlar la emision de facturas

Reportar los niveles de inventarios

Crear y alimentar la base de datos de
clientes de la tienda.

Canalizar requerimientos de nuevos
productos por parte de los clientes.
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> Procurar la satisfaccion total del cliente
A mas de eso es obligacion del personal
de ventas:

e Aperturay cierre del almacén

e Limpieza general de todo el almacén.

e |Informar sobre las quejas sobre el
producto

e Manejar pedidos especiales.

e Recepcion de mercaderia de proveedores
y traslado a bodega y almacén.

Contabilidad Contador » Llevar la contabilidad de la empresa
actualizada

» Declarar los impuestos generados por la
actividad comercial en tiempo
establecidos por la ley.

> Presentar informes semestrales de la
situacion econOmica financiera de la
empresa.

Fuente: Investigacion Bibliografica
Elaborado: Veronica Burbano

5.2.1.10 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La empresa trabajara con el nombre de BALANCENVID haciendo referencia a
que una vida balanceada sin excesos, manejandolo como un sinénimo de
bienestar.

llustraciéon 10: Logo de la empresa

BALANCENYVID

Elaborado: Verénica Burbano
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El logo lleva la combinacion del color verde vinculado con la salud y la armonia ,
de igual forma se encuentra el color naranja utlilizado como un color de contraste
que al encontarse en la formas del rayos del sol busca llamar la atencion,
estimular las emociones y generar una sensacion de calidez y equilibrio.

El nombre de la empresa se encuentra en letras de color blanco asociado a la
confianza y dentro del nombre reemplazando a la leta uve un visto en sefal de ser
la mejor opcion para el consumidor.

A traves de los contrsates de estes colores se busca provocar un impacto en el
consumidor y trasmitir la personalidad de la emperesa.

El slogan es “El placer de lo nutritivo” es un forma de invitar a los consumidores a
adquirir estos productos que son aptos para su dieta y que les brindan una
nutricion adecuada, que les generen satisfaccion y cumpla con sus expectativas
ya que no hay mejor placer que contar con una vida saludable.

Misién

Comercializar productos de alimentacion diaria funcionales dirigidos a satisfacer
las necesidades de nutricion de las personas con diabetes e hipertension,
implementando una atencion personalizada que enriquezca su experiencia de
compray le genere una mayor satisfaccion.

Visién
Dentro de 5 afos constituir una imagen de una empresa referente en la
comercializacion de productos especializados, y ampliar mas categorias para

satisfacer las necesidades de las personas con hipertension y diabetes en
productos alimenticios, insumos y articulos.

Valores

e Compromiso con la calidad en productos y servicio
e La eficienciay eficacia

e Superacion

e Respeto

e Responsabilidad

e Puntualidad y entrega
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5.2.1.11 PLAN COMERCIAL

La empresa BALANCENVID aplicara estrategias que le permitan llevar una
ventaja de competencia actual y futura, utilizando la atencién personalizada como
valor agregado, que permita identificar claramente las necesidades de los clientes
y permita construir relaciones con el cliente a largo plazo.

ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION

La principal diferenciacion es la especializacion que permite acercarse al
consumidor mas alld del proceso de compra, para consolidar esta ventaja se
buscara crear una comunicacion de doble via donde el vendedor comparta
informacién con el cliente con el objetivo de que el cliente nos deje saber mas de
él y de sus necesidades, expectativas .

Bajo esta concepcion se cambia un enfoque de solo vender el producto a una
orientacion total al cliente, buscando su satisfaccion e incentivar su recompra,
manteniendo relaciones a largo plazo.

ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

Dentro de local el cliente tendra la opcion del “autoservicio” es decir el podra
seleccionar directamente los productos, por lo cual la estrategia busca ubicar los
productos de manera que tengan una gran capacidad de atraccion para que el
cliente en el momento que busque los productos en el interior de la tienda se
incentive a realizar el mayor nimero de compras. Para ello se utilizarda una
herramienta que servira para el desarrollo de esta estrategia y es el
merchandising.

SURTIDO

Disponer de diferentes posibilidades haga que el cliente no se sienta presionados,
y esta libertad le motive a tomar una decision y aporta mas satisfaccion a la
compra realizada, siempre manteniendo un equilibrio con el fin de que esté de
acuerdo a los niveles de inventarios deseados de cada productos y tampoco
generea confusién al consumidor.

UBICACION DE LOS PRODUCTOS

La ubicacion de los productos se basara en el objetivo de la mayor exposicion de
los productos del local, por lo tanto productos de mayor consumo como leche,
gueso, pan, sal entre otros, tendran que ser ubicados lejos de la entrada y de la
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caja de manera que haga que el cliente tenga que recorrer mayor espacio del
local.

Los productos novedosos y que no requieren de mayor reflexion por parte del
cliente es decir que son adquiridos por impulso deberan ser ubicados cerca de la
caja, estos serian los snack como el mani, las ciruelas, galletas.

La determinacion de los niveles en la ubicacién de los productos buscara captar la
atencion del cliente. A nivel de los ojos productos de categorias como cereales
integrales, nivel medio productos como té verde, Ginseng, gelatina sin azlcar y a
nivel inferior productos deseables como aceites.

ESTRATEGIA DE PRECIOS

Determinar un margen de ganancia adecuado, que genere beneficios a la
empresa y que ayude a mantener el desarrollo de las promociones y el tipo de
atencion personaliza que se dé al cliente.

Enriquecer la experiencia de compra del cliente y controlar la calidad de los
productos de venta con el fin de que el cliente sea menos sensible al precio y
perciba que el beneficio es mayor al valor que pago.

Manejar costos adecuado en la adquisicion de mercaderia, buscando adquirir en
cantidades que ayuden a bonificarse de las economias de escala, al igual que
optimizar el costo de entrega de mercaderia con los proveedores.

Tabla 32: Tabla de precio y costo de productos

Consumo
Porcentaje  anual de Precio Costo
Productos de productos | productos unitario  unitario
Yogurt 65,37% 926 2,75 1,75
Queso 52,65% 746 5,50 3,8
Kumis 37,81% 535 3,00 1,8
Leche 33,93% 480 5,20 3,1
Pan 65,72% 931 2,60 15
Galletas 66,43% 941 2,60 1,6
Arroz integral 25,44% 360 5,50 3,2
Pastas 22,26% 315 2,00 1,05
Stevia 45,94% 650 3,00 15
Splenda 39,93% 565 7,00 5
1416 A. Oliva 65,02% 921 5,00 2,5
A. Girasol 24,38% 345 3,00 1,9
A. Canola 8,04% 114 6,50 4.1

-91-




Salvado de Trigo 37,10% 525 3,80 1,6
Avena 37,81% 535 8,00 5
Germen de trigo 34,27% 485 4,00 1,2
Harina de trigo 21,55% 305 1,50 0,85
Almendra 49,12% 695 9,00 4,2
Nueces 31,45% 445 4,50 3,2
Mani 27,56% 390 4,50 2,25
Ciruelas 26,50% 375 1,80 1,05
Sal dietética 71,38% 1011 4,60 2,8
Té verde 40,99% 580 1,50 0,65
Jugos 22,97% 325 1,20 0,75
Gelatina sin azucar 21,91% 310 2,00 15
Aceitunas 13,42% 190 1,90 1,3
Ginseng 3,18% 45 6,00 2,00
Otros 22,27% 315 5,00 2,00
Total de productos anuales 14364

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado: Veronica Burbano

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

La empresa BALANCENVID sera conocida como un centro de distribucion de
productos de alimentacion diaria para personas con hipertension y diabetes, por
lo cual al ser un negocio especializado todas las actividades publicitarias y
promocion debe contar con un mensaje especifico que facilite una eficiente
comunicacion con los clientes que conforman nuestro mercado.

Dentro del primer afio se busca captar un buen porcentaje del mercado por lo cual
la inversion de publicidad y promocion debe ser alta utilizando espacios radiales,
hojas volantes, publicacién en prensa, llamadas telefénicas, promocion de charlas
de salud como acercamiento a nuestro mercado a través de los grupos de
hipertension y diabetes de la ciudad de Tulcan.

De igual manera utilizar el internet como medio publicitario a través de redes
sociales, y pagina web.

La publicidad en el lugar de venta, sera otra estrategia que permitira, captar mejor
la atencién del consumidor en el momento que realiza su elecciébn de compra,
funcionando también como un eficaz instrumento de comunicacién de los
beneficios de los productos de venta enriqueciendo la experiencia de compra.

Esta promocion en el punto de venta destacara un producto en especial, dando a
conocer sus caracteristicas y beneficios que le brinda al cliente.
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Tabla 33: Presupuesto de Publicidad y Promocién

Descripcion Largo/Tamafio Duracion Costo | Costo
mensual | Anual
PUBLICIDAD

Espacios radiales |20 segundos 12 meses/ 6 cufias 200,00 |2400,00
(Radio Ondas radiales dividas en cada
carchenses- radio en horario rotativo
Radio Integracién- de mayor sintonia(costo
Radio América) diario 8%)
Publicacion en 11x6cmen Todo el afio 1 vez al 15,00 180,00
Semanario la paginas centrales mes en domingo
Prensa
Hojas volantes Circulacién 200 Temporadas especiales, | 75,00 300,00

hojas de 16 x12 cm | previo a inauguracion,

informacién
promociones

Afiches 60 X 90 cm 1 afiche cada mes el 25,00 300,00

promocionando primer afo

bondades del

producto del mes
Telemarketing Permanente 20,00 240,00
Correo directo Permanente 10,00 120,00
Total Publicidad 345,00| 3540,00

PROMOCION

Charla de dos horas
Charlas de salud |con una nutricionista | 2 veces al afio 300,00/ 600,00
Obsequios 100 llaveros cada en
llaveros con el el desarrollo de
logo promociones 3 veces al afio 50,00| 150,00
Asesoria Plan de |Plan de alimentacion | 200 planes de
alimentacion con recetas alimentacion 3,00/ 600,00
Total
Promociones 353,00 1350,00

Fuente: Investigacion personal
Elaborado: Verénica Burbano
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ESTRATEGIAS DE PLAZA (ubicacién y distribucién)

Utilizar un tipo de distribucién exclusiva ya que la orientacion del negocio es la
especializacion de alimentos dirigidos a las personas con diabetes e hipertension
por lo cual no es conveniente utilizar un canal de distribucién de caracter masivo.

Utilizar un canal de distribucion mediano donde intervenga las empresas
proveedoras de los productos y la empresa BALANCENVID como dnico
intermediario y el consumidor final con la finalidad de reducir costos.

La ubicacion del local comercial debera facilitar el acceso del cliente a los
productos en el momento que este lo decida. Dentro del local la distribucion debe
mantener zonas mas iluminadas, ventiladas, visibilidad de todos los productos,
permitiendo a los clientes circular con mayor comodidad.

5.2.1.12 MARCO LEGAL DE LA EMPRESA

La empresa para el ejercicio de sus actividades debe cumplir con los siguientes
requisitos establecidos:

Constitucion de la empresa

La empresa se puede considerar una microempresa por sus dimensiones, ademas
de ser un emprendimiento propio por lo cual la figura legal mas conveniente para
operar es a través de una empresa de propiedad de una persona natural.

Este tipo de empresas puede ser creado por cualquier persona natural con
capacidad legal para realizar actos de comercio, que no estén prohibidos por la
ley, la persona natural asume a titulo personal todos los derechos y obligaciones
de la empresa.

La empresa debe ser siempre a una sola persona, la cual se denominara Gerente.
Propietario. Los pasos a seguir para Constitucion de la Empresa son los
siguientes:

Tabla 34: Marco legal para la Constitucion de la empresa

Proceso Entidad Documentacion
1 | Obtencion RUC Servicio de rentas | Copia de cedula, planilla
internas de luz, agua o teléfono

del domicilio y del lugar
donde se desarrollar las
actividades.

Especificacion de la
actividad econOmica a
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desarrollar.
Formularios.

2 | Pago de patente municipal | Municipio Formulario Rem-1, copia
de cedula y certificado de
votacion, RUC. Razo6n
social o nombre del
establecimiento,
especificamente de
actividad a desarrollar,
croquis de la ubicacion
del establecimiento.

3 | Obtencion del certificado | Cuerpo de | Informe del inspector.
de seguridad bomberos Copia de cedula del
representante legal.

Copia del Ruc y patente
Factura de compra de un
extintor , sefal ética

4 | Permiso de | Intendencia del | Formulario datos del
Funcionamiento Carchi representante legal de la
empresa Yy del lugar
donde se desarrollara las
actividades. Ruc.

5 | Permiso de | Agencia  Nacional | Tres  formularios  de
funcionamiento de salud de Regulacion, | solicitud de permisos,
Control y Vigilancia | datos del representante
Sanitaria (ARCSA) | legal de la empresa y del
tipo de actividad a
desarrollar.

Fuente: Investigacion personal
Elaborado: Verdnica Burbano

De igual forma la empresa debe cumplir con sus obligaciones a nivel laboral,
gestionando la afiliacion al IESS, sometiéndose al cédigo de trabajo que regula la
contratacion del personal y el pago de todos los beneficios de ley.

5.2.2 ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO

5.2.2.1 INVERSION TOTAL

Tabla 35: Inversion del Proyecto

$ 4.045,00
$ 11.193,93
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$ 261,07

$ 15.500,00

Fuente: Estimaciones en base del proyecto
Elaborado: Verénica Burbano

INVERSION ACTIVOS FIJOS

Tabla 36: Inversién activos fijos

ALMACEN

Estanterias 6/ $ 175,00| $ 1.050,00
Mostradores 3/$ 250,00 $ 750,00
Vitrina grande 1/$ 250,00 $ 250,00
Vitrina frigorifica 1/$ 700,00 $ 700,00
Alarma inaldmbrica 1/$ 180,00 $ 180,00
OFICINA

Muebles y enceres

*Escritorio 1'$ 250,00 $ 250,00
*Sillas 2/$ 2500/ % 50,00
*Archivador 4 gavetas 1'$ 200,00 $ 200,00
Total muebles y enceres $ 500,00
Equipo de computacion

*Computador 1/$ 450,00 $ 450,00
*Impresora multifuncion 1'$ 8000 $ 80,00
* Impresora Pequefia

Total Equipo de computo $ 530,00
Equipo de oficina

*Teléfono 1'$ 2500/ $ 25,00
*Papeleras 2| $ 500 % 10,00
Extinguidor 2/$ 2500 $ 50,00
Total Equipo de oficina $ 85,00
TOTAL $ 4.045,00

Fuente: Estimaciones en base del proyecto
Elaborado: Verdnica Burbano
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GASTOS DE CONSTITUCION DEL NEGOCIO

Tabla 37: Gastos de constitucion Iegal
Gastos de constitucion

Otros gastos $ 51,07
Patente Municipal $ 15,00
Permiso de funcionamiento $ 50,00
Permiso de salud $ 75,00
Permiso Bomberos $ 70,00
TOTAL $ 261,07

Fuente: Investigcion personal
Elaborado: Veronica Burbano

5.2.2.2 CAPITAL DE TRABAJO

Para efectos del proyecto, se considera necesario contar con capital de trabajo
para un mes de actividad, dinero que sera empleado en los gastos de constitucion,
compra de mercaderia, gastos administrativos y de ventas, requerimientos que se
encuentran calculados en la siguiente tabla:

Tabla 38: Capital de trabajo de un mes

$ 261,07
$ 8.630,93
$ 1.555,00
$ 1.008,00
$ 11.455,00

Fuente:Estimaciones en base del proyecto
Elaborado: Veronica Burbano

5.2.2.3 FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Tabla 39: Distribucion del financiamiento del capital
INVERSION VALOR FINANCIAMIENTO

Fuente 1 Fuente 2
INICIAL 15500,00 3500,00 12000,00

Fuente: Banco Fomento
Elaborado: Verénica Burbano

La financiacion del proyecto se compone de un aporte de recursos propios 3500
dolares y complementando con un crédito de 12000 délares para cubrir la
inversién necesaria para el arranque del proyecto misma que se busca conseguir
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de una institucion financiera del estado ya que estos favorecen al emprendimiento
con tasas de interés bajas.

TABLA DE AMORTIZACION

FECHA: 14/01/2015
VALOR CREDITO 12000,00
TASA INTERES 0,1120
PLAZO EN MESES 24
FRECUENCIA DE PAGO MENSUAL

Tabla 40: Tabla de Amortizacidon de préstamo bancario

FECHA
NUMERO| DE PAGO | TIEMPO |CAPITAL |INTERES| CUOTA | SALDO
0|14/01/2015 12000,00
1|14/02/2015 31 500,00 115,73 615,73 | 11500,00
2|14/03/2015 28 500,00 100,18 600,18 | 11000,00
3|14/04/2015 31 500,00 106,09 606,09 | 10500,00
4|14/05/2015 30 500,00 98,00 598,00| 10000,00
5|14/06/2015 31 500,00 96,44 596,44| 9500,00
6|14/07/2015 30 500,00 88,67 588,67| 9000,00
7|14/08/2015 31 500,00 86,80 586,80 8500,00
8|14/09/2015 31 500,00 81,98 581,98 | 8000,00
9|14/10/2015 30 500,00 74,67 574,67 7500,00
10|14/11/2015 31 500,00 72,33 572,33 7000,00
11|14/12/2015 30 500,00 65,33 565,33| 6500,00
12|14/01/2016 31 500,00 62,69 562,69| 6000,00
13|14/02/2016 31 500,00 57,87 557,87| 5500,00
14|14/03/2016 29 500,00 49,62 549,62| 5000,00
15|14/04/2016 31 500,00 48,22 548,22| 4500,00
16|14/05/2016 30 500,00 42,00 542,00 4000,00
17|14/06/2016 31 500,00 38,58 538,58| 3500,00
18|14/07/2016 30 500,00 32,67 532,67 3000,00
19|14/08/2016 31 500,00 28,93 528,93| 2500,00
20| 14/09/2016 31 500,00 24,11 524,11 2000,00
21|14/10/2016 30 500,00 18,67 518,67| 1500,00
22|14/11/2016 31 500,00 14,47 514,47| 1000,00
23| 14/12/2016 30 500,00 9,33 509,33 500,00
24114/01/2017 31 500,00 4,82 504,82 0,00
12000,00| 1418,20| 13418,20

Fuente: Calculos desarrollados
Elaborado: Verénica Burbano
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5.2.2.4 COSTOS Y GASTOS DEL PROYECTO

COSTO DE MERCADERIA

Los costos de ventas estimados estan basados en el nivel de ventas estimado
para cada afo. La estimacion de costos de ventas se establece a partir de la
frecuencia de compra que se obtuvo en el estudio de mercado.

Tabla 41: Proyeccién de costo de mercaderia

Afol 33379,42
ANO2 36491,06
ANO3 40074,16
ANO4 44223,01
ANO5 48961,19

Fuente: Estimaciones en base a investigacion de mercado

Elaborado: Verénica Burbano

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Tabla 42: Gastos Administrativos del Proyecto

Gastos 1Mes |ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Administracion

Gastos 200,00 200,00 0,00 0,00 0,00 0,00
instalaciones y

adecuaciones

Arriendo 450,00 | 5400,00 | 5572,80| 5751,13| 5935,17| 6125,09
Garantia de 400,00 400,00 0,00 0,00 0,00 0,00
arriendo

Gastos servicios 50,00 600,00 619,20 639,01 659,46 680,57
basicos

Sueldos y salarios 400,00 | 4800,00 | 5040,00| 5280,00| 5520,00| 5760,00
Administrador

Suministros de 25,00 300,00 309,60 319,51 329,73 340,28
oficina

Libretines y 30,00 120,00 123,84 127,80 131,89 136,11
facturas

TOTAL GASTOS 1555,00 | 11820,00 | 11665,44 | 12117,45| 12576,25 | 13042,05
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| ADMINISTRATIVOS ‘

Fuente: Estimaciones en base a investigacién de mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

GASTOS DE VENTAS

Gastos Publicidad y
Promocion

Tabla 43: Gastos de venta del proyecto

668,00

3955,00

4081,56

4212,17

4346,96

4486,06

Sueldo Vendedores
Vendedor A 340,00
Vendedor B 340,00

340,00

4080,00

8640,00

9120,00

9600,00

10080,00

TOTAL GASTOS
DE VENTAS

1008,00

8035,00

12721,56

13332,17

13946,96

14566,06

Fuente: Estimaciones en base a investigacién de mercado
Elaborado: Verdnica Burbano

El pronostico de gastos se dara en base a la inflacion del Ecuador afio 2014, una
tasa de 3,2%. Debido a la estabilidad econémica que atraviesa Ecuador se estima
gue la tasa de inflacién se mantendra en este promedio con tendencia a disminuir,
segun fuentes del INEC y BCE.

Para la estimacion de sueldos se establece un crecimiento de 20 délares por cada
afio, con el fin de mantener el salario basico que establece la ley.

5.2.2.5 PROYECCION DE INGRESOS POR VENTAS
Tabla 44: Proyeccién de ventas

Afol 58627,41
ANO2 64092,67
ANO3 70386,01
ANO4 77673,03
Af05 85995,14

Fuente: Estimaciones en base a investigacion de mercado
Elaborado: Veronica Burbano
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5.2.2.6 TABLA DE DEPRECIACIONES

Tabla 45: Depreciacion de activos fijos

ALMACEN

Estanterias $ 1.050,00 10%| $ 105,00
Mostradores $ 750,00 10%|$ 75,00
Vitrina grande $ 250,00 10%| $ 25,00
Vitrina frigorifica $ 700,00 10%| $ 70,00
Alarma inalambrica $ 180,00 10%| $ 18,00
OFICINA

Muebles y enceres

*Escritorio $ 250,00 10%| $ 25,00
*Sillas $ 50,00 10%| $ 5,00
*Archivador 4 gavetas $ 200,00 10%|$ 20,00
Total depreciacion muebles y

enceres $ 50,00
Equipo de computacién

*Computador $ 450,00 33%| $ 148,50
*Impresora multifuncion $ 80,00 33%|$ 26,40
* Impresora Pequefia $ - 33%| $ -
Total depreciacion Equipo de

computo $ 174,90
Equipo de oficina

*Teléfono $ 25,00 10%| $ 2,50
*Papeleras $ 10,00 10%| $ 1,00
Extinguidor $ 50,00 10%| $ 5,00
Total depreciacion Equipo de

oficina $ 8,50
Total depreciacién activos fijos $ 526,40

Fuente: Calculos desarrollados en base al proyecto

Elaborado: Verénica Burbano

-101 -




5.2.2.6 BALANCE GENERAL

Tabla 46: Balance de Situacién Financiera

BALANCE DE SITUACION FINANCIERA INICIAL

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja 2824,07
Inventario Mercaderia 8630,93
TOTAL CORRIENTES 11455,00
ACTIVO FIJOS

Estanterias 1050,00
Mostradores 750,00
Vitrina grande 250,00
Vitrina frigorifica 700,00
Alarma inalambrica 180,00
Muebles y enceres 500,00
Equipo de computacién 530,00
Equipo de oficina 85,00
Depreciacion de activos fijos

TOTAL FIJOS 4045,00
TOTAL ACTIVOS 15500,00
PASIVOS

Préstamos a Largo Plazo 12000,00
Cuentas por pagar compras 0,00
15% trabajadores 0,00
22% Imp. a la renta 0,00
Total Pasivos 12000,00
PATRIMONIO

Capital 3500,00
Utilidad 0,00
Utilidad ejercicio anteriores 0,00
TOTAL PATRIMONIO 3500,00
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 15500,00

Fuente: Calculos desarrollados en base al proyecto
Elaborado: Verénica Burbano
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5.2.2.7 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Tabla 47: Estado de resultados proyectado

Afo 1 Afo 2 Afio3 Afio 4 Afo 5
INGRESOS
Ventas 58627,41 | 64092,67 | 70386,01 | 77673,03 | 85995,14
TOTAL INGRESOS
Costo de ventas 33379,42 | 36491,06 | 29654,88 | 32725,03 | 36231,28
Inventario Inicial
Inventario Final
Utilidad bruta 2524799 | 27601,61 | 40731,13 | 44948,00 | 49763,86
GASTOS DE VENTAS
Publicidad y Promocién 3955,00 | 4081,56 | 4212,17 | 4346,96 | 4486,06
Sueldos ventas 4080,00 | 8640,00 | 9120,00 | 9600,00 | 10080,00
TOTAL GASTOS DE VENTAS 8035,00 | 12721,56 | 13332,17 | 13946,96 | 14566,06
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos instalaciones y 200,00 0,00 0,00 0,00 0,00
adecuaciones
Arriendo 5400,00 | 5572,80| 5751,13 | 5935,17 | 6125,09
Garantia de arriendo 400,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos servicios basicos 600,00 619,20 639,01 659,46 680,57
* Teléfono, Internet, Agua
Sueldos y salarios 4800,00 | 5040,00| 5280,00 | 5520,00| 5760,00
*Administrador
Suministros de oficina 300,00 309,60 319,51 329,73 340,28
Libretines y facturas 120,00 123,84 127,80 131,89 136,11
Depreciacion 526,40 526,40 526,40 351,50 351,50
Intereses de prestamos 1048,91 369,29
Gastos de Constitucion 261,07
TOTAL GASTOS 13656,38 | 12561,13 | 12643,85 | 12927,75 | 13393,55
ADMINISTRATIVOS
TOTAL GASTOS 21691,38 | 25282,69 | 25976,02 | 26874,71 | 27959,61
UTILIDAD NETA 3556,60 | 2318,92 | 14755,11 | 18073,29 | 21804,24
15% TRABAJADORES 533,49 347,84 | 2213,27 | 2710,99| 3270,64
UTILIDAD ANTES DE IMP. 3023,11 | 1971,08 | 12541,84 | 15362,30 | 18533,61
RENTA
IMPUESTO A LA RENTA 87,09 308,23 651,83
UTILIDAD LIQUIDA EJERCICIO 3023,11 | 1971,08 | 12454,75 | 15054,07 | 17881,78

Fuente: Calculos desarrollados en base al proyecto

Elaborado: Verénica Burbano
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5.2.2.8 FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO
Tabla 48: Flujo de Efectivo

Afo 0 ANO1 | ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SALDO INICIAL DE EFECTIVO 11455,00 9011,60 5856,92 | 10719,15| 17645,96
ENTRADAS DE EFECTIVO
Ventas en efectivo 58627,41 | 64092,67 | 70386,01 | 77673,03 | 85995,14
Total efectivo disponible 70082,40 | 73104,27 | 76242,93 | 88392,18 | 103641,10
SALIDAS DE EFECTIVO
Compra inventario 33379,42 | 36491,06 | 40074,16 | 44223,01 | 48961,19
Publicidad y promocion 3955,00 | 4081,56 | 4212,17 | 4346,96 4486,06
Sueldos ventas 4080,00 | 8640,00 | 9120,00| 9600,00| 10080,00
Gastos de instalaciones y adecuaciones 200,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Arriendo 5400,00 | 5572,80| 5751,13| 5935,17 6125,09
Garantia de arriendo 400,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos servicios basicos 600,00 619,20 639,01 659,46 680,57
Personal administrativos sueldo 4800,00 | 5040,00| 5280,00| 5520,00 5760,00
Suministros de oficina 300,00 309,60 319,51 329,73 340,28
Libretines y facturas 120,00 123,84 127,80 131,89 136,11
Intereses 1048,91 369,29
Pago del capital 6000,00 | 6000,00
(-)Depreciacion 526,40 526,40 526,40 351,50 351,50
Gastos de constitucion 261,07
TOTAL SALIDAS DE EFECTIVO 61070,80 | 67773,75 | 66050,18 | 71097,72 | 76920,80
(+) Depreciaciones 526,40 526,40 351,50 351,50
(-Inversion Inicial) -15500,00
Efectivo disponible 9011,60 | 5856,92 | 10719,15 | 17645,96 | 27071,79

Fuente: Calculos desarrollados en base al proyecto

Elaborado: Verdnica Burbano
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5.2.2.8 EVALUACION FINANCIERA

Para determinar los indicadores financieros se utilizara los flujos de efectivos
obtenidos y el valor de la inversion inicial.

Inversioén Inicial: 15500

FLUJOS NETOS

Afo 1 9011,60
Afio 2 5856,92
ano3 10719,15
Afio 4 17645,96
ARo05 27071,79

VALOR ACTUAL NETO

Calculo de la tasa de descuento

Tabla 49: Calculo de la Tasa de descuento

7%

*11,20% 8,62%

23% **7,50% 1,73%
10%

Fuente: Calculos desarrollados en base al proyecto

Elaborado: Verdnica Burbano

*Tasa proporcionada en el Banco de Fomento para créditos de emprendimiento
**Tasa pasiva proporcionada en una institucion financiera privada

CALCULO DEL VAN

F1 F2 F3

VAN = -1
Ot AFRI T A+KZ  11K)p3

En donde
lo=Inversion inicial
F1-F2-Fn= Flujos de Descuento

K= Tasa de descuento (10%)
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VAN [-15500,00| 9011,60 | 5856,92 [10719,15|17645.96 |27071,79
1,1 (1,10)2 (1,103 | (1,104 | (1,10)5

VAN [-15500,00] 819236 484043 805345 1205242 16809,45|

VAN [-15500,00| 49948,13]

VAN 34448,13

Los flujos netos efectivos del proyecto traidos a un valor actual equivale a
49948,13 dolares, en el proyecto se pretende hacer una inversion de 15500
dolares, el Valor Actual Neto obtenido es mayor a cero por lo tanto se concluye
gue es favorable para invertir.

TASA INTERNA DE RETORNO

Datos
Inversion inicial 15500,00
N 5 afos
I 0,10
Tabla 50: Célculos del TIR
Flujo De Ingresos Egresos
Afo | Ingresos Costos | Efectivo Tasa Actualizados | Actualizados
0 0,00 15500,00 -15500,00 1,00 0,00 15500,00
1 58627,41 33379,42 25247,99 0,91 53129,08 30248,96
2 64092,67 36491,06 27601,61 0,82 52634,63 29967,44
3 70386,01 40074,16 30311,85 0,74 52381,89 29823,54
4 77673,03 44223,01 33450,02 0,67 52383,76 29824,60
5 85995,14 48961,19 37033,95 0,61 52557,16 29923,33
TASA INTERNA DE RETORNO 61%

Fuente: Calculos desarrollados en base al proyecto
Elaborado: Verdnica Burbano

Una vez calculado el TIR, se puede establecer que la rentabilidad del proyecto es
muy atractiva, puesto que esta asciende al 61% y supera ampliamente al costo de
oportunidad que es del 10%.
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PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI)

PRI= 15500 - 9011,60 = 6488,40 m—) 1 afio
6488,40 = 1,10781665 ) 1 afio
5856,92
0,107817 *12 = 1,29379975 ) 1 mes
0,2938 *30 = 8,81399262 === 3 dias
PRI= 2 afilos 1 mes 8 dias

El tiempo en el que se recuperara la inversion inicial es de 2 afios 1 mes y 25 dias.
RELACION COSTO BENEFICIO

Tabla 51: Relaciéon Costo beneficio

CB= SUMA = 2VAN
INVERSION INICIAL

CB = 49948,13

CB 15500,00

CB = 3,22

Fuente: Calculos desarrollados en base al proyecto
Elaborado: Verdnica Burbano

El valor de la relacion costo beneficio es de 3,22 USD; es decir que por cada délar
invertido en costos y gastos se obtendra 2,22 USD de benéficio.

INDICE DE RENTABILIDAD

Utilidad o Ganancia

Rentabilidad = 100

Gastos totales

Tabla 52: indice de rentabilidad del proyecto

Utilidad Gastos |

Anual Anuales |Indice
1 afo 3023,11| 21691,38 13,94
2 afio 1971,08| 25282,69 7,80
3 afno 12454,75 1 25976,02 47,95
4 aio 15054,07 26874,71 56,02
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5 afio 17881,78‘ 27959,61‘ 63,96 ‘
Fuente: Calculos desarrollados en base al proyecto
Elaborado: Verénica Burbano

El indice de rentabilidad muestra el porcentaje de rentabilidad que se tiene sobre
un délar invertido, y como se aprecia en cada afio este tiene un importante
crecimiento.

CONCLUSIONES PROPUESTA PROYECTO

Se comprueba la validez de la idea a defender en la presente investigacion
gue sefala la existencia de una demanda insatisfecha de las personas que
sufren diabetes e hipertension en la ciudad y que buscan productos de
alimentacién para incluir en su dieta diaria. Y como se establecio en la idea
a defender la creacion de un centro de distribucibn que oferte estos
productos, supero las evaluaciones de factibilidad, por lo que es una idea
de negocio con grandes oportunidades de realizacion.

La existencia de una demanda insatisfecha alta, indica que existe un
mercado potencial por cubrir, atractivo para incursionar por el lado de la
especializacion ya que permite una diferenciacion de la competencia,
genera una rentabilidad atractiva y oportunidades de crecimiento.

De acuerdo a la demanda cuantificada para el proyecto y las tendencias
gue se presentan se muestra un panorama positivo para esta idea de
negocio, dentro del aspecto de inversion los recursos a emplear no
representa mayor inversion, el tiempo de recuperaciébn es corto y con
buenos margenes de ganancias.

RECOMENDACIONES PROPUESTA PROYECTO

Poner en funcionamiento el proyecto del centro de distribucién de productos
para personas con hipertension y diabetes para cubrir la manifiesta y real
necesidad existente de este mercado.

En lo negocios especializados es de gran importancia el conocimiento a
profundidad del cliente construyendo relaciones a largo plazo més alla de la
simple venta, por lo cual la investigacion de sus necesidades debe ser
siempre constante asegurando su satisfaccion en todo momento , logrando
asi la diferenciacién frente a la competencia actual o futura.
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La sostenibilidad de un proyecto una vez implementado es indispensable el
promover el crecimiento de la organizacién sin importar su tamafio o su
inversién inicial. EI mantener buenas practicas y politicas eficientes en el
manejo de recursos, los controles periédicos de los resultados obtenidos, el
crecimiento, evolucion y analisis de indices financieros e incorporacion de
estrategias, introduccion de nuevos productos, es vital para hacer de una
buena idea de negocios una empresa exitosa.
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ANEXOS
Anexo 1: Encuesta de Mercado

C?j UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI {U:ﬁ
e Escuela de Administracion de Empresas Y Marketing W)

Encuesta dirigida a las personas con enfermedades de diabetes e hipertensién en la ciudad de
Tulcan.

Objetivo: La presente encuesta tiene como objetivo investigar el mercado de productos de
alimentacion diaria y la viabilidad de creacion de un negocio de distribucién para personas con
hipertension y diabetes de la ciudad de Tulcan.

Informacion del encuestado

Edad —
‘ 1 ’ Masculino ‘ ‘ 2 ‘ Femenino ‘ ’ Género:
Sector | 1| Norte| [2][Centro| |[3]|SUR | | dondevive:
Ocupacion:
1 | Funcionario Publico 4 | Jubilado
2 | Empleado Privado 5 | Ama de casa
3 | Independiente 6 | Otro Especifique:

INSTRUCCIONES: SENALE CON UNA “X” LA RESPUESTA DE SU ELECCION
1. ¢Usted padece de algun tipo de enfermedad?

1] 5| 2| NO
2. (Eltipo de enfermedad que usted tiene es?:
1| Diabetes 1 3| Hipertension Arterial
2 | Diabetes 2 4| Diabetes e Hipertension Tiempo diagnéstico:

3. ¢Conoce usted laimportancia de alimentarse adecuadamente?

115 2| NO

4. ¢Habuscado usted productos de alimentacion diaria aptos para incorporar en su
dieta?

115 2| NO

5. ¢Conoce usted lugares donde vendan productos de alimentacién diaria para
diabéticos o hipertensos?

1] 9] (Continuar) 2| NO (Pasar pregunta 7)

Especifique:
6. ¢Ellugar donde encuentra estos productos satisface sus necesidades de compra?
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Totalmente

1
2 | En su mayoria
3| Parcialmente

4 | Nada

¢Considera importante la existencia de un lugar que expenda productos de
alimentacion diaria para diabéticos e hipertensos? (si la respuesta es negativa fin de la

encuesta)

HEIR

¢Cudles son las condiciones que deben cumplir este tipo de productos para que los

‘2‘ NO

consuma en su dieta diaria? (Respuesta multiple )

Sin azlcar o sal

4 | Etigueta con los componentes

Nutritivo

Recomiende un especialista

Registro sanitario

6 | Todas las anteriores

9. ¢Quétipo de productos le gustaria encontrar en el lugar? (Respuesta Mdaltiple)
Lacteos Descremados | 10| Splenda ‘ 19 | Almendra
1| Leche Aceites 20 | Mani
2 | Yogurt 11 | Oliva 21 | Ciruelas
3 | kumis 12 | Girasol Varios
4| queso 13 | Canola 22 | Sal dietética
Cereales Integrales Alimentos con fibra 23 | Té verde
5| Pan 14 | Harinas de trigo integral 24 | Ginseng
6 | Galletas 15 | Salvado de trigo 25 | Gelatina sin azucar
7 | Arroz 16 | Germen de trigo 26 | Aceitunas
8 | Pastas (fideos) 17 | Avena 27 | Dulces, pasteles
Endulzantes Frutos secos 28 [Jugos
9‘Stevia ‘ 18 | Nueces 29 | Otros: Sugiera
10. Al momento de comprar este tipo de productos ¢ Cuéles son los factores que
influyen en su compra?
1| Precio 4 | Marca
2 | Calidad 5 | Ubicacién del punto de venta
3 | Variedad 6 | Atencidn al cliente
7 | Otros Especifique:
11. ¢Qué tan a menudo adquiriria este tipo de productos especiales para su dieta?
1| 1vez alasemana 3 | Una vez cada 15 dias
2 | Mas de una vez por semana 4| 1vez al mes
12. ¢Cuénto seria el presupuesto que destinaria para la compra de estos productos
semanalmente?
Menos de 5% 3 | De mas de 16$ a 25%
Entre 6$a15$ 4 | Més de 25%
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13. ¢En ddnde le gustaria a usted adquirir estos productos?( Respuesta Multiple)

1 | Almacén de Cadena 4 | Via Internet

2 | Supermercado 5| A domicilio

3 | Tienda Especializada 6 | Restaurantes
7 | Otros Especifique:

14. ¢Por qué medio le gustaria conocer de la comercializacion de estos
productos?(Respuesta Mdultiple)

1 | Volantes 4 | Via Internet
2 | Prensa 5 | Catalogo
3 | Radio 6 | Visitas Personales
7 | Otros Especifique:
15. ¢Qué tipo de promociones le gustaria recibir? (Respuesta Mdultiple)
1 | Degustaciones 3 | Charlas de salud
2 | Descuentos 4 | Combos de productos
5 | Otros Especifique:
16. ¢Qué tipo de atencién personalizada le gustaria recibir? (Respuesta Multiple)
Elaboracion de un plan de alimentacion 3 | Recepcion de pedido y entrega a
domicilio
Recetas de comida 4 | Envié de revistas de salud
Otros Especifique:

GRACIAS POR SU COLABORACION **
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Anexo 2: Solicitudes de Informacion

I
/?/M)c/ﬂan, ude(ﬁzuwgw

Magister / I‘ig
(&

Rodrigo Bolafios
DIRECTOR DEL DISTRITO DE SALUD N904D01

Presente.-
De mis consideraciones:

Reciba un atento y cordial saludo, o lo vez que le deseo éxitos en las labores que Ud.
acertadamente dirige.

Por medio del presente, muy comedidamente me permito solicitarle se me facilite
informacion acerco del nimero de personas con hipertensién y diabetes que existe en
lo ciuded de Tulcon, datos que me serén de mucha utilidad para determinar mi
poblacién de mercado en el desarrollo de mi proyecto de tesis el cual va enfocado a las
personas que sufren de estas enfermedades.

Segura de contar con su ayuda anticipo mis agradecimientos.

% =) ;
4 4
Veronica A Burbono

Cl: 0401548300
ESTUDIANTE DE LA EAEM-UPEC

Atentamente:

Ijil(l\ CION DISTRITAL Pt SALUD
N® Qanu! DELC ARCHI
i RECIBIDO
Focha: \jl il Hora _,,_\1._ -

\¥

(1711, TI———
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Anexo 3: Ejemplos de una dieta adecuada

- jCuidado! En esta comida estan
presentes gran cantidad de
carbohidratos y grasas

iFelicidades! La dieta es correc-
ta. No repita el empanizado en
ver- el resto del dia

da jFelicidades! La combinacion es
excelente y muy llenadora

Mejor atn si de pos-
una rebanada de
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2 rebanadas
(caja) o 1 francés
(telera, bolillo,
margarita)

1 plato mediano

2 tablillas (de
paquete)

2 medianos

240 ml (casi 1/4
de litro)

240 ml
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Anexo 4: Fotografias

Proceso de Aplicacion de Encuestas
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Restaurante Semillas (Competencia indirecta)
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Anexo 5: Datos estadisticos de diabetes e hipertensién en Ecuador

Diez principales causas de muerte,

Tahla N2 41

Principales causas de mortalidad general. Ecuador-Aio 2010

(Lista Corta CIE-10)

Fuente: INEC, Anuario de Estadisticas Vitales: Nacimientos y Defunciones. Afio 2010
Elaboracian: Direccidn Nacional delnformacion, Seguimiento y Contral de Gestidn

* Tasa de Mortalidad par 100.000 habitantes
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N° Orden “'{'f'éf*“ %2'}'.5::;: CAUSAS DE MUERTE Nimero | % | Tasa®
1 2 H0-95 | ENFERMEDADES HIPERTENSIVAS 4309 70 595
= 26 E10-E14 | DIABETES MELLITUS 4017 | 65 277
5 4 J018 | INFLUENEA ¥ NELMONT 3361 | 54 030
- 57 V0083 | AGCIDENTES DE TRANSPORTE TERRESTRE 3304 | 54 528
= 42 IB0-BG | ENFERMEDADES CERERROVASCLLARES 3060 | 54 29 5
= & Y509 | AGRESIONES (HOMICIDIOS) 93| 3g 161
7 %5 190-25 | ENFERNEDEDES ISOUEICAS DEL GORAZON Tog | ag 138
& 1 KPD-K76 | CIRADSIS ¥ OTRAS ENFERMEDADES DEL HIGADO Tez | A 194
- o o e | ¢ ILFEI%PI:TSﬂfFEEGIGNES ORIGINADAS EN EL PERIODO v s 5

a3 AOD-FES | DAUSAS MAL DEFINDAS 5765 | 94 59,9
POBLACIAN CENSO 2010 14 483 490
TOTAL DE DEFUNGIONES §1.681
TASA DE MORTALIDAD GENERAL {10000 hab ) 105




Anexo 6: Cronograma de actividades

TIEMPO

ACTIVIDADE

2013 2014
Oct Nov Dic Ene Feb Mar | Abr | May | Jun Jul Ago. | Sep. | Oct Nov Dic
Sema | Sema | Sema | Sema | Sema | Sema | Sema | Sema | Sema | Sema | Sema | Sema | Sema | Sema | Sema

OBJETIVO 1: Fundamentar con bases tedricas la propuesta de crear de un centro de distribucion y venta de alimenticios
para diabéticos e hipertensos en la ciudad de Tulcan.

1. Elaboracion de
perfil de tesis

2. Elaboracion del
marco tedrico

2.1 Revision y andlisis
Documental

—

2.2 Preparacion de
antecedentes

-

2.3 Fundamentacion
Legal, Filosofica,
Cientifica

3. Elaboracién del
marco
metodoldgico

3.1 Modalidad tipo de
investigacion

3.2 Poblacion y muestra
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3.3 Operacionalizacion
de variables

-

4. Elaboracion Marco
administrativo

-

OBJETIVO 2: Realizar un di

negocio.

agnost

ico situacional que

permita evaluar el &mbito en el que se desarrollara la idea del

5. Diagnostico
Situacional

5.1 Andlisis macro y
micro del mercado,
tendencias

6. Investigacion de
Mercado

6.1 Calculo para el
tamaiio de la
muestra

6.2 Recoleccion de
informacion a través
de encuestas

6.3 Tabulacion e
interpretacion de
datos

6.4 Conclusiones de la
investigacion

6.5 Cuantificacion del
mercado oferta y
demanda

I
*

OBJETIVO 3: Disefia

r un proyecto

de factibilidad que permita evaluar la ide

a de negocios técnica y operativamente.

7. Estudio técnicoy
administrativo

7.1 Tamario y factores
del proyecto

F
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7.2 Ingenieria del
proyecto

7.3 Flujograma de
proceso

7.4 Aspectos legales

Ill

7.5 Organigrama-
Manual de
Funciones

8. Andlisis de inversion
del proyecto

8.1 Determinacion de
Activos y capital de
trabajo

8.2 Fuentes de
financiamiento

9. Andlisis de la
estructura
financiera

9.1 Costos. gastos e
ingresos

9.2 Proyecciones de
costos. gastos e
ingresos

10. Andlisis de la
rentabilidad,
Evaluacion
financiera

10.1  Flujo de Caja

10.2 Indicadores de
Evaluacion

10.3 Punto de
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equilibrio

10.4  Indicadores
financieros

11. Determinar
conclusiones y
recomendaciones

12. Preparacion de
entrega de la
investigacion
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Presupuesto

1. Recurso humano 250
2. Viajes Técnicos 50
3. Capacitacion 50
4. Equipos 100
5. Recursos Bibliogréaficos y Software 50
6. Materiales y suministros 200
7. Transferencia de resultados 200
8. Subcontratos y servicios 50

Total 950
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Veronica A Burbano H e-mail: veronica.burbano@upec.edu.ec

Resumen

El presente trabajo cumple con el objetivo de desarrollar el estudio del mercado de productos alimenticios para personas
con hipertension y diabetes en la ciudad de Tulcdn y la identificacion de la viabilidad de un centro de distribucion dirigido a
este mercado.

La investigacion contiene una fundamentacion tedrica que la sustenta y un disefio de proyecto de factibilidad que permite
evaluar la idea de negocios técnica y operativamente.

El andlisis del entorno del proyecto permitio visualizar escenarios positivos para el desarrollo de la idea de negocio. Dentro
de la investigacion de campo se determind que existe una preocupacion por parte de las personas que sufren estas
enfermedades en cuidar su alimentacion, y que por las caracteristicas que presenta este segmento de mercado, un negocio
especializado que cubra esas necesidades especifica tiene una gran oportunidad en el mercado.

El estudio de mercado evidencio la existencia de una demanda insatisfecha por falta de lugares que expendan estos
productos, al igual que una demanda potencial dada por sustitucion al no sentirse satisfecha con la competencia actual.

Enero — Diciembre 2015
Ingeniera Verdnica Burbano (UPEC — EAEM-Ecuador)
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Revista Vision Empresarial N°

Escuela de Administracion de Empresa y Marketing
Ensayo: Estudio de lademanda insatisfecha de los productos alimenticios para personas hipertensas y diabéticas y la viabilidad de la creacion
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En la evaluacion de la idea de negocio a través de los diferentes componentes del proyecto de factibilidad a nivel
administrativo, de organizacion, técnico y econdmico permitio desarrollar estrategias referente a diferenciacion,
crecimiento, comercializacion, publicidad, clientes entre otras, con el fin de lograr alcanzar un posicionamiento y que este
sea sostenible a largo tiempo.

En cuanto a los resultados econdmicos son satisfactorios, la inversion requerida es pequefia y un con un tiempo corto para
su recuperacion y la obtencidn de rentabilidad.

Este proyecto tiene perspectivas de crecimiento, son varios los productos que demandan estas comunidades en busca de
disfrutar de un mejor estilo de vida, también genera un impacto positivo al ser un emprendimiento rentable y una idea de
negocio enfocada a satisfacer una necesidad real de este mercado.

Palabras clave
Oferta, demanda, especializacion, comercializacion, distribucion
Keywords:

It offers, it demands, specialization, commercialization, and distribution

Abstract

The realization of this work fulfills the objective of developing the study of the market of nutritious products for people with
hypertension and diabetes in the city of Tulcan and the identification of the viability for the creation of a distribution center
directed to this market.

The investigation contains a theoretical foundation that sustains it together with the design of the project of feasibility that
allows evaluating the technical and operatively idea.

The analysis of the environment all factors that surrounds the project allowed the visualizing of positive points for the
development of the business idea. Inside the field investigation it was determined that a concern exists on the part of
people that suffer these illnesses above taking care of their eating habit , and that for the characteristics that this market
segment presents, a specialized business that covers the specified necessities has a great opportunity in the market.

Through the market study the existence of an unsatisfied demand is evidenced by lack of places that expend these products,
the same as a potential demand given by substitution when not feeling satisfied with the current competition.

The realization of the evaluation of the business idea through the different components of the feasibility project at
administrative, organizational, technicianal and economic level allowed the development of strategies with respect to
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differentiation, growth, commercialization, publicity, suppliers, commercialization channels, clients among others, with the
purpose of being able to reach a positioning and that should be sustainable time on the long run.

As for the economic results, they are satisfactory; the required investment is small and with a short time for the investment
recovery and for obtaining of profitability.

This project has good perspectives of growth since there are several products that these communities demand in order to
enjoy a better lifestyle, therefore it also generates a positive impact for the being a profitable initiative and a business idea
focused on satisfying a real necessity of this market.

1. Introduccién

La ciudad de Tulcan, capital de la provincia del Carchi es la puerta norte del Ecuador. La economia carchense se basa
principalmente en el comercio debido a su situacidn fronteriza con Colombia. Las principales actividades econdmicas de la
provincia del Carchi corresponden al sector terciario, especificamente al comercio que equivale al 30% de la produccién
bruta de la provincia. La agricultura, ganaderia caza, silvicultura y transporte representan 20%.

Un considerable porcentaje de la poblacién se dedica al comercio formal e informal, mientras que una minima parte de la
economia gira en torno a los servicios.

Dentro del aspecto de salud segun el reporte del Ministerio de Salud Publica, las principales enfermedades de la poblacién
de la Zona de Planificacién 1 donde se encuentra la provincia del Carchi son: las infecciones respiratorias, especialmente en
Imbabura y Esmeraldas, en segundo nivel, estdn las enfermedades diarreicas. Y en tercera posicion constan las
enfermedades no transmisibles, como la hipertension arterial, sobre todo en Carchi, Esmeraldas y Sucumbios.

El crecimiento de las enfermedades crdnicas no trasmisibles en el Ecuador ha tenido en los ultimos afios un notable
crecimiento, y de igual forma dentro de la ciudad de Tulcdn donde existe la presencia de personas que padecen de
enfermedades de diabetes e hipertensién, como consecuencia de los malos habitos alimenticios y sedentarismo que se
vive dentro de nuestra sociedad.

Dentro de la ciudad de Tulcan las entidades de salud han contribuido con la creacion de clubes de personas con diabetes
hipertension e incluso con sobrepeso con el fin de que conozcan su enfermedad, cambien sus estilos de vida , lleven un
control a adecuado en su alimentacidn al igual que se busca hacer campafias de prevencién.

La alerta de las consecuencias sociales y econdmicas que ocasiona el crecimiento de estas enfermedades han llevado que
en el pais se establezca politicas y acciones que ayuden a controlar esta situacién, pero no solo la concientizacién ha
llegado a las autoridades del gobierno, también ha hecho un efecto en las personas que padecen estas enfermedades y en
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las personas potenciales a sufrirlas, por lo que hoy se apunta a mejorar la alimentacion , retomar una nutricion adecuada y
mejorar el estilo de vida.

Las personas que estan bajo control médico de hipertensidn y diabetes (tanto tipo | como Il) deben consumir alimentos
saludables, eliminar el azucar, los almidones y controlar el consumo de grasas y carbohidratos en su dieta.

Esta busqueda de productos adecuados para su dieta abre una oportunidad de negocios enfocada en satisfacer sus
necesidades, creando un negocio basado en la especializacidon que tenga una cultura comercial para atender este mercado,
entrando asi en un mercado atractivo, en crecimiento y con poca competencia.

2. Materiales y métodos

La modalidad a utilizar es una combinacion de la investigacion cualitativa y cuantitativa, ya que se maneja informacién
numeérica y de caracteristicas propias de la poblacién objeto de investigacion.

La presente investigacidn es de tipo descriptiva ya que gran parte de la evaluacién del proyecto se basa en la recoleccidn de
datos a través de una encuesta que identifica los aspectos relevantes del mercado al que se desea llegar con la idea de
negocio, tales como la aceptacidon de la idea de negocio, cuantificacion de la demanda y la proyeccién de la misma, el
diagndstico de la competencia entre otros.

De igual forma se complementa con la bibliografica para dar el fundamento cientifico en el desarrollo de los temas del
proyecto y la investigacidn orientada a decisiones, por el hecho de que la evaluacion de una propuesta de negocio a través
de un proyecto de factibilidad que involucra la identificacion de problemas a resolver, la utilizacién de este tipo de
investigacion contribuye al proceso de toma de decisiones en base a la informacién procesada.

Los métodos tedricos tomados en cuenta son los métodos Analitico Sintético que permite sintetizar la informacién de
manera que sea mas comprensible cada aspecto desarrollado a lo largo del proyecto de factibilidad. De igual manera el
método Inductivo- Deductivo ya que a partir de la informacidon recolectada se buscara crear los posibles escenarios en el
que se desarrollara la creacién de la empresa, es decir partir de lo general a lo particular.

El disefio de este proyecto se lo realizd utilizando la metodologia de la investigacion cientifica que es un aspecto
fundamental en cualquier investigacidon, integra cada uno de los métodos y técnicas que se necesita utilizar en el
desarrollo y cumplimiento de los objetivos del proyecto.

De igual forma toda la investigacién reconocié y delimité el problema de estudio, se construyé una fundamentacion

cientifica donde se presenta una descripcion completa para entender y comprender el proceso de planificacion estratégica.
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Seguidamente se recabd informacion de campo, para ello se utilizd como instrumento una encuesta, la misma que se
aplicé a una muestra de 283 personas que sufren de enfermedades como la diabetes e hipertensién y residen en el area
urbana de la ciudad de Tulcéan.

El tipo de muestreo es probabilistico, debido a que se investiga solo a las personas que sufren de estas enfermedades ya
gue son los Unicos que pueden proporcionar la informacidn necesaria para el desarrollo del proyecto. Al final se presentan
los resultados con sus respectivas conclusiones y recomendaciones.

3. Resultados y Discusion

La informacidn expuesta a continuacidn estd basada en el estudio de mercado, donde se trata de resumir los aspectos mas
relevantes sobre todo acerca de la identificacion demanda insatisfecha existente, condiciones de demanda, situacion de la
competencia, aspectos de los productos a comercializar, entre otros.

Identificacion de la competencia

Pregunta: ¢Ha buscado estos tipos de productos? / ¢ Conoce usted lugares donde vendan productos de alimentacion diaria
para diabéticos o hipertensos?

Tabla 53 : Identificacion de la competencia y nivel de demanda insatisfecha

éConoce usted lugares donde
vendan productos de
alimentacidn diaria para Total
diabéticos e hipertensos?
Sl NO
éHa buscado usted
productos de
alimentacién diaria S| 85 139 224
para incorporar en su
dieta?
NO 4 55 59
Total 89 194|283
31,45% 68,55%
Total %

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Verdnica Burbano
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49,12%
éHa buscado usted
productos de
alimentacién diaria para
incorporar en su dieta?
30,04%
m S|
19,43%
m NO
1,41%
Sl NO
¢Conoce usted lugares donde vendan productos de alimentacion
diaria para diabéticos e hipertensos?

Grdfico 16: Identificacion de la competencia existente
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Verdnica Burbano

Esta informacién es muy importante ya que establece que el 49,12% si han buscado productos de alimentacion diaria para

su dieta pero no conoce un lugar que los comercialice.

Del otro lado las personas que respondieron que si conocen un lugar donde adquirirlos (31,45%), identificaron el lugar
donde los adquieren, logrando asi identificar claramente a la competencia directa e indirecta existente.

Grado de satisfaccion del cliente
Pregunta: ¢El lugar donde encuentran estos productos satisface sus necesidades de compra?
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68,55%
15,55%
9,19%

2,48% 4,24%

I
Validos Totalmente En su mayoria Parcialmente Nada

¢El lugar donde encuentran estos productos satisface sus necesidades de
compra?

Grdfico 17: Grado De Satisfaccion Cliente Con La Competencia
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Verdnica Burbano

Una vez identificado la competencia se establece el grado de satisfaccidon que les proporcionan a sus clientes actualmente.

Los resultados indican que el cliente no se encuentra satisfecho totalmente en cuento a la comercializacién de productos
para diabéticos e hipertensos.

A través de esta apreciacion se puede establecer que existe una demanda insatisfecha de un 68.55% que desconoce un
lugar donde adquirir estos productos y un 19,79% de personas que compran sus productos en la competencia y su
satisfaccidn es parcial y nada satisfechos, estableciendo asi que existen demanda insatisfecha.

Nivel de satisfaccion y aceptacion de la idea de negocio

Tabla 54: Nivel de satisfaccion con aceptacion de idea de negocio

¢Considera importante la Total
existencia de un lugar que
expenda productos de
alimentacidn diaria para
diabéticos e hipertensos?

¢El'lugar donde SI NO
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encuentran estos Totalmente 6 1 7
productos
satisface sus Ensu 25 1 26
necesidades de mayoria
compra? 43 1 44
Parcialmente
12 0 12
Nada
Total 86 3 89
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Verdnica Burbano
48,31%
{Consideraimportante laexistencia
dé un lugar que expenda productos
de alimentacion diaria para
diabéticos e hipertensos?
28,09% usi
BNO
13,48%
6,74%
. 1,1% 1,1% 1,1% 0,0%
| | I
Totalmente En su mayaria Parcialmente MNada

¢El lugar donde encuentran estos productos satisface sus necesidades de compra?

Grdfico 18: Nivel de satisfaccion con aceptacion de idea de negocio

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Verdnica Burbano

Una vez identificado que existe demanda insatisfecha, se establece que las personas que conocen de un lugar donde vende

estos productos, se encuentran de acuerdo con la creacidn de un lugar especializado que comercialice estos productos en

especial aquellos que su nivel de satisfaccidon es bajo.
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Identificacion de necesidad de productos (Demanda)
Preguntas:

¢Ha buscado usted productos de alimentacidn diaria para incorporar en su dieta?/ ¢Considera importante la existencia de
un lugar que expenda productos de alimentacion diaria para diabéticos e hipertensos?

Tabla 55: Identificacion Necesidad De Productos

éConsidera importante la existencia Total

de un lugar que expenda productos
de alimentacion diaria para
diabéticos e hipertensos?

S NO
¢Ha buscado usted S| 221 3 224
productos de alimentacién
diaria para incorporar en su NO 56 3 59
dieta?
Total 277 6 283

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Verdnica Burbano
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i Considera
importante la
existencia de
un lugar que
expenda
productos de
alimentacion
diaria para
diabéticos e
hiperntensos?
[ =
[ ]

éHa buscado usted productos de alimentaciéon diaria
para incorporar en su dieta?

Grdfico 19 Identificacion Necesidad De Productos
Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Verdnica Burbano

Al contrastar las respuestas de las personas que han buscado productos de alimentacion diaria para incorporar en su dieta
con la aceptacion a la idea de negocio se puede estimar las personas se muestran de acuerdo en un 78.09%, lo que refleja
la aceptacién de la idea de negocio vy la existencia de una necesidad.

Las personas que respondieron que no han buscado estos productos pero si estan de acuerdo con la creacién de un lugar
de este tipo, pueden ser considerados como consumidores potenciales 19,79%.

Frecuencia de consumo

Pregunta: ¢ Qué tan a menudo adquiriria este tipo de productos especiales para su dieta?

Tabla 56 Frecuencia de consumo y necesidad productos

¢Qué tan a menudo adquiriria este tipo de productos especiales
para su dieta?

lvezala Mas de una vez | Una vez cada 15

semana por semana dias Una vez al mes Total
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¢Ha buscado usted S| 125 32 54 10 221
productos de alimentacidn  NO 35 5 14 2 59
diaria para incorporar en su

dieta?

Total 160 37 68 12 283

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Verdnica Burbano

LQE tan a menudo

adguiriria este tipo de

productos especiales
para su dieta?

1 vez ala semana
Mas de una vez por semana
Una vez cada 15 dias

[ Una vez al mes

éHa buscado usted productos de alimentacion diaria
para incorporar en su dieta?

Grdfico 20 Frecuencia de consumo y necesidad producto

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Verdnica Burbano

Utilizando el nimero de personas que han buscado productos alimenticios para su dieta, es decir la demanda actual con la
frecuencia de su consumo se establece que la frecuencia de compra de estos productos se da una vez a la semana.

Estos datos ayudan a determinar factores como el nivel de abastecimiento y rotacién de inventarios entre otros como el

tamano del negocio, personal etc.
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Interpretacion de datos
Tabla 57: Factores que favorecen la idea a defender

VARIABLES NIVEL DE MEDICION
Mercado
Indicador Origen | Muy Atractivo | Algo Nada
Atractivo atractivo | atractivo
Encuesta
Demanda Nivel de * 31,45 % Tabla v
competencia #4
Insatisfecha
Grado de 11,67% Gréafico 4
satisfaccion de #2

la competencia

Grado de 19,79% Grafico v
insatisfaccion #2

de la (demanda

competencia potencial)

Nivel de O-D= v

demanda Tabla

insatisfecha 89-283 = 4

-194 ~ 68,55% *

Aceptacion idea | 78,09% Tabla v
de negocio 8
Demanda Nivel de ** 49,12%+ v

Demanda 19,79% =
(D Insatisfecha | 68,91%
+ D por Gréfico
Sustitucién ) 1+

Gréfico

2

*El porcentaje del 31,45% conformado por la oferta directa e indirecta actual, se divide en 11,67% de las personas satisfechas con la oferta actual

Y el 19,79% demanda atendida que se encuentra insatisfecha.

** g porcentaje del 49,12% es el resultado del cruce de variables de quienes no conocen de un lugar que expenda estos tipos de productos y también

Han buscado estos productos para incorporar s u dieta diaria lo que define mejor la demanda insatisfecha real.

Fuente: Investigacion de Mercado
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Elaborado: Verdnica Burbano

La informacion recopilada a través del estudio de mercado determind la situacidn actual del mercado referente a la
competencia que tiene un nivel de 31,45% del mercado, del cual se determina que 11,67% se encuentra satisfecha con la
misma, pero el 19,79% no lo estd, por lo que se concluye que este porcentaje se puede llegar a convertir en un mercado
potencial para este proyecto, ya que ellos respondieron afirmativamente a la creacién de un negocio especializado en estos
productos.

De igual forma los datos obtenidos sobre el nivel de demanda establecen que existe demanda insatisfecha total del 65,88%
del cual se toma solo el porcentaje del cruce de variables de las personas que conocen un lugar donde adquirir estos
productos con los que han buscado estos productos y no conocen de un lugar, estableciendo el nivel de demanda
insatisfecha en el 49, 12%.

Otros resultados que validan la idea son la positiva aceptacion de la idea de negocio y existe la necesidad de compra de
estos productos.

4, Conclusiones

e Se comprueba la validez de la idea a defender en la presente investigacién que sefiala la existencia de una
demanda insatisfecha de las personas que sufren diabetes e hipertensién en la ciudad y que buscan productos de
alimentacidn para incluir en su dieta diaria.

e laidea de negocio planteada en el proyecto acerca de la creacidon de un centro de distribucidn que oferte estos
productos, supero las evaluaciones de factibilidad, por lo que es una idea de negocio con grandes oportunidades
de realizacion.

e La existencia de una demanda insatisfecha alta, indica que existe un mercado potencial por cubrir, atractivo para
incursionar por el lado de la especializacién ya que permite una diferenciacion de la competencia, genera una
rentabilidad atractiva y oportunidades de crecimiento.

e Deacuerdo a la demanda cuantificada para el proyecto y las tendencias que se presentan se muestra un panorama
positivo para esta idea de negocio, dentro del aspecto de inversidn los recursos a emplear no representa mayor
inversidn, el tiempo de recuperacidn es corto y con buenos margenes de ganancias.

5. Recomendaciones

e Poner en funcionamiento el proyecto del centro de distribucién de productos para personas con hipertension y
diabetes para cubrir la manifiesta y real necesidad existente de este mercado.
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e En lo negocios especializados es de gran importancia el conocimiento a profundidad del cliente construyendo
relaciones a largo plazo mas alld de la simple venta, por lo cual la investigacion de sus necesidades debe ser
siempre constante asegurando su satisfaccidn en todo momento , logrando asi la diferenciacidn frente a la
competencia actual o futura.

e La sostenibilidad de un proyecto una vez implementado es indispensable promover el crecimiento de la
organizacion sin importar su tamafio o su inversion inicial. El mantener buenas précticas y politicas eficientes en el
manejo de recursos los controles periddicos de los resultados obtenido, el crecimiento, evolucién y analisis de
indices financieros e incorporacidén de estrategias, nuevos productos, es vital para hacer de una buena idea de
negocios una empresa exitosa.
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