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RESUMEN

En la actualidad existe un mayor tendencia a prééer productos naturales, en virtud
de lo cual, el presente proyecto busca impulseambio de la matriz productiva,
satisfaciendo los requerimientos del consumidoawes del jarabe natural para la tos
“FISTUNAT”", elaborado a base de cafia fistula, frdgédos arboles tropicales de la Costa
del Ecuador, con propiedades medicinales expedes@ue ayudan a curar los problemas
en las vias respiratorias.

El producto se comercializara a través de farmactasidas naturistas, tomando en
consideracion que estos son los principales lsgd@eadquisicion de productos para la
tos, de acuerdo a las entrevistas realizadasgestnte plan de tesis. Se prevé iniciar con
un precio de venta al publico de $5.70, el mism® egicompetitivo en el mercado.

El volumen de ventas se ha determinado en fun@dongcasos de enfermedades
respiratorias registradas en el Ecuador segundwditMinisterio de Salud Publica del
Ecuador, de lo cual se ha considerado pertinecémzar el 2% anual en el 2016 e ir
incrementando dicho porcentaje durante los préxinasos.

Para poner en marcha el negocio se requiere uresion inicial de $180.000, valor
que se recupera a partir del cuarto afo. El proyeswiable en funcion de que se obtiene
un VAN de $243.124 y una TIR de 51%, valores caldos con una tasa de descuento del
20,02%.



ABSTRACT

Today there is a greater tendency to prefer nighuoalucts, under which, this project
seeks to promote the change of the productive matisfying customer requirements
through natural cough syrup "FISTUNAT" preparedistula based cane, tropical fruit
trees on the Costa del Ecuador, with expectoradicimal properties that help cure
respiratory problems.

The product will be sold through pharmacies andthdéaod stores, considering that
these are the main points of acquisition coughpmteg to the interviews conducted in
this thesis plan. It is expected to start withtaifgrice of $ 5.70, the same that is
competitive in the market.

Sales volume is determined on the basis of casesspiratory diseases recorded in
Ecuador According to the Ministry of Public HeatthEcuador, of which it is relevant to
reach 2% annually in 2016 and go increasing thisgrgage over the next 5 years.

To start the business an initial investment of 8,080, recovering value from the
fourth year is required. The project is viable adang to obtained an NPV of $ 243,124
and an IRR of 51%, values calculated with a distoate of 20.02%.
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CAPITULO 1: ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

Justificacion

La elaboracion del jarabe de cafia fistula buscéibair al proceso impulsado por el
cambio en la matriz productiva nacional, ya quea&s de este proyecto se incentivara la
produccion de un fruto de los arboles tropicale®se humedos de la costa del Ecuador,
mismo que posee importantes propiedades medicigakayudan a curar problemas en
las vias respiratorias y que lamentablemente e®desido por la mayoria de la
poblacion. A pesar de que la economia ecuatogat@acaracterizada por exportar
materias primas en el mercado internacional yisgrortadora de productos elaborados
gue tienen mayor valor agregado, el objetivo detg@nte documento es elaborar este
jarabe como un medicamento natural y comerciabzanivel nacional, generando asi un
importante aporte para la medicina, creando mayaesges de trabajo y resaltando la
riqgueza en flora que tiene el pais, de tal formaspisustituyan las importaciones de

medicamentos y expectorantes para curar la togrpfarabe de produccion nacional.

La Secretaria Nacional de Planificacién y Desasr(lenplades) ha priorizado catorce
sectores productivos; el presente proyecto se atreudireccionado en el sector de la
industria farmacéutica, el mismo que tiene masiele afios de existencia en el pais.
Segun andlisis realizado por el MBA Mario Rafaghka, Gerente General de Farmayala,
el Gobierno Nacional utilizando el poder de congebEstado ha realizado cambios a las
politicas de impulso de la produccién nacional, emoitando las plantas de produccion e
incentivando a la inversion nacional, volviendo@shpetitivo al pais en el mercado

internacional. Justamente en este entorno se earebpresente proyecto.
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1.1 Tendencias del Macro Entorno

Existen dos tendencias que influyen en la cread@una empresa comercializadora de
jarabe de cafa fistula para curar la tos en laadigl@ Quito, a) el incremento de
enfermedades en las vias respiratorias de lasnzersy, b) el incremento de la tendencia

al consumo de medicamentos naturales.

En primer lugar, segun el Ministerio de Salud Rabllos casos registrados por
infecciones respiratorias en el Ecuador en el &M@ 2scienden a 3.157.990, valor que en
el afio 2007 fue de 1.703.083,generandoseasi temeato del 85% en cinco afos,
porcentaje significativamente superior al crecirtoate la poblacion ecuatoriana. El
incremento en mencion se puede visualizar en elcam@mero 1 (Ministerio de Salud

Publica, 2012).

Respecto al incremento en el consumo de medicamaatarales, informacién
obtenida por Euromonitor Internacional, indica g@aeel afio 2013 existe una tasa de
crecimiento del 12%, porcentaje superior al ritheacrecimiento del PIB. En el caso
especifico de productos para la tos y resfriadasceemento en el mismo afo es del 17%
y se espera una tasa de crecimiento del 4% duamnpeoximos 5 afos. La informacion
en mencion se puede visualizar en el anexo numdEufomonitor Internacional, Marzo

2014)
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1.2 Anélisis Sectorial

Para establecer la rentabilidad promedio en eblptgzo del sector deelaboracion y
comercializacion de productos para curar la toB@rador, se empleara el modelo de las

cinco fuerzas de Porter (Porter 1980). EIl graticesume el andlisis sectorial.

Gréafico N°1: Andlisis Sectorial

Amenaza de
entrada de nuevos
competidores

Poder Rivalidad

negociacion Poder.
proveedores negociacion
consumidores

Con el andlisis sectorial se determina que la béidad promedio a largo plazo en
laelaboracién y comercializacion de productos parar la tos en el Ecuador puede
superar al costo de capital ya que tiene cuatnzéseque activan la rentabilidad, como
son: grado de rivalidad, amenaza de entrada deoswampetidores, poder de negociacion
de los consumidores y poder de negociacion dertngepdores; sin embargo, es

importante tomar medidas estratégicas en la fupreae encuentra contraria a la
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rentabilidad como es el caso la presencia deugtod sustitutos. En el anexo numero 3

se puede visualizar el analisis a mayor profundidad

1.3 Analisis de la Competencia

De acuerdo a las encuestas realizadas a treimaq gersonas, se ha determinado que
la mayoria considera que el precio y la efectigan las variables mas importantes al
momento de elegir un jarabe para curar la toriktipal jarabe que se les viene a la
mente a las personas encuestadas es Bisolvonmbergo, Eucamiel es un jarabe natural

gue comienza a hacerse conocer en el mercado, smmaeede evidenciar en el anexo 4.

Grafico No.2: Mapa estratégico de la Competencia

Alto ABRILAR

e

JARABE DE
BISOLVON

CANA
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O —0 m>™©

Bajo

Baja Alta

EFICACIA
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El jarabe de cafia fistula para la tos que pretemidEucir el presente documento,
puede posicionarse en el mercado a un precio ralogpaon un nivel de eficacia superior
a la mayoria de jarabes y cercano a los lideresegmhento, como son: Bisolvon y

Notusin, cuyo nivel de eficacia se ha determinadfuecion de las encuestas realizadas.
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CAPITULO 2: OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

El volumen del negocio se mide de acuerdo a lossods enfermedades respirato
registradas en el Ecuador el Ministeriode Salud Publica, cuyo valor enafio 2012 fue
de 3.157.990 casos, a diferencia dio 2008 que se registraron 1.9827; es decir, en
afos existié un incremento del 59% compuede evidenciar en el anexo.1. Los
casos de enfermedades respiratorias han aumentagtegivamentdesde el afio 200
registrandose el mayor incremento del afio 2008@9 2on el 52%; a partir del afio 2C
el incremento se mantiene relativamente constamo se puede observar en la t¢ No.
1. De los casos registrados, el 53% se localizda Region Costa, el 38% en la Reg

Sierra, el 9% en el Oriente y el 0.2% en la Re¢dnlal. ((Grafico No 4

Grafico No.3: Casos de enfermedades respiratorias @l Ecuadol

Casos de enfermedades respiratorias en el Ecuador
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Fuente: Ministerio de Salud Publica del Ecua



Grafico No.4: Casos de enferrrdades respiratorias en el Ecuador por Regi¢
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Tabla No.l Variacion enfermedades respiratorias en el Ecuant
Porcentaje
Afio Variacion
2002 17%
2003 -7%
2004 25%
2005 9%
2006 29%
2007 19%
2008 16%
2009 52%
2010 1%
2011 3%
2012 1%

Fuente: Ministerio de Salud Publica del Ecua
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2.1 Insight del producto

Debido a que existe un incremento de enfermedadesatorias en el Ecuador; asi
como, la tendencia al consumo de productos natr&alSTUNAT” es un producto
natural elaborado a base de un fruto provenienteddarboles tropicales de la Costa del
Ecuador llamado: “cafa fistula”, el mismo que camgi “saponina”, compuesto natural
con propiedades expectorantes que ayudan a ogrprdblemas de tos en las personas de

forma rapida y efectiva.

“FISTUNAT, la forma natural mas rapida de aliviar | a tos”

‘?‘ Jarabe Na‘l'ural
para

FISTUNAT

2.2 Disefio de la Investigacion de mercado.

2.2.1 Anélisis Cualitativo

Se realizé un analisis cualitativo basado en laitécde entrevistas a profundidad,
técnica ideal para el presente proyecto ya quaifetevantar facilmente la informacion
necesaria para desarrollar el plan de negociosntravista a profundidad genera una

conversacion confidencial con los consumidoredds)ajuienes estan dispuestos a brindar
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informacion especifica, clara y veraz, que pertmitadar un producto final que satisfaga
sus necesidades y expectativas, identificandcalasres claves para el grupo de interés al
que esté dirigido el producto, que en este casdasgpersonas que consumiran jarabe para
la tos.

A través de las encuestas a profundidad, se ha@@ercibir que existe una mayor
disposicion a probar nuevos productos naturaleswendados por médicos, farmacias y

tiendas naturistas.

2.2.2. Analisis Cuantitativo

Se ha utilizado un analisis cuantitativo a trave@®itrevistas PRODUCT, AND
CONCEPT AND PRICE TEST realizado a consumidoresldis del producto y médicos
generales; los primeros, constituyen personasviesdis edades que se encuentran
susceptibles a contraer enfermedades respiratgrias,segundos son profesionales en
salud que atienden éste tipo de dolencia, presadloi los medicamentos

correspondientes.

El objetivo del andlisis es cuantificar la acepia intencion de compra de un
producto natural para combatir la tos; asi conmatabutos que debe tener el mismo en
referencia a la presentacion y precio. En el améxonero 7 se puede visualizar las

entrevistas realizadas.
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2.3. Realizacion de la Investigacion de Mercado.

La investigacion que se realizé para el desard#leste proyecto fue mediante la
recoleccion de datos de la fuente primaria a trdeésétodo cualitativo, en este caso
“entrevistas a profundidad”, con el propoésito deaxer las preferencias sobre jarabes para

curar la tos.

Una vez que los datos han sido recogidos, el sitrijgaso es el procesamiento de los
mismos, llevandolos hasta un analisis cuantitatimalmente, se debe elaborar un

informe con el resultado que se obtuvo de la ingasion.

Fuente de recoleccion de datos

Para establecer el tamafio del mercado se parfiedes secundarias; sin embargo,
en el resto de la investigacion se utilizara fuept@marias, pues de ese modo se entendera
el comportamiento de los segmentos establecidpscedmente la preferencia de los

consumidores sobre contenido, precio y eficaciard@rabe para curar la tos.

Método de investigacion

En la investigacion se utilizO métodos cualitativosdiante la técnica de las
“Entrevistas a Profundidad” y métodos cuantitatimdsaves de entrevistas PRODUCT,
AND CONCEPT AND PRICE TEST realizado a 22 persawmao consumidores finales

y a 5 médicos.
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Se elabord un cuestionario con preguntas previankseiadas para obtener
informacion sobre el consumo de jarabes para taitas y los atributos preferenciales
para los dos segmentos establecidos: consumidédicos. Los consumidores son
personas que pueden adquirir el producto en faamaciiendas naturistas y los médicos
constituyen profesionales en la rama de la medupimase encuentran facultados para

recetar el jarabe para curar la tos.

Recoleccién de datos

Para recoger la informacion necesaria se utiliastonarios que fueron entregados a

los entrevistados de manera directa.

2.3.1. Resultados de andlisis cuantitativo

Del analisis cuantitativo realizado a 22 persoregsuglo concluir que la incidencia de
contraer tos es de 1 a 2 veces al afio. El 55%sdenivevistados adquieren un
medicamento para la tos cuando presentan tostents; el 14% lo hace cuando tienen
tos con fiebre y dolor de garganta, el porcentemishuye en éste caso ya que el
consumidor con estos sintomas prefiere buscatipttale medicamento como antibioticos
y antiinflamatorios; y, el 14% adquieren un medieato para la tos cuando presenta una
tos ligera ya que prefieren esperar una respuesti@al del organismo. Mas del 60% de
los entrevistados prefieren recurrir a la mediciatural y el 45% prefiere consumir
productos naturales. La mayoria de consumidoesgepen la presentacion de un
medicamento para la tos en forma de jarabe. Laiéfsd es el factor mas importante a

considerar al momento de comprar un medicamentoqaar la tos. El 55% de los
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entrevistados pagarian de $4 a $6.99 por un mediganpara la tos; por lo cual, se ha
establecido se ha establecido que precio por eadbg de 120 ml sea de USD 6.50, el

mismo que se encuentra dentro de los rangos depe la competencia.

Del analisis cuantitativo realizado a 5 médicopw#e concluir que la mayoria de
meédicos prefiere prescribir medicamentos en prasént de jarabe. El 80% considera que
los medicamentos farmacoldgicos son los mas etestivel 20% los naturales; sin
embargo, un 20% de los entrevistados conoce lusfioes de la cafa fistula y estarian

dispuestos a recetar un jarabe natural como “ FNPATJ” a sus pacientes.

2.4. Resultados de la investigacion de Mercado.

2.4.1. Tamano de mercado

Para determinar el tamafio del mercado se ha tosradonsideracion los casos de
enfermedades respiratorias registradas en el Ec@adexo 1); siendo asi, que para el afio
2012 se registraron 3.157.990casos segun fueniidisterio de Salud Publica. Se ha
proyectado que para el afio 2016 los casos asceral8871.633 de acuerdo a una
proyeccion realizada en funcion del crecimientoahpuomedio del 1,65% que se registra
desde el afio 2010 al 2012, de lo cual se estinemebinicialmente el 2% de participacion
de mercado, lo cual corresponde para el afio 204 @raduccion de 65.433 jarabes

anuales, 5.619mensuales y 281 diarios.
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El analisis FODA se basa en el principio fundamiedgaque los esfuerzos en el

disefio de la estrategia deben estar orientadasdaig@r un buen ajuste entre la capacidad

de recursos de la compafia (Fortaleza y Debiligasud recursos) y su situacion externa

(Oportunidades y Amenaza en el mercado). El dedell&ODA se pude visualizar en la

tabla No. 2

Tabla No.2. Analisis FODA

FORTALEZAS

- Se puede aprovechar economias de es(

DEBILIDADES

cdtalta de datos estadisticos en el area (

- FISTUNAT es un producto 100% natural productos naturales para la tos.

utilizado para curar la tos.
- Elaboracion con planta naturales del
Ecuador.

FISTUNAT es un producto sustituto de
farmacoldgico, el cual busca satisfacer
las necesidades y preferencias del

e

consumidor para curar las enfermedades.

OPORTUNIDADES

- Mayor tendencia a consumir productos
naturales.

- Incremento de enfermedades respirator
en consecuencia de la contaminacién y o
factores.

- Mayor preocupacion por parte de la
poblacion respecto a la tos y sus efectos
colaterales.

- Apoyo del Gobierno para la produccién
nacional. Implantacion de modelo
econdmico de sustitucion de importaciong
implantado por el Gobierno Nacional.

- Puede ser recomendado por los médico
todo tipo de pacientes.

AMENAZAS
- Competidores lideres en el mercado

agel mercado

troMarcas con sélidos canales de
distribucion y posicionamiento en el
mercado

- Nuevas lineas de productos por parte
la competencia

- Dificultad para obtener permisos y
registro sanitario en medicamentos.

2S

S a

- Marcas con imagen posicionada dentro

de
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CAPITULO 3: DEFINICION ESTRATEGICA

3.1 Estrategia Genérica

Con el presente plan de negocios se busca alcamzt@ja competitiva mediante una
estrategia genérica de diferenciacion, con el dojele superar el costo de oportunidad
del capital del negocio y crear en el consumidear percepcion de mayor efectividad en el

jarabe“FISTUNAT”con respecto a sus competidores.

Se ha determinado la estrategia de diferencia@pdyada en el atributo de la materia
prima natural,ya que su principal componente eaffa fistula, presente en los arboles
tropicales de la costa del Ecuador, la misma quéaree saponina, elemento con altas
propiedades de antitusigeno y expectorante queaagyadrar rapidamente la tos en las

personas:

Con la finalidad de atender el mercado objetivdfodma eficiente, se pondra énfasis
en las actividades de produccion y marketing. nifsrtante que durante el proceso de
produccion se preste atencion en conservar y patenaclas propiedades naturales de la
cafa fistula, ya que en el capitulo 2 (anexo 1puselo evidenciar que el 60% de los
entrevistados prefiere consumir un medicamentoralatuando se enferman de tos. De
igual forma, es importante que la gente conozcpmelucto y sus propiedades

medicinales a través de campafias de marketingliciglalol, en el capitulo 2 (anexo 11)

! http://www.eluniverso.com/2004/04/11/0001/687/E2A8F9931404C82A8CAE8912B5646.httaafa fistula, una
planta medicinal”
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se determino que el 95% de los entrevistados deseanla cafa fistula y sus beneficios.

La cadena de valor puede visualizar en el anexerdB.

3.2 Posicionamiento Estratégico

En el analisis sectorial mostrado en el capitwde identificd que resulta facil superar
el costo de oportunidad del capital ya que laszagergrado de rivalidad, amenaza de
entrada de nuevos competidores, poder de negacideifbs consumidores y poder de
negociacion de los proveedores, son favorablesemtabilidad; caso contrario, los
productos sustitutos constituyen una fuerza caateala rentabilidad que es necesario

contrarrestar.

La presencia de productos sustitutos se mitigan&reter un producto natural de alta
calidad y con un sabor agradable. Es importandejpmar a “FISTUNAT” en el
mercado, y para ello se requiere que la gente cangljarabe a través de una fuerte
estrategia de marketing que incluya campafas ptaias en los diferentes
medios;ingresar a hospitales y centros de saludacayuda de visitadores médicos;y,

realizar convenios con farmacias, hospitales yroemédicos infantiles.

3.3 Recursos y Capacidades Distintivas

La eficiencia obtenida por una empresa se encuentfancion de recursos y
capacidades distintivas que la misma controla,aromndo fuente de sinergia y
alcanzando ventaja competitiva que permite obteeeeficios econdémicos superiores al

sector (Wernerfelt, 1984). Los recursos constitugs activos de la empresay las
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capacidades sonlas habilidades que tiene la compafdoordinacion con los recursos,

para incrementar el potencial organizacional.

Un recurso que permitird alcanzar ventaja compatitonstituye el acceso a la cafa
fistula, fruto con altas propiedades medicinalggeetorantes que se encuentra presente en

la costa del Ecuador y que resulta dificil encmhdren otros paises.

Como capacidad distintiva se encuentra contraguaso humano del area de
produccion, ya que se contara con ingenieros fa¥oteos con amplia experiencia en el
mercado, los cuales seran responsables de pregengorar la formula y produccion de

“FISTUNAT”, alcanzando una ventaja competitiva émercado.

3.4 Organigrama Inicial y Equipo de Trabajo

Se ha elegido un organigrama funcional ya queddymrciéon de jarabe requiere de una
division de trabajo a través de departamentos deridéa una autoridad funcional, linea
directa de comunicacién y decisiones descentddizaEl grafico 5 detalla el

organigrama sugerido.
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Grafico No.5: Organigrama Funcional

GERENTE GENERAL

PRODUCCION FINANZAS COMERCIAL RRHH
Adquisicion y Contabilidad Marketing y
seleccion de M \/anta«

Presupuesto Atencion al
cliente

Procesamiento y
ArmmlhAan~AA

Control de
Calidad

El organigrama planteado se encuentra conformadelerente General como
cabeza de la Organizacion y cuatro departamen@rgjs éstos: produccion, finanzas,
comercial y recursos humanos. EIl primero, lo confolas areas deadquisicion y
seleccién de materia prima, procesamiento,envayacmtrol de calidad; el segundo, las
areas de contabilidad, tesoreria y presupuestd;tgrcero, marketing y ventas, logisticay
atencion al cliente. En el anexo numero 14 se puisdelizar las definiciones de cada

puesto.

El presente plan de negocios se encuentra dirgpdaina Ingeniera en Finanzas y

Auditoriague se ha desempefado en cargos gerendiai@nte los Gltimos cinco afios.
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Las funciones se encontraran encaminadas en plami@irganizar y dirigir la compafia,
con el objetivo de cumplir las metas plantead@seahdo a todos los colaboradores de las
diferentes areas con los objetivos estratégicda dempariia y cuyo desempefio se
evidenciara con la comercializacion de un produeitonal de alta calidad. Lashojas de

vida se pueden ver en el anexo numero 15.
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CAPITULO 4: PLAN COMERCIAL

4.1 Precio

El precio del jarabe FISTUNAT depende del canatalaercializacion al que se
destine el producto; siendo asi, que el preciaibligo por un jarabe de cafa fistula de
120 ml en concordancia a la encuesta realizadaa@p#ulo 2 (Anexo 11), en la que el
55% de los entrevistados estarian dispuestosa pagge USD 4.00 y USD 6.99,sera de
USD 5.70, valor quese encuentra acorde al mergaéotro del rango de precios que

mantiene la competencia, como se puede visualizkr siguiente tabla:

Tabla No.3: Detalle de precios de los principalesompetidores.

Jarabe Precio 120 ml precio por ml
Notusin 3,48 0,029
FISTUNAT (caha fistula) 5,70 0,048
Bisolvon 6,13 0,051
Eucamiel 7,50 0,063
Mucosolvan 7,70 0,064

Posteriormente, cuando el producto sea conocidd eercado, dicho valor se lo
podré incrementar, tomando en consideracion gasttategia genérica planteada en el
presente plan de tesis no es de liderazgo en caistwsle diferenciacion, apoyada en las
propiedades naturales curativas de la cafa fistutue la mayoria de personas al

tratarse de salud hacen poco reparo en lo quece @@ refiere cuando el producto es

efectivo.
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El precio para los comerciantes, siendo éstosidaias y centros naturistas sera del
20% menos que al precio de venta al publico; es,alEcUSD 4.75, tomando en
consideracion el informe de AlIS-Ecuador que intacdefinicion del precio de acuerdo al
articulo 4 de la Ley de produccion, importacionmeecializacion y expendio de
medicamentos de uso humano, abril de 2000, queairilli margen de comercializacion
para los establecimientos de expendio al publicd de maximo un veinte por ciento
(20%) para los productos de marca; y del veintegocpor ciento (25%) para los
medicamentos genéricGsEn el anexo 16 se puede evidenciar la estruceimetios para
medicamentos de fabricacién nacional segun el kinsde Salud Publica. La tabla

No.4resume del precio de venta de FISTUNAT de altual canal de comercializacion.

Tabla No.4: Detalle de precio de venta segun el carde comercializacion

Detalle precio venta USD/120ml| USD/ ml
Publico 5,70 0,048
Comerciante (farmacias |y

tiendas naturistas) 4,75 0,040

4.2 Producto

FISTUNAT es un jarabe natural para curar la tog.pcipal componente es la cafia
fistula, fruto presente en los arboles tropicate®s y humedos de la costa del Ecuador
gue posee importantes propiedades expectorantesyqdan a curar problemas en las vias

respiratorias.

Zhttp://www.haiweb.org/medicineprices/surveys/20aBCfsdocs/survey _report.pdPag. 24
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En lo referente a la forma del producto, se piasarel jarabe en un frasco de plastico
color caféde 120 ml con tapa rosca de facil apgrttomando en consideracion que la
mayoria de competidores comercializan su produatbtamano y presentacion
mencionadas, factores que hacen que el clientecstra familiarizado con jarabes para
la tos. El color verde en la etiqueta es fundaaigyara transmitir al consumidor la
imagen de un producto natural. El jarabe contand@® permisos y Registro Sanitario

correspondiente. En el grafico N. 6 se puede liimareel producto en mencion.

Grafico No.6: Presentacion del jarabe FISTUNAT
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CONTENIDO: 120 ml.

INDICACIONES: Alivia la to:
garganta y disuelve la fle

Si los sintomas persist:
Manténgase fuera del

una temperatura inferior

DOSIS: 1 a 2 cucharadi

\7,“ Jarabe natural |

/ FISTUNAT. |

120 ml.

e cafia fistula “/ .

5°012345"678900

4.3 Plaza

FISTUNAT se comercializara a través de farmaciasndas naturistastomando en
consideracion que éstas son las principales fudeteslquisicion de productos para curar
la tos, lo cual se puede evidenciar en la encueataada en el capitulo 2 (Anexo 11). Se
iniciara la comercializacion en la ciudad de Qtitolo referente a las farmacias, existen
865 farmacias distribuidas en el sector norte,roestr y valle de la capital; de las cuales,

300 pertenecen a las 8 principales redes farmaeéidi las que nos dirigiéremos,

3hitp://www.ecuamedical.com/farmacial.php?ciudadt®ui
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requiriendo de 1 vendedor por red. En el casoslédadas naturistas, se cuenta con 16
registrados en Quitppara lo cual, se necesitara de 1 vendedor emdarde su

distribucion. En la siguiente tabla se puede evd@d&no antes indicado.

Tabla No.5: Detalle de redes farmacéuticas y tiendanaturistas en Quito

Vendedores por
No. Nombre de Red Farmacéutica Numero red
1 SANA SANA 78 1
2 FARMAREDS 67 1
3 CRUZ AZUL 36 1
4 GLOBALFARMA 34 1
5 FYBEA 29 1
6 FARMA AHORRO 20 1
7 MEDICITY 20 1
8 PHARMACYS 16 1
TOTAL 300 8
TIENDAS NATURISTAS 16 1

4.4. Promocion

Como introduccion del jarabe en el mercado, sézagal convenios con las redes
farmacéuticas y tiendas naturistas para que elptode lo promocione con descuento del
25% al consumidor. La estrategia de precios eslgsaim mencidn se aplicara también al
publico en generalen fechas en las que hay magumieincia de clientes en farmacias como

son los dias de descuento, por ejemplo “dia vitdleen el caso de Fybe

4.5 Publicidad

“http://www.soyecuatoriano.com/quito/productos+nales
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Se enfocara en medios escritos como: revistas iefipadas, afiches, flyers y diarios
de circulacidon nacional; vallas publicitarias; p@gweb; y, redes sociales. El objetivo es
llegar a la mente del consumidor, transmitiéndoke beneficios que tiene al adquirir un
jarabe natural elaborado con una planta mediciglaEduador con propiedades curativas
naturales. Es importante dar atencion al Insighpaelucto: “FISTUNAT, la forma mas

rapida de aliviar la tos”

Se realizara convenios con farmacias y tiendagists para realizar la exhibicion
del producto en “stands” ubicados a la entraddidasde las mimas, donde personas
especializadas (“impulsadoras”), publicitaran eldqucto con avisos alusivos al mismo,

como: afiches, banners, flyers y colgates.

CopyStrategy:

Frase de posicionamientojarabe natural para la tos.
Rol de publicidad: convencer al publico que FISTUNAT es un jarabe mapiedades

curativas para curar la tos, elaborado con cafiadi

Promesa basica: jarabe 100% natural

» ReasonWhy:férmula exclusiva a base de cafa fistula.

» Slogan:“FISTUNAT, la forma natural mas rapida de aliviartds”
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CAPITULO 5: PLAN FINANCIERO

En éste capitulo se presentara la informacion aeegsara indicar desde el punto de
vista financiero, la factibilidad y funcionamierde la fabrica para la produccion de jarabe

de cana fistula.

5.1 Supuestos Generales

Para la elaboracion del presente proyecto se hattoren consideracion los siguientes
supuestos:

Beneficios Sociales:

El recurso humano es un factor fundamental paggetaucion del proyecto; por ello,
es importante considerar que de acuerdo al Céodigibabajo del Ecuador, todo empleado
gue se encuentre bajo relacion de dependenciaadetwetar con: afiliacion al IESS,
contrato laboral inscrito en el Ministerio de Trahay los beneficios sociales de ley
correspondientes a: fondos de reserva, décimar teweddo, décimo cuarto sueldo y

vacaciones. En la tabla nimero 6 se identificdbo&eficios de ley a la fecha.

Tabla No.6: Beneficios Sociales

BENEFICIOS SOCIALES

Decimo Cuarto Sueldo Valor de un sueldo
Decimo Tercer Sueldo S 354

Fondo de Reserva 8,33 % del sueldo
Aporte personal (IESS) 9,45%

Aporte patronal (IESS) 12,15%
Vacaciones Sueldo /24

Fuente:Codigo de trabajo
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Impuestos:

El gobierno ecuatoriano establece que toda persatogal o juridica que realice una
actividad econdmica en el pais tiene la obligad@érumplir con la cancelacién de
impuestos; siendo éstos: impuesto a la rentécipacion a trabajadores, e IVA. Los

porcentajes se detallan en la siguiente tabla:

Tabla No.7: Impuestos

IMPUESTOS

Impuesto a la renta 22%
Participacion trabajadores 15%
IVA 12%

Indicadores econémicos
Se tomara en consideracion los principales indieadinancieros que influyen en la

consecucion del presente proyecto, los mismos@detsllan en la tabla nimero 8.

Tabla No. 8: Indicadores econémicos

INDICADORES ECONOMICOS

Inflacién anual (Abril 2015) 4,32%
Inflacion mensual (Abril 2015) 0,84%
Tasa de interés activa (mayo 2015) 8,70%
Tasa de interés pasiva (mayo 2015) 5,48%
Riesgo Pais (mayo 2015) 683

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Ventas:

Las ventas del jarabe de cafa fistula se real&zangel nacional, comercializando a
través de farmacias y tiendas naturistas. El vefude ventas se ha calculado en funcion
de los caso de enfermedades respiratorias retasten el Ecuador segun fuente del
Ministerio de Salud Publica del Ecuador (capitylo I afio de arranque del proyecto es
el 2016 y se ha considerado pertinente alcanzaaseorrespondientes al2% anual de los
casos de enfermedades respiratorias. Posteriornsenpeevé que las ventas se
incrementen en el 1,65% para los afios 2017 y 2018irtud de que éste es el porcentaje
en el que se han incrementado en promedio los dasesfermedades respiratoriasdurante
los dltimos afios (Anexo 1). Para el cuarto y quaiio se espera aumentar el 3% en las
ventas como consecuencia de las campafnas decigallly marketing realizados durante

los tres primeros afnos.

Depreciacion:

Para depreciar la maquinaria se utilizarael méttabnea recta. La vida util estimada,
sera revisada al final de cada afio, siendo elatixtualquier cambio en el estimado
registrado sobre una base prospectiva.En la taiohero 9 se presenta las principales
partidas de propiedades, planta y equipo y lasvitiées a utilizarse en el calculo de la

depreciacion:

Tabla No.9: Depreciacion de activos fijos

item Vida util (en afios)
Vehiculos 5

Muebles y enseres y equipos de oficina 10

Equipos de computacion 3
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Cuentas por cobrar:

Las cuentas por cobrar constituyen una parte fuerdtahdel activo corriente; por ello,
es importante establecer una adecuada politicalite que permita tener continua
liquidez en el negocio; es asi, que se estimdaguaacion de cuentas por cobrar sea de
30 dias. Esta informacion se la ha obtenido despeiésalizar varias visitas a las

principales farmacias de la ciudad de Quito.

Cuentas por pagar:

Se estima que las cuentas por pagar a proveedorealiEen en 30 dias plazo.De
igual forma que en las cuentas por cobrar, la mémion se la haadquirido a través de
consultas en las principales farmacias de la cid@aQuito. Todos los proveedores emiten

facturas de acuerdo a lo que establece la Ley.

Inventario:

Con referencia a los inventarios, se estima tenar totacion de inventarios de 60 dias.

5.2 Estructura de capital y financiamiento

La inversidn que se requiere para poner en matghrayecto es de $ 180.000, valor
que incluye la adquisicion maquinaria, vehiculospa comercializacion, mobiliario,
software, y equipos de computacion. La inversgnresupera en el cuarto afio. En la

siguiente tabla se puede visualizar el detalleadeJersion:
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Tabla N0.10: Detalle de la inversion

Maguinaria

Calderas 9.000
Envasado y Etiquetado 23.000
Vehiculos ( $32.000 c/u) 96.000
Mobiliario 10.000
Equipo de computacion ($800 c/u) 5.600
Software 9.000
Capital de trabajo (gastos de gestion) 27.400
TOTAL 180.000

A continuacién se define el detalle de los activencionados en la tabla que
antecede:

Maquinaria: en éste rubro de inversion se incluye la adquadiside dos calderas
marca DomusaBioclass 15, y una maquina para envgsetifjuetado marca Equitek. En
el anexo numero 17 se pueden visualizar los acéaasencion. Para el afio 2019 se tiene
previsto realizar una adquisicién de maquinaria pagjoramiento de la produccion, en
virtud que se prevé un incremento de ventas paesaés.

Vehiculos: Se contara con tres camiones HINO usados paratlkébdicion del
producto.

Mobiliario: Este rubro se encuentra conformado por el moluli@dei oficina a
utilizarse en la planta.

Software: Se realizara la adquisicidon de un programa contaBIé y un programa
para el control de inventarios.

Equipo de computacion:Se realizara la adquisicion de 8 computadoras.



41

Capital de trabajo: Este rubro se conforma por la cantidad de dineeosgurequiere
para iniciar la operacion, principalmente gastogekion, los mismos que incluyen

estudios medioambientales y de higiene.

La inversion necesaria para iniciar el proyectoesdizara con el aporte en efectivo de

dos inversionistas. La distribucion se indicaasifjuiente tabla:

Tabla No.11: Aporte de capital

Aporte de % Aporte
Inversionistas Capital Capital
Flavio Sanchez Ruiz 108.000,00 60%
Patricio Sanchez Ruiz 72.000,00 40%
Total 180.000,00 100%




5.3 Estados financieros proyectados

5.3.1 Estado de Resultados:

Proyecto Fistunat
Estado de Resultados

Afio O Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en Dolares 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Ingresos Netos del Proyecto (O 382.415 401.342 419.995 439.158 442 .035
*Coste de Ventas o (105.776) (110.237) (114.950) (121.018) (127.506)
MARGEN BRUTO (0] 276.640 291.105 305.045 318.140 314.529
Costes de Explotacion

Gastos de Personal (12.874) (103.505) (109.265) (115.025) (115.025) (115.025)

Gastos de Promocion y Publicidad (5.430) (23.732) (24.989) (25.735) (31.501) (26.616)

Gastos de Administracion (548) (24.282) (25.574) (26.907) (28.042) (28.171)

Otros gastos (5.031)

Imprevistos (0] (7.648) (8.027) (8.400) (8.783) (8.841)
Total Costes de Explotacion (23.883) (159.166) (167.85 4) (176.066) (183.351) (178.653)
EBITDA (23.883) 117.473 123.251 128.979 134.789 135.876

Depreciacion (0] (31.267) (31.267) (31.267) (31.000) (31.000)
EBIT (23.883) 86.207 91.984 97.712 103.789 104.876

Gastos Financieros (0] (0] o (6] o o

Ingresos Financieros o (6] (6] o (6] (6]
Beneficio antes de Impuestos (23.883) 86.207 91.984 97. 712 103.789 104.876

Participacion a trabajadores o 12.931 13.798 14.657 15.568 15.731

Impuesto sobre beneficio (0] 16.121 17.201 18.272 19.409 19.612
BENEFICIO NETO (PERDIDA) (23.883) 57.155 60.986 64.783 68.812 69.533

* Se incluye gastos generales de fabricacion



Se ha realizado la proyeccion delestado de resdtpdr 5 afios. El afio cero es el 2015,
iniciando en el mes de agosto. Se registra unadaéctntable ya que en éste periodo se
efectuaran gastos de gestion que incluyen: sudkelgsersonal;promocion y publicidad; y,
otros gastos, sumando un total de $23.883. El queadel proyecto se realiza en el mes de

enero del afo 2016.

5.3.1.1. Presupuesto de Ingresos

Los ingresos se encuentran multiplicando las umisigdoducidas por el precio de venta.
Es asi que para el afio 2016, los ingresos se rooafode las cantidades vendidas en ese afio
gue son un total de 67.433 por el precio de vdmataico de $5,70. Del total de ingresos, se
ha considerado un porcentaje del 0.5% de las ventas cantidad rechazada en el proceso
de venta del producto. Se estima que las ventaméhdo sean del 10% y a crédito el 90% de
acuerdo a las consultas realizadas en las priesifatmacias de Quito. En la tabla nimero

12 se detalla la proyeccién de ingresos.

Tabla No.12: Proyeccién de ingresos

Proyecto Fistunat
Proyeccion de ingresos

Total Total Total Total Total
Cantidades expresadas en Dolares 2016 2017 2018 2019 pleyde]
Ingresos netos
Ingresos
Venta jarabe fistunat 120ml 384.337 403.3597 422.105"7 441.3647 444.257
Total ingresos 384.337 403.359 422.105 441.364 444.257
Rechazos 0,5% de las ventas "~ 1.9227 2.017 2.111 2.207 2.221
INGRESOS NETOS 382.415 401.342 419.995 439.158 442.035
Desglose de Ventas
Ventas al contado 10% de las ventas 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0%
Ventas a crédito 90% de las ventas - 90,0% 90,0% 90,0% 90,0% 90,0%
Ventas al contado en Dolares v 38.2427 40.134 41.999 43.916 44.204

Ventas a crédito en Dolares 344.174 361.208 377.995 395.242 397.832
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El volumen de ventas se ha calculado en funcidosleasos de enfermedades
respiratorias registradas en el Ecuador segundwaitMinisterio de Salud Publica (capitulo
2); siendo asi, que del total de casos que setagectado para el afio 2016, cuyo valor
asciende a 3.371.633, se alcance una participdeidnercado inicial del 2% anual, cuyo
valor representa ventas de 67.433 jarabes an®abd® mensuales y 281 diarias. Se
proyecta alcanzar un incremento durante los préimos afios (2017 y 2018) del 1,65% en
razon de que éste es el incremento anual promedinférmedades respiratorias en los
ultimos afos; y, un incremento del 3% anual eereketr y cuarto afio (2019 y 2010) en
funcion del mayor conocimiento del producto en eteado como consecuencia de la
promocion y publicidad efectuada en los primerassakn la tabla nimero 13 se puede ver

la proyeccion de ventas.

Tabla No.13: Proyeccién de ventas

CASOS DE INFECCIONES RESPIRATORIAS EN EL ECUADOR

PROYECCION
Region 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Insular 5.431 5.704 3.855 3.919 3.983 4.049 4.116
Costa 1.633.042 1.646.787 1.698.649 1.726.677 1.755.167 1.784.127 1.813.565
Sierra 1.146.917 1.199.315 1.145.098 1.163.992 1.183.198 1.202.721 1.222.566
Oriente 257.645 284.994 310.388 315.509 320.715 326.007 331.386
Total Pais 3.043.035 3.136.800 3.157.990 3.210.097 3.263.063 3.316.904 3.371.633
VARIACION 1,19% 3,08% 0,68% 1,65% 1,65% 1,65% 1,65%
Promedio 3
ultimos anos 1,65%
Volumen de mercado
2016 2,0%
2017 1,65%
2018 1,65%
2019 3%
2020 3%
2016 2017 2018 2019 2020
67.433 68.545 69.676 71.767 73.920 anual
5.619 5.712 5.806 5.981 6.160 mensual
281 286 290 299 308 diario

Fuente: Ministerio de Salud Publica del Ecuador
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El precio de venta unitario serade $5,70 por fragc®20 ml en el afio 2016, valor que es
competitivo en el mercado de acuerdo al analisisodgpetencia realizado en el capitulo 2
(tabla nimero 3), lo cual constituye un factor dateante para el ingreso del producto en
farmacias y tiendas naturistas. La determinac@mprecio de venta se la ha realizado en
funcion de la estructura de precios para medicavsatd fabricacion nacional segun el
Ministerio de Salud Publica (Anexo 16). La tablamerol4 resume ladeterminacion del

precio de venta para el jarabe FISTUNAT durantecinso afos del proyecto.

Tabla No.14: Precio de venta proyectado

® ESTRUCTURA DE PRECIOS
weemenee M EDICAMENTOS FAB. NACIONAL

Proyecto Fistunat
Precio de venta al publico

Cantidades expresadas en Dolares 2016 2017 2018 2019 2020

Undiades vendidas (proyeccion de ventas) 67.433 68.545 69.676 71.767 73.920
MATERIA PRIMA
B+ MATERIALES 1,03 1,07 1,11 1,16 1,20
B+ PERDIDAS DEN PROCESO 0,03 0,03 0,03 0,03 0,03
m+ COSTOS DE CONVERSION = Mano de obra Directa+MOI+Gtos Fab 0,54 0,54 0,54 0,53 0,52
W= COSTO DE PRODUCCION O DE FABRICA CION 1,60 1,64 1,68 1,72 1,75
B+ GASTOS DE OPERACION = Gastos de Administracion 2,01 2,08 2,16 2,12 2,06
u Gastos de Venta, promocion, publicidad, etc 0,35 0,36 0,37 0,44 0,36
u Gastos Financieros - - - - -
m= COSTO COMERCIAL 3,96 4,09 4,21 4,27 4,17
B+ 20% UTILIDAD AL FABRICANTE O IMPORTADOR 0,79 0,82 0,84 0,85 0,83
E= PRECIO DE VENTA FABRICANTE O IMPORTADOR 4,75 4,90 5,05 5,13 5,01
B+ 10% DE MARGEN DE COMERCIALIZACION - - - - -
= PRECIO DE VENTA A DISTRIBUIDOR 4,75 4,90 5,05 5,13 5,01
B+ 20% (para productos de marca) O 25% (para genéricos)DE MARGEN DE r " v v v
COMERCIALIZACION PARA ESTABLECIMIENTOS EXPENDIO AL PUBLICO 0,95 0,98 1,01 1,03 1,00
B =PRECIO DE VENTA PUBLICO 5,70 5,88 6,06 6,15 6,01

Fuente:MSP- Estructura de precios de medicamentos falidicdd¢acional
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Los factores que variarian el precio del produdtwmlargo del tiempo constituyen la

inflacion y el incremento o disminucion de la denfeadel producto.

5.3.1.2. Presupuesto de Costos y gastos

Se encuentra conformado por la mano de obra diegctdirecta, el costo de la materia
prima, y los gastos generales de fabricacion. eEll& se identifica en las tablas 15,16 y 17.

El costo de ventas establecido en el Estado ddtRess, se conforma por el costo de
materia prima (tabla nimero 15), y los gastos gdesde fabricacion (tabla nimero 16). El
costo de materia prima se encuentra multiplicandahidades producidas por el costo
unitario de la materia prima; es asi, que paediel2016, el costo de ventas se conforma de
las unidades producidas en ese afio que son umléo€.433 por el costo unitario $1.03. Se
ha considerado un incremento en los costos comesgae al 4% anual en referencia a la
inflacion anual, cuya informacion se puede visw@alen el anexo nimero 18. A

continuacion, el detalle del costo unitario de materima.

Tabla No.15: Costo de Materia Prima

Proyecto Fistunat
Costes Materia Prima

Producto
Fistunat 120ml (por unidad)

Panela (78,41 gr) 0,25 0,25 0,26 0,28 0,29
Cafia fistula (30,05 gr) 0,70 0,73 0,76 0,79 0,82
Metil parabeno (0,22 ml) 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02
Propil parabeno (0,02 ml) 0,004 0,004 0,004 0,004 0,005
Agua purificada (119,76 ml) 0,06 0,07 0,07 0,07 0,07
Costo unitario 1,03 1,07 1,11 1,16 1,20
1,04 1,04 1,04 1,04 inflacion
Produccion ' 67.433" 68.545" 69.676" 71.767" 73.920

Costo proyectado (q*costo unitario) 69.422 73.390 77.585 83.109 89.026
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En la tabla nimero 16 se identifica los gastos igde® de fabricacion, conformados por:
mano de obra directa, transporte, comunicaciéonicies basicos, arriendo del area de

produccion y mantenimiento.

Tabla No.16: Gastos Generales de fabricacion

Proyecto Fistunat

Proyeccion Costes de Produccion

Total Total Total Total

Cantidades expresadas en Dolares 2017 2018 2019 2020

Costes de Produccion
Mano de obra directa 1.699 25.488 25.488 25.488 25.488 25.488

Gastos generales de fabricacion

Numero de empleados en produccién 1 5 5 5 5 5
Material de Oficina 50 /Empleado 50 250 250 250 250 250
Transporte 100 /Empleado 100 500 500 500 500 500
Comunicacion 50 /Empleado 50 250 250 250 250 250
Alguiler area de produccion 1.532 4.826 5.067 5.320 5.586 5.866
Agua, electricidad 2 /m2 400 1.260 1.323 1.389 1.459 1.532
Mantenimiento, reparaciones puntuales 3/m2 1.200 3.780 3.969 4.167 4.376 4.595
Total costes indirectos 3.332 10.866 11.359 11.877 12.421 12.992
TOTAL COSTES DE PRODUCCION 5.031 36.354 36.847 37.365 37.909 38.480

En la proyeccion de gastos se ha considerado: marsaministrativos, promocién y
publicidad. En la tabla nimero 17 que se muestantnuacion se puede visualizar el

resumen de los gastos y en el anexo nimero 198ledetprofundidad de cada uno.

Tabla No.17: Proyeccién de gastos

Cantidades expresadas en Dolares

Gastos de Personal 12.874 103.505 109.265 115.025 115.025 115.025
Gastos de Promocion y Publicidad 5.430 23.732 24.989 25.735 31.501 26.616
Gastos de Administracion 548 24.282 25.574 26.907 28.042 28.171
Imprevistos 0 7.648 8.027 8.400 8.783 8.841

18.852 159.166 167.854 176.066 183.351 178.653




5.3.2 Estado de Situacion Financiera

Proyecto Fistunat
Estado de Situacion Financiera

Afno O Total Total Total Total Total

C anti es expresadas en Dolares 2015 2016 2017 2018 2019 2020
ACTIVOS
Activos Corrientes

Caja S.517 66.935 15 7.132 251 275 341.357 442.599

Inventario o 51.451 53.910 56.287 58.529 58.029

Clientes o 28.288 29.688 31.068 32.486 32.699

Otros activos corrientes o 1.912 2.007 2.100 2.196 2.210
Total Activos Corrientes 3.517 148.586 242.737 340.730 4 34.567 535.537
Activos Fijos

Activos Fijos (tangibles & intangibles) 152.600 152.600 152.600 152.600 160.600 160.600

Depreciaciéon Acumulada o (31.267) (62.533) (93.800) (124.800) (155.800)
Activo Fijo Neto 152.600 121.333 90.067 58.800 35.800 4.8 0O
TOTAL ACTIVO 156.117 269.920 332.804 399.530 470.367 540. 337
PASIVVO
Pasivo Corriente

Proveedores o 8.559 9.048 9.565 10.246 10.976

Impuestos a pagar o 29.052 30.999 32.929 34.977 35.343

Otros pasivos corrientes o 19.037 18.500 17.995 17.292 16.632

Deudas a pagar a corto plazo o o o o o o
Total Pasivos Corrientes o 56.648 58.547 60.489 62.515 62 951
Pasivos a Largo Plazo

Deudas a largo Plazo () o o o o o
Total Pasivos a Largo Plazo o o o o o o
TOTAL PASIVVO o 56.648 58.547 60.489 62.515 62.951
PATRIMONIO

Capital Social 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000 180.000

Reservas 5.715 6.099 6.478 6.881 6.953

Beneficio (pérdida) del ejercicio (23.883) 27.556 88.159 152.562 220.971 290.432
TOTAL PATRIMONIO 156.117 213.272 274.257 339.041 407.853 Aa477.385
TOTAL PASIVO Y CAPITAL B EET ok e B 269.920 332.804 399.530 a4 70.367 540.337

Indicadores Financieros:

CAPITAL DE TRABAJO 91.939 184.191 280.2491 372.053 a472.585

LIQUIDEZ 2,62 4,15 5,63 6,95 8,51

PRUEBA ACIDA 1,71 3,23 4,70 6,02 7,59

SOLIDEZ 4,76 5,68 6,60 7,52 8,58

ENDEUDAMIENTO 21,0206 17,626 15,126 13,3206 11,726

ROE 12,9226 32,1420 45,0026 54,1820 60,8420



En el estado de situacion financiera se puede wdusgue el afio cero es el 2015 y se
encuentra conformado por la inversion en activjos fior el valor de $ 152.700 como se
puede visualizar en la tabla nimero 10. En el &1® 2e realiza una adquisicion de activos

fijos para mejoras de produccién por el valor dedfs

El pasivo se encuentra integrado por: proveedorgajestos a pagar que corresponde al
15% de participacion a utilidades y 22% de impuedia renta de acuerdo a lo que dispone

la Ley; y, otros pasivos.

La situacién econémica de la compaiiia resultatateapara los inversionistas, lo cual se
puede evidenciar con los indicadores financierasa Bl aiio 2016 (afio de arranque), se
dispone de capital de trabajo de $ 91.939 paraletdas operaciones con normalidad en el
corto plazo; existe liquidez ya que se dispone2jéZspara cubrir $1 de deuda a corto plazo;
hay solvencia ya que se cuenta con $4.76 de adbvalss para cubrir $1 de deuda; el
endeudamiento sera bajo en razén de que el 21%sdetivos totales se encuentran
comprometidos con deuda en el pasivo; y, el pattimparticipa el 12,92% en la generacion
de utilidad. En los cinco afios posteriores existenejoramiento de los indicadores

financieros.



5.4 Flujo de efectivo proyectado

Proyecto Fistunat

Cantidades expresadas en Dolares

Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes

Beneficio Neto (23.883) 57.155 60.986 64.783 68.812 69.533

Amortizaciones & Depreciaciones 0 31.267 31.267 31.267 31.000 31.000

Reduccion (Aumento) de Activos Corrientes (sin caja) 0 (81.651) (3.954) (3.850) (3.755) 272

Aumento (reduccion) de Pasivo Corriente (sin deuda) 0 56.648 1.899 1.943 2.025 437
Total Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes (2 3.883) 63.418 90.198 94.143 98.082 101.242
Flujo de Caja de las Inversiones

Inversiones (152.600) 0 0 0 (8.000) 0
Total Flujo de Caja de las Inversiones (152.600) 0 0 0 8.000) 0
Flujo de Caja de las Operaciones de Financiacién

Aportaciones de socios 180.000 0 0 0 0 0

Deuda Bancaria 0 0 0 0 0 0
Total Flujo de Caja de las Operaciones de Financiac i6n 180.000 0 0 0 0 0
FLUJO DE CAJA NETO 3.517 63.418 90.198 94.143 90.082 101.242
% de variacion 42% 4% -4% 12%



Para el estado de flujo de efectivo el afio ceratitoiye el Ultimo quimestre del 2015,
afo en que se registra la inversién en activos fijr el valor de $152.600; la pérdida
contable correspondiente a los gastos de gestranmaiar el proyecto por el valor de
$23.883; y, el aporte de capital de los inversi@s por el valor de $180.000 que se puede

ver en la tabla nimero 11, quedando un saldo endea$3.517.

En el afio 2016 el flujo de caja neto es de $63.Mdl8y que se incrementa durante el afio
2017 y 2018. Para el afio 2019, hay una disminutgdd% del flujo de caja netodebido a la

adquisicién de maquinaria por el valor de $8.00@ phmejoramiento de la produccion.

5.5 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio sirve para determinar lagmaial rentabilidad al vender un
producto. Es el punto en donde los ingresos totalrsguales a los costos totales. Para el
2016, se determina que el punto de equilibrio antyeesos totales y costos totales se obtiene
al vender 38.538 unidades o $220.025. En los pdsteriores, el punto de equilibrio en
unidades y cantidad se incrementa progresivamenfieeion del incremento de ventas y

cantidades producidas. El detalle se visualizia siguiente tabla:

Tabla No.18: Punto de equilibrio

COSTOS FIJOS TOTALES 159.166 167.854 176.066 183.351 178.653
COSTOS VARIABLES (UNIDAD) 1,57 1,61 1,65 1,69 1,72
PRECIO VENTA (UNIDAD) 5,70 5,88 6,06 6,15 6,01
COSTO DE VENTAS 105.776 110.237 114.950 121.018 127.506
VENTAS TOTALES 382.415 401.342 419.995 439.158 442.035
PUNTO EQUILIBRIO (UNIDADES) 38.538 39.252 39.940 41.062 41.717
PUNTO EQUILIBRIO ($) $ 220,025 | $ 231,418 [ $ 242,413 [ $  253.096 | $ 251.077
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5.6 Calculo de TIR y VAN

El VAN y la TIR son pardmetros que frecuentemeastatizan para determinar la
viabilidad de un proyecto de inversion. El VAN (daActual Neto) es un procedimiento
para calcular el valor presente de los flujos gea ftauros. La TIR constituye la rentabilidad

del proyecto de inversion, se la encuentra cuahdldN es cero.

El VAN del proyecto con una inversién de 180.00thg tasa de descuento del 20,02%
es de $73.965y la TIR es de 36%. El proyectaasesen funcion de que el VAN es mayor

gue cero. El detalle se visualiza en la tabla nGriér

Tabla No.19: Calculo de VAN y TIR

Inversion

Inicial

Inversion Inicial (180.000)

Flujo de Caja 63.418 90.198 94.143 90.082 101.242
(180.000) 63.418 90.198 94.143 90.082 101.242

Tasa descuento 20,02%

(CAPM)
VAN 73.965
TIR 36%

Para el VAN se ha utilizado el CAPM como tasa dscdento. El calculo se lo indica en

la siguiente tabla:

Tabla No.20: Calculo del CAPM

Fuente

Rf 3,20% Bonos tesodro americano

Rm (Promedio Dow Jones 2009-2014 12,65% http://finance.yahoo.com/echarts?s=%G5EDJI+Interactive#{"rang«
B (sin apalancamiento) 0,91 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile
Prima de riesgo 8,24% Riesgo pais (BCE)

CAPM= Rf+B (Rm -Rf)+ Riesgo pais
CAPM 20,02%



53

5.6.1 EITIR Yy el VAN con perpetuidad

El proyecto de jarabe para la tos FISTUNAT se poptenga una duracion a largo
plazo; por lo cual, se ha calculado el VAN y la Téh perpetuidad, con lo que el VAN se
incrementa de $73.965 a $243.124 y la TIR de 3@44. El detalle de se muestra a
continuacion:

Tabla No.21: Célculo de VAN y TIR con perpetuidad

Inversion Ao 1 Afo 5
Inicial 2016 2020 Perpetuidad
Inversion Inicial (180.000)
Flujo de Caja 63.418 90.198 94.143 90.082 101.242 505.658
(180.000) 63.418 90.198 94.143 90.082 101.242 505.658

Tasa descuento 20,02%

(CAPM)
VAN 243.124
TIR 51%

5.7 Analisis de sensibilidad

Se ha considerado como variablesque influyen @dineente en los flujos de efectivo a
la variacion en el precio de venta, crecimientdéasrcantidades producidas y el incremento

en los costos.

5.7.1 Andlisis de sensibilidad- Variable precio deenta

ESCENARIOS VAN TIR
Pesimista $4,20 190.456 42%
Esperado $5,70 243.124 51%
Optimista $7,20 295.823 64%




54

Se ha considerado una variacién del precio de \&mtablico con un rango de $1,50
en funcién de un incremento del costo de produc@odse considera un escenario pesimista
con una disminucién del precio de venta a $4.20AM del proyecto disminuye en $52.668
yla TIR en el 9%. Caso contario; si se estableceseenario optimista con un precio de

venta de $7.20, el VAN del proyecto se increment$52.699 y la TIR en 13%.

5.7.2 Andlisis de sensibilidad- Variable coso de m& (Materia prima)

ESCENARIOS VAN TIR
Pesimista $1,28 233.175 49%
Esperado $1,03 243.124 51%
Optimista $0,78 253.395 54%

Para éste analisis se ha considerado una varidel@osto de venta de la materia
prima con un rango de variacion de $0,25 como aueseia de un incremento disminucion

de la inflacion anual.

En un escenario pesimista con un incremento déb clesventa de la materia prima a
$1.28, el VAN del proyecto disminuye en $9.953a ¥IR en el 2%. Caso contario; si se
establece un escenario optimista con costo de dernttamateria prima de $0.78, el VAN del

proyecto se incrementa en $10.271 y la TIR en 3%.

5.7.3 Andlisis de sensibilidad- cantidad de produ@m

ESCENARIOS VAN TIR |
Pesimista (56.194 u) 216.955 46%
Esperado (67.433 u) 243.124 51%
Optimista (80.919 u) 276.967 59%
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La sensibilidad en la cantidad de produccion sestablecido con un incremento y
disminucién del 20% de la cantidad planteada comms@cuencia de que las ventas no sean

las planificadas, o, por el contrario, supererelgsectativas.

En un escenario pesimista con un decremento daldades de produccion a 56.194,
el VAN del proyecto disminuye en $ 26.169 y la HRel 5%. Caso contario; si se establece
un escenario optimista con un incremento de unglddgroduccion a 80.919, el VAN del

proyecto se incrementa en $33.842 y la TIR en 8%.

Con el andlisis de sensibilidad se ha podido ifleatique el proyecto de jarabe de
cafa fistula es mas sensible al precio de ventanpmsensible al costo de produccion de

materia prima.
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6. CONCLUSIONES

En la actualidad existe una mayor tendencia allwwonsde productos naturales.

La rentabilidad promedio a largo plazo puede sarpalrcosto de capital ya que tiene
cuatro fuerzas que activan la rentabilidad (PdréS0).

El presente plan es atractivo para los inverstasien virtud de los indicadores
financieros indican liquidez, bajo endeudamiergadimiento sobre los activos
(ROA: 10%)y rendimiento sobre el capital invert{@ROE: 32%).

Con una inversion de $180.000 y una tasa deudasz del 20,02% el proyecto es

viable en virtud de que se tiene un VAN de $243 M Z4R del 51%.
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7. RECOMENDACIONES

Se recomienda realizar la obtencion del permisaasany demas Reglamentaciones
necesarias para la incorporacion del producto atawle.

Realizar estudios complementarios del fruto defeadistula con el objetivo de
mejorar el jarabe y sus beneficios.

Incorporar la promocién del producto a través @géadores a médicos.
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9. ANEXOS

ANEXO 1: CASOS DE INFECCIONES RESPIRATORIAS EN ECBADOR POR REGION (2001-2012)

Regién 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

Insular 1.394 2.756 1.778 1.717 2.282 1.671 1.950 735 4.219 5.431 5.704 3.855
Costa 402.356 432.683 454.998 568.924 616.995 738.238 908.623 1.037.828 1.491.757 1.633.042 1.646.787 1.698.649
Sierra 273.744 365.392 306.453 362.383 397.024 571.306 659.665 760.960 1.250.572 1.146.917 1.199.315 1.145.098
Oriente 67.075 72.141 46.436 78.990 89.849 113.969 132.845 184.504 260.770 257.645 284.994 310.388
Total Pais 744.569 872.972 809.665 1.012.014 | 1.106.150 1.425.184 | 1.703.083 1.984.027 | 3.007.318 | 3.043.035 | 3.136.800 | 3.157.990

Fuente: Ministerio de SaludPublica

PROYECCION (Promedio crecimiento dltimo tres afos
1,65%)
2013 2014 2015 2016
3.919 3.983 4.049 4.116
1.726.677 1.755.167 1.784.127 1.813.565
1.163.992 1.183.198 1.202.721 1.222.566
315.509 320.715 326.007 331.386
3.210.097 3.263.063 3.316.904 3.371.633




ANEXO 2: VENTA DE PRODUCTOS NATURALES EN EL ECUADORN miles)
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PRONOSTICO
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Analgésicos tépicos 940,30 [ 1.128,40 1.247,60 1.360,10 |  1.558,10 1.689,80 1.755,40 |  1.821,40 1.893,80 | 1.971,50 2.053,30
Calmantes 758,80 795,50 858,40 898,60 954,00 1.008,00 1.021,10 |  1.034,90 1.049,40 |  1.064,60 1.080,90
Tos y resfriados 421540 | 4.97570| 5.40530| 6.578,30| 7.434,70| 8.730,00| 9.050,60 | 9.394,10 | 9.763,30 | 10.155,10 | 10.570,70
Remedios digestivos 672,30 759,70 856,50 1.138,60 |  1.479,50 1.855,10 1.902,50 | 1.956,80 | 2.011,10 | 2.070,30 2.132,80
Dermatoldgicos 1.969,40 | 2.293,00 | 2.704,40| 3.147,50| 3.536,00 | 3.975,80| 4.327,90| 4.695,40 | 5.104,40 | 5.558,90 6.048,00
Suplementos 8.723,60 | 9.572,50 | 10.793,20 | 12.881,10 | 14.792,50 | 15.939,00| 16.382,30 | 16.870,40 | 17.385,00 | 17.936,20 | 18.542,00
Ténicos 234,20 266,30 305,00 334,60 362,80 383,80 393,40 404,20 415,80 427,50 439,80
TOTAL 17.514,00 [ 19.791,10 | 22.170,40 | 26.338,80 [ 30.117,60 | 33.581,50 | 34.833,20 | 36.177,20 | 37.622,80 | 39.184,10 [ 40.867,50

Tasa de crecimiento

13%

12%

19%

14%

12%

4%

4%

4%

4%

4%

Tasa de crecimiento
productos para la tos

18%

9%

22%

13%

17%

4%

4%

4%

4%

4%

Fuente: Euromonitor Internacional, estadisticaszZd&014
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ANEXO 3: ANALISIS DE PORTER

Tomando en consideracion que la rentabilidad dergwresas se ve influenciada por la
estructura del sector en el que compiten, el aadles las Cinco Fuerzas de Porter (Porter,
1980) ayudara a valorar la rentabilidad poteriakrgo plazo en base a las caracteristicas

estructurales del sector.

Primera Fuerza: Grado de rivalidad

El grado de rivalidad se refiere a la fuerza cogua las empresas compiten en el
mercado con el objetivo de mantener una posiciéel erismo; cuanto menos rivalidad
exista en un sector mayor sera la rentabilidadiryepcontrario, a mayor rivalidad en el
sector, menor rentabilidad se generara.

Tamafio de empresas.en el mercado de elaboracién y comercializaciéprdductos
para curar la tos, existen varias casas comergeadesles que se dedican a la elaboracion de
productos para curar la tos como por ejemplo: BesgyEon su producto Notusin
yBoehringeringelheim con su producto Bisolvon y Mligovan. En este mercado las
empresas requieren de infraestructura y laboratoled+D. A mayor tamafio de las
empresas, se disminuyeel grado de rivalidad comasueompetidores, generando una mayor
rentabilidad en el sector.

Espacio para la diferenciacién.el mercado de la elaboracion y comercializaciéon de
productos para curar la tos tiene espacio parddeedciacion, ya que se puede brindar
diferentes alternativas en su contenido (quimioataral), asi como variedad en sus
presentaciones (jarabes, pastillas, etc). Estucra a que las empresas pueden competir
diferenciando su producto y reduciendo el gradow#didad en el sector, incrementando de

esta forma la rentabilidad en el mismo.
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Costos de cambio que enfrenta el consumidoren el sector que se esta analizando, el
consumidor puede optar por cambiar a otro prodsiatafectar su economia, incrementando
asi el grado de rivalidad y reduciendo la rentdhadidel sector.

Barreras de salida.-en el sector de elaboracion y comercializaciénrddyxtos para
curar la tos, se utilizan activos especializadolweaboratorios; por lo cual, las barreras de
salidas son altas, el grado de rivalidad subergritabilidad baja. Si es mas dificil salir de un
mercado, las empresas buscaran mecanismos paardatmaxima rentabilidad de sus

activos y ‘exprimiran’ al maximo su permanenciaeésector.

CONCLUSION:
El grado de rivalidad en el sector de elaboraciéomercializacion de productos para
curar la tos es bajo y su rentabilidad alta yaejuamario de las empresas del sector es

grande, existe espacio para la diferenciaciérs oéareras de salida son altas.

Segunda Fuerza: Amenaza de entrada de nuevos coonpst

Se produce cuando nuevas empresas en el sectoral@doracion y comercializacion de
productos para curar la tos tienen el deseo ydaadad de ingresar a competir en el
mercado, reduciendo asi el margen de rentabilidad.

Economias de escalaen el sector que se esta analizando, existen edasal® escala
ya que las empresas buscan una produccion en &olaam el fin de reducir sus costos; por
lo cual, las barreras de entrada son altas, digraimdoasiel ingreso de nuevos competidores
e incrementando la rentabilidad del sector.

Identidad de marca.€n el sector de elaboracion y comercializacionrddyctos para
curar la tos, los gastos a los que un nuevo caodgretebe acceder para quebrantar la

lealtad del usuario a una empresa es alta, pusteexnarcas que se encuentran ya
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posicionadas en la mente del consumidor. Con werd@idthd de marca alta, las barreras de
entrada son altas, la amenaza de entrada de ncevpetidores baja y la rentabilidad del
sector alta.

Requisitos de capital.- la cantidad de recursos financieros que un naewxgpetidor
requiere para ingresar en el sector de la elalirgccomercializacion de productos para
curar la tos,es alta ya que se requiere de infraggta, laboratorios de produccién e
inversion en 1+D. Con altos requisitos de camiael sector, las barreras de entrada son
altas, la amenaza de entrada de nuevos competiakeey la rentabilidad alta.

Acceso a canales de distribuciéren el sector de la comercializacién y elaboracen d
productos para curar la tos, los canales de disfidbn se encuentran saturados, por lo tanto
las barreras de entrada son altas, la amenazagtesncompetidores es abaja y la
rentabilidad es alta.

Regulaciones gubernamentales.en el sector analizado, existe regulacién poepdet
Estado. Para poder comercializar productos pagex tatos, se requiere de registro
sanitario, mismo que se debe tramitar a travéidatuto Nacional de Higiene Médica
Tropical Leopoldo Izquieta Pérez. A mayor regulagi@bernamental la barrera de entrada

es alta, la amenaza de entrada de nuevos compstidita y la rentabilidad del sector alta.

CONCLUSION:

La amenaza de entrada de nuevos competidoresseatet de elaboracién y
comercializacién de productos para curar la tdsags debido a las altas barreras de entrada
en el sector, a consecuencia de la existenciacdapenias de escala, identidad de marca,

regulaciones gubernamentales; requerimiento piéat@ara incurrir en el sector y canales
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de distribucion saturados. Consecuentemente fabiidad que se obtiene en el sector es

alta.

Tercera Fuerza: La presion de productos sustitutos
El sector de elaboracién y comercializacién delpetos para curar la tostiene productos
sustitutos que satisfacen las mismas necesidadada@resencia de productos sustitutos la

rentabilidad del sector es baja.

Cuarta Fuerza: Poder de negociacion de los consuesid

El poder de negociacién de los consumidores serecdi la capacidad de ejercer presion
en nivel de servicio y precios en el mercado.

Concentracion de los consumidoresles compradores de productos para curar la tos
son abundantes y dispersos; por lo cual, el pcgl@eedociacion del consumidor es bajo y
con ello la rentabilidad del sector es alta.

Nivel de informacion.- en el sector de elaboracion y comercializacioprdductos para
curar la tos, el acceso al internet y otros medemformaciénpor parte del consumidor es
alta, pues le permite comparar precio y calidagpdmfiucto que necesita para curar la tos;
por lo tanto, el poder de negociacion del consumedalto y la rentabilidad del sector es
baja.

Perfil del producto.-en el sector analizado, los productos para carersl ofrecen una
solucion similar; asi como, su precio en el merc&iopoder de negociacion delconsumidor

es baja, por tanto la rentabilidad del sector tes al
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CONCLUSION:

El poder de negociacién de los consumidores eectbisde elaboraciéon y
comercializacién de productos para curar la tobagsya que los consumidores son
abundantes y dispersos, y los diversos productasgoaar la tos ofrecen una solucion

similar asi como su precio.

Quinta Fuerza: Poder de negociacién de los provesdo
En el sector de lacomercializacién y elaboraciéoprdeluctos para curar la tos el poder
de negociacion de los proveedores es bajo ya gister diversos proveedores; en

consecuencia la rentabilidad del sector es alta.
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ANEXO 4: INFORMACION PRIMARIA Y SECUNDARIA DE PRINC IPALES

COMPETIDORES

NOTUSIN

*Casa Comercial: Siegfried

*Componentes: Guaifenesina 100 mg; Bromhidratdedgrometorfano 10 mg
*Contenido: 100 ml

Notusin Jarabe para adulto es un antitusivo y e@rpaate utilizado para la tos seca o

improductiva como la que acomparfia a bronquitigydérs, faringitis, traqueitis y tos ferina.

BISOLVON

*Casa Comercial: Boehringeringelheim

*Componentes: Bisolvon® Mucolitico Jarabe para txduho contiene azlcar, colorantes
artificiales ni alcohol. EI componente principdbrbidrato de bromhexina, ha demostrado
clinicamente su eficacia como mucolitico y antitasiSe trata de un derivado sintético de un
principio activo vegetal, la vasicina, que es mogacido en la medicina tradicional
ayurvédica de la India.

*Contenido: 120 ml

Bisolvon® Mucolitico Jarabe para adultos proporaiona eficacia probada en el
tratamiento de la tos productiva, que ayuda a stpoua eliminar la mucosidad disolviéndola
y facilitando su expectoracion. Su formula no camanolencia, lo que lo convierte en un
producto seguro si tiene que conducir o manejaumaga. Su componente principal, la
bromhexina, ayuda a disolver la mucosidad y la Ina&e liquida, despejando asi las vias

respiratorias de forma natural y calmando la tos.
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MUCOSOLVAN

*Casa Comercial: Boehringeringelheim

*Componentes: 5 ml contienen: 15 mg de clorhidceg@mbroxol, 0,01 mg de
clorhidrato de clenbuterol 0,01 mg, excipientesac.s

*Contenido: 120 ml

Mucosolvan® Compositumcontiene dos sustancias g@emplementan eficazmente: el
broncoespasmoliticoclenbuterol y el secretoliticoamol, preparado que dilata los
bronquios constrefiidos y favorece la limpieza buialg El clenbuterol resuelve la
contracciéon del musculo bronquial, mientras quengbroxol, en accidén conjunta con
clenbuterol, facilita el transporte de la secredi@era de las vias respiratorias, normaliza la
formacion de secrecion e impide acumulacion de m@mso, permitiendo nuevamente

espirar e inspirar el aire con facilidad.

ANEXO 5: ENCUESTAS
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ENCUESTA :MAPA ESTRATEGICO
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1. Qué variables son importantes para Ud. a la hora delegir un jarabe para curar

la tos?

2. Indique el primer jarabe expectorante para la tos ge se le venga a la mente.

ANEXO 6: TABULACION ENCUESTA 1

TABULACION DE ENCUESTAS
PRODUCTO: JARABE NATURAL DE CANA FISTULA PARA CURAR LATOS

¢Que variables son importantes a la hora de elegir un jarabe para la tos?
Indique el primer
Registro jarabe para la tos que

N2 Eficacia Sabor sanitario Precio Marca mendacion Natural Defensas P ion No Suefio |se le viene alamente
1 X Bisolvon

2 X X Bisolvon

3 X X Mucosolvan

4 X X X Bisolvon

5 X X X Broncotosil

6 Jutosin R8

7 X Notusin

8 X Notusin

9 Bisolvon

10 Mucosolvan
1 X Bronchoplus
12 X Abrilar

13 X X Abrilar

14 X Bisolvon

15 X X X X Bisolvon

16 X X Cebolla en agua
17 X Eucamiel

18 X X Bisolvon

19 X Eucamiel

20 X Bisolvon

21 X X Acrobox

2 X X Mucosolvan
3 X X Bisolvon

A4 X X Bisolvon

25 X X Abrilar

26 X X Broncotosil
27 X X Notusin

2 X Bisolvon

29 X X X Notusin

30 X X Eucamiel

31 X Bisolvon

32 X Bisolvon

33 X Equinacsea
34 X Mucosolvan
35 X Notusin

TOTAL 24 5 1 10 3 2 6 1 1 1

RESULTADOS ENCUESTA 1




Ne Contendio
encuestas Jarabe adultos Eficacia Precio ml Precio ml

13 Bisolvon 8 6,13 120 0,05
5 Notusin 5 5,22 180 0,03
4 Mucosolvan 2 7,70 120 0,06
3 Abrilar 2 7,58 100 0,08
3 Eucamiel 2 7,50 120 0,06
1 Broncho plus 0 2,53 60 0,0422
1 Acrobox 1 no hay
2 broncotosil 1 solo pastillas
1 Equinacsea 1 no hay
1 Cebollaen agua 1 remedio casero
1 Jutosin R8 0 no hay
35 23

GRUPO SELECCIONADO ENCUESTA 1

N2 encuestas] Jarabe adultos Eficacia Precio Contendio mi Precio ml
13 Bisolvon 8 6,13 120 0,05
5 Notusin 5 5,22 180 0,03
4 Mucosolvan 2 7,70 120 0,06
3 Abrilar 2 7,58 100 0,08
3 Eucamiel 2 7,50 120 0,06
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ANEXO 7: ENCUESTAS REALIZADAS A LOS CONSUMIDORES
JARABE DE CANA FISTULA PARA LA TOS

Gracias por ayudarnos a contestar las siguienéggiptas:

Género

| -]

1. ¢Cuantas veces al afio te enfermas de tos?

o [T Nunca

o [ 1-2veces

o [T 3-4veces

o [T masde4veces

2. Cuando te enfermas de tos. ¢ Qué tipo de medicinagireres?
o [ Medicina farmacolégica

o [~ Medicina natural

3. ¢Cual es el factor que consideras mas importante alomento de comprar un
medicamento para la tos?
o [~ Efectividad

Que sea natural
Precio

Marca

I N

Presentacion

4. ¢En qué casos estaria usted dispuesto a comprar janabe para la tos?
" Tos persistente

™ Tos con fiebre y dolor de garganta
™ Tos ligera
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5. ¢Qué presentacion prefieres al momento de compramumedicamento para la

0 Polvos solubles

tos?
o [~ Pastillas
o [~ Inyecciones
o [~ Jarabes
-
-

0 Capsulas

6. ¢Qué tan importante es para ti que el producto quadquieres sea natural?
1 2 3 4 5

Nada important 2 2 E E E  Muyimportante

7. ¢Quién (es) influye (n) en ti al momento de compraun medicamento para la
tos?
o [T Meédico
o [~ Familia/amigos
o [~ Dependiente de farmacia

8. ¢Por qué medio de comunicacion te enteraste de tastencia del medicamento
para la tos que consumes actualmente?
o [ Revistas

o [~ Afiches
o [~ Periédico
o [~ Radio

9. ¢En qué lugar prefieres comprar un medicamento par#a tos?
o [ Farmacias

o [~ Supermercados

o [~ Tiendas naturistas

10. ¢ Conoces de la cafa fistula y sus propiedades medades para curar la tos?
o [ SI

o [T NO

11. ¢ Qué precio estas dispuesto a pagar por un medicante para la tos?
o [ $2-8$3.99

o [ $4-%$6.99
o [T Masde$7
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ANEXO 8: ENCUESTA REALIZADA A LOS MEDICOS
JARABE DE CANA FISTULA PARA LA TOS (MEDICOS)

Por favor ayudanos respondiendo las siguientesiptag
1. ¢Qué proporcidon de pacientes con tos asisten a sansulta médica?
o [T 0% al 25%
o [T 26% al 50%
o [T Masdel 50%

2. ¢Cual es la edad mas frecuente de pacientes con?os
o [T 1 a 5afios

o [T 6 a 12 afnos
o [~ 13 en adelante

3. ¢Piensa usted que los medicamentos para la tos nedigientes se puede adquirir
en?
o [~ Farmacias

o [ Supermercados
o [~ Tiendas Naturistas

4. La presentacion de los medicamentos que usted prebe para la tos son en
general:
o [ Pastillas

o I~ Inyecciones
o [~ Jarabes
o [~ Capsulas

5. ¢Qué tipo de medicamento considera usted que es n&dsctivos para curar la
tos?
o [ Naturales

o [~ Farmacolédgicos

6. ¢Conoce usted los beneficios de la cafia fistula comxpectorante?
o [ SI

o [T NO

7. ¢Prescribiria usted el jarabe natural de cana fista “FISTUNAT” para curar la
tos a sus pacientes?
o [T SI

o [T NO

o [ Talvez



ANEXO 9: RESULTADOS DE LA ENCUESTA REALIZADA A LOS CONSUMDIORES
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sCuantas
veces al
afo te
enfermas

Cuando te
enfermas
de tos.
sQué tipo
de
medicina

sCual es el
factor que
consideras
mas
importante al
momento de
comprar un
medicamento

LQue
presentacion
prefieres al
momento de
comprar un
medicamento

sQué tan
importante
es para ti
que el
producto
que
adquieres
sea

cQuién (es)
influye (n) en
ti al momento
de comprar
un
medicamento

SPor qué medio
de comunicacion
te enteraste de
la existencia del
medicamento
para la tos que
consumes

SEn qué
lugar
prefieres
comprar un
medicame
nto para la

LQue
precio
estas
dispuesto a
pagar por
un
medicame
Nnto para la

Ne Edad Geénero de tos? prefieres? para la tos? para la tos? natural? para la tos? actualmente? tos? tos?
Medicina N
1 29|Femenino 3 -4 veces |natural Efectividad Jarabes Revistas Farmacias |Mas de $7
Medicina
farmacoloégic
2 31|Masculino 1 -2 veces a Efectividad Pastillas Meédico Revistas Farmacias $4 - $6.99
Farmacias,
Medicina Tiendas
3 35|Femenino 3 - 4 veces natural Que sea natural |Pastillas Radio naturistas Mas de $7
Jarabes, Polvos Farmacias,
mas de 4 Medicina Efectividad, Que |solubles, Tiendas
a 30|Femenino veces natural sea natural Capsulas Revistas naturistas B4 - $6.99
Medicina
5 24|Femenino 3 - 4 veces natural Efectividad Pastillas Revistas Farmacias B4 - $6.99
Medicina Farmacias,
farmacoloégic Radio Supermerca
S 32|Masculino 1 -2 veces a Efectividad Jarabes Meédico dos $2 - $3.99
mas de 4 Medicina Familia /
7 36| Masculino veces natural Efectividad Jarabes amigos Revistas Farmacias $4 - $6.99
Medicina Dependiente de
8 25| Masculino Nunca natural Efectividad Jarabes farmacia Afiches Farmacias $2 - $3.99
Medicina
farmacolégic
a, Medicina
=] 29|Masculino 1 - 2 veces natural Efectividad Jarabes Médico Perioédico Farmacias B4 - $6.99
Medicina Que sea natural, |Pastillas,
10 28|Femenino 1 - 2 veces natural Presentacion Jarabes Meédico Revistas Farmacias $4 - $6.99
Medicina
farmacoloégic
11 30|Masculino 3 - 4 veces a Efectividad Pastillas Meédico Revistas Farmacias $2 - $3.99
Que sea natural, Farmacias,
Medicina Marca, Supermerca
12 39|Masculino Nunca natural Presentacion Jarabes Meédico Revistas dos $4 - $6.99
Medicina
farmacologic
13 50| Masculino 1 -2 veces a Efectividad Pastillas Meédico Revistas Farmacias $4 - $6.99
Medico,
Pastillas, Familia / N
Medicina Efectividad, Jarabes, Polvos amigos, pependiente de Farmacias,
farmacolégic |[Marca, solubles, Dependiente de Supermerca
14 32|Femenino 1 - 2 veces a Presentacion Capsulas farmacia dos Mas de $7
mas de 4 Medicina Efectividad, Que ~
15 28|Femenino veces natural sea natural Jarabes Médico Revistas Farmacias $4 - $6.99
Medicina
farmacolégic
16 27|Masculino 1 - 2 veces a Pastillas Médico Afiches Farmacias $2 - $3.99
Efectividad, Que
Medicina sea natural, Familia / Tiendas
17 38|Femenino 1 - 2 veces natural Presentacion Jarabes amigos Afiches naturistas B4 - $6.99
Medicina N
18 35|Femenino 1-2wveces |natural Efectividad Polvos solubles Médico Revistas Farmacias Mas de $7
Medicina
farmacologic
19 33|Masculino Nunca a Efectividad Jarabes Meédico Revistas Farmacias Mas de $7
Farmacias,
Medicina Pastillas, Revistas, Supermerca
20 30|Femenino 1 - 2 veces natural Efectividad Jarabes Médico Periodico dos B4 - $6.99




ANEXO 10: RESULTADOS DE LA ENCUESTA REALIZADA A LOSJMEDICOS
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¢, Piensa usted

La presentacion

¢ Prescribiria

que los de los ¢, Qué tipo de usted el jarabe
medicamentos | medicamentos | medicamento ¢, Conoce usted | natural de cafia
¢, Qué proporcién| para la tos mas gue usted considera usted | ¢ Cual es la edad los beneficios de fistula
de pacientes con  eficientes se | prescribe para la que es mas | mas frecuente dg la cafia fistula | “FISTUNAT”
tos asisten a su| puede adquirir tos son en efectivos para pacientes con como para curar la tos
N consulta médica? en? general: curar la tos? tos? expectorante? | a sus pacientes?
1 0% al 25% Farmacias Jarabes Farmacoldgicos Hiddante NO Tal vez
2 0% al 25% Farmacias Jarabes Farmacolégicos 1@ afios NO NO
3 0% al 25% Farmacias Jarabes Farmacolégicos 1@ afios NO Sl
4 26% al 50% Farmacias Jarabes Naturales 13 dambele SI Tal vez
5 26% al 50% Farmacias Jarabes Farmacologicos nlRledante NO Tal vez




ANEXO 11: RESULTADO DEL ANALISIS CUANTITATIVO (CONS UMIDORES)

Género
Femenino: 10 equivalente al 50%
Masculino: 10 equivalente al 50%

6.

Masculing [10]

¢Cuantas veces al afio enfermas de tos?

Nunca 3| 14%
1-2 veces 12 55%
3-4 veces 18%
Mas de 4 veces3 | 14%

¢Cuando te enfermas de tos. ¢ Qué tipo de medicina prefieres?

Medicina Farmacoldgic

a8 | 40%

Medicina Natural

15 60%

80

¢Cual es el factor que consideras mas importante al momento de comprar un medicamento

para la tos?

¢En qué casos estaria usted dispuesto a comprar un jarabe para la tos?

¢Qué presentacién prefieres al momento de comprar un medicamento para la tos?

Efectividad 17| 85%
Que sea Naturalé | 30%
Precio 0| 0%
Marca 2 | 10%
Presentacion 4| 20%

Tos persistente

7| 32§

Tos con fiebre y dolor de gargant8 | 14%

Tos ligera

12 55%

Pastillas 9| 459
Inyecciones 0| 0%
Jarabes 1365%
Polvos Solubles 3 | 15%
Céapsulas 2| 10%

¢Qué tan importante es para ti que el producto que adquieres sea natural?
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B

M

10.

11.
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0%
0%
25%
30%
45%

A WIN|F
Oo|01o|o

2 3 4 5

¢Quién (es) influye (n) en ti al momento de comprar un medicamento para la tos?

Médico 16| 80%
Familia/Amigos 5| 25%
Dependiente de Farmacia® | 10%

¢, Por qué medio de comunicacion te enteraste deskemrcia del medicamento para la
tos que consumes actualmente?

Revistas | 1Q 50%
Afiche 3 | 15%
Periddico| 2 | 10%
Radio 1| 5%

¢En qué lugar prefieres comprar un medicamento para la tos?

Farmacias 19 95%
Supermercados 4  20%
Tiendas Naturistas3 | 15%

éConoces de la caiia fistula y sus propiedades medicinales para curar la tos?

Si |1 | 10%
No | 19| 90%

¢Qué precio estds dispuesto a pagar por un medicamento para la tos?

$2-%$3.99 4| 20%
$4 - $6.99| 11 55%
Mas de $7 5 | 25%
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ANEXO 12: RESULTADO DEL ANALISIS CUANTITATIVO (MEDI COS):

1. ¢Qué proporcién de pacientes con tos asisten a su consulta médica?

0% al 25% 2 40%
26% al 50% 20%
Mas del 50% 2 | 40%

=

a. ¢Cudl esla edad mas frecuente de pacientes con tos?

1 a 5 afios 0 0%
6 a 12 afios 240%
13 en adelant 60%

D
w

2. ¢Piensa usted que los medicamentos para la tos mas eficientes se puede adquirir en?

[dul

Farmacias » 100%
Supermercados 00%
Tiendas NaturistasO | 0%

3. La presentacidon de los medicamentos que usted prescribe para la tos son en general:

Pastillas 0 0%
Inyecciones 0 | 0%
Jarabes 5100%
Céapsulas 0 0%

4. ¢Qué tipo de medicamento considera usted que es mas efectivos para curar la tos?

Naturales 1 20%
Farmacoldgicos 4 | 80%

5. ¢Conoce usted los beneficios de la caia fistula como expectorante?

Si | 1]20%
No | 4| 80%

6. ¢Prescribiria usted el jarabe natural de cafia fistula “FISTUNAT” para curar la tos a sus
pacientes?



sl

MO

Tal vez

0

Si 40%
No 20%
Tal vez 40%

P
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ANEXO 13: CADENA DE VALOR

ABASTECIMIENTO DE
PRODUCCION DISTRIBUCION
MATERIA PRIMA
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ANEXO 14: DEFINICION DE PUESTOS DE TRABAJO

CARGOS

DEFINICION DE PUESTOS (FUNCIONES)

GERENTE GENRAL

Planificar, organizar, dirigir y controlar la Conijja. Responsable de la toma de decisiones yeetgita organizacion

PRODUCCION:

Adquisicion y Seleccion de
Materia Prima

Adquirir y seleccionar los insumos y materialesasacios para la produccion, separando aquellossejaacuentre en mal estado pa
garantizar la calidad del jarabe.

Procesamiento y embasado

Elaborar del jarabe de acuerdo a la férmula estatalecontrolar los desperdicios; y, colocar ehlgr en los embases sugeridos para
distribucion.

Control de calidad

Garantizar que el producto cumpla con los estasdirecalidad exigidos por los Organismos competepteontrolar la calidad del
producto (sabor, textura, olor)

Alinear a los colaboradores con los objetivos &sgiaos de la compafia; controlar la némina; raakit reclutamiento y seleccion de

RRHH personal; y, verificar el cumplimiento del Reglamwede Seguridad y Salud Ocupacional.
FINANZAS
Registrar las transacciones diarias de la compeddhzar los pagos a proveedores; elaborar ItedBs Financieros de acuerdo a las
NIFFS y PCGA; cumplir con los requerimientos de@yganismos de Control (IESS, SRI y SuperintendedeiCompanias );y,
Contabilidad estructurar la informacion financiera para pregemi@erencia General como un soporte en la tontedsiones
Elaborar presupuestos mensuales de acuerdo a éndardel sector; buscar alternativas para dismixsiios; y, revisar periddicamer
Presupuestos con Gerencia General el cumplimiento de los pressips.
COMERCIAL

Marketing y Ventas

Elaborar estrategias de marketing que permitan mlevos y efectivos canales de comercializadléaar un control detallado de las
ventas efectuadas; y, elaborar un plan de obgtivoetas mensuales .

Atencion al Cliente

Atender los requerimientos del cliente de formarap y eficiente.

a

a
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ANEXO 15: HOJA DE VIDA

LUCIA MARIA SANCHEZ
SALAZAR

INFORMACION PERSONAL

» Estado civil: casada

= Nacionalidad: ecuatoriana.

» Cedula de Identidad: 1720198066

= Lugar de nacimiento: Quito, 17 de Octubre de 1985

s Edad: 29 afios

= Domicilio: Calle Dali 160 y Goya. Miravalle 2- Cumbaya
s Teléfono: 22569150-0999903232

s Email: Isanchez@constructorabaluarte.com; luma284@yahoo.com

EDUCACION

= Primaria: Colegio Nuestra Madre de la Merced

= Secundaria: Colegio Nuestra Madre de la Merced

Titulo Obtenido: Bachiller en Ciencias Especializacién Fisico-Matematicas

= Superior: Escuela Politécnica del Ejército (ESPE)
Facultad de Ciencias Administrativas

Titulo Obtenido: Ingeniera en Finanzas, Contadora Publica Auditora
Registro Senescyt: 1004-09-93330. Fecha Inscripcion: 10-07-2009

» UNIVERSIDAD ANDINA SIMON BOLIVAR

Especialidad en Finanzas-  Actualmente elaborando Monografia para
obtener el titulo

EXPERIENCIA LABORAL

= CONSTRUCTORA BALUARTE SANCHEZ SALAZAR S.A. (2008-2010).
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Cargo: Presidenta

= CONSTRUCTORA BALUARTE SANCHEZ SALAZAR S.A. (2010-
Actulaidad). Cargo: Gerente General y Representante Legal

= CONSTRUCTORA INMOPROVIBAL S.A. (2008-Actulaidad). Cargo:
Gerente General y Representante Legal

CURSOS REALIZADOS

= Curso de Tributacién Fiscal- Centro de Estudios de Comercio CCQ
Duracién: 20 horas. Fecha: 10-21 octubre de 2005

* Taller prictico de "Anexos Transaccionales"- Colegio de
Contadores Publicos de Pichincha

Duracién: 5 horas. Fecha: 17 julio de 2006

* Participacion en la Conferencia "Introduccion al Mercado de
Valores" y simulacién bursatil El Juego de la Bolsa.

Fecha: 5 Febrero de 2007

* Curso tedtico-practico de "Anexos Transaccionales"- Colegio de
Contadores Publicos de Pichincha

Fecha:16 marzo del 2007

* Curso tedrico-practico de "Cierre Fiscal"- Colegio de Contadores
Publicos de Pichincha

Fecha: 23 marzo del 2007

= III Congreso Internacional "Estrategias Empresariales"-
Corporacién San Francisco

Duracién: 13 horas. Fecha: 14,15 y 16 mayo del 2007

= Seminario "Planeacién Financiera"- TPS& CAPTAL
Duracion: 10 horas. Fecha: 5 octubre del 2007

"nn

= Taller practico de "Legislacién laboral-cambios de ley""- Colegio de
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Contadores Publicos de Pichincha
Duracion: 5 horas. Fecha:19 octubre del 2007

*  Curso de "Actualizacién Tributaria IVA "- Colegio de Contadores
Publicos de Pichincha

Duracién: 5 horas. Fecha: 10 mayo del 2008

= Taller Prictico de "Normas Internacionales de Informacién
Financiera"- Colegio de Contadores Publicos de Pichincha

Duracion: 24 horas. Fecha:7 al 21 febrero del 2009

* Segundo Taller Internacional "Liderazgo en Accién" - Fundacién
Jovenes contra el cancer

Duracién: 10 horas. Fecha: 26 de marzo del 2010

= Capacitacién lavado de activos- Unidad de Analisis Financiero UAF
Duracién: 4 horas Fecha: 25 marzo del 2012

REFERENCIAS

® Ing. Diego Salazar- Banco Pichincha-Gerente de Agencia Alameda
Teléfono: 0999216606

®  Viviana Sanchez.- Constructora Inmoprovibal S.A.
Teléfono: 2569-150 / 0995010157

* Ing. Marfa Fernanda Coérdova- Gerente Comercial PROMULSA
S.A

Teléfono: 0998332152



ANEXO 16: ESTRUCTURA DE PRECIOS MEDICAMENTOS (MSP)

e ESTRUCTURA DE PRECIOS
e MEDICAMENTOS FAB. NACIONAL

MATERIA PRIMA

+ MATERIALES
=+ PERDIDAS DEN PROCESO
+ COSTOS DE CONVERSION = Mano de obra Directa+MOI+Gtos Fab
COSTO DE PRODUCCION O DE FABRICACION
. + GASTOS DE OPERACION = Gastos de Administracion
. Gastos de Venta, promocion, publicidad, etc
" Gastos Financieros
= = COSTO COMERCIAL
=+ 20% UTILIDAD AL FABRICANTE O IMPORTADOR

. = PRECIO DE VENTA FABRICANTE O IMPORTADOR
=+ 10% DE MARGEN DE COMERCIALIZACION
. = PRECIO DE VENTA A DISTRIBUIDOR

=+ 20% (para productos de marca) O 25% (para genéricos)DE MARGEN DE COMERCIALIZACION PARA
ESTABLECIMIENTOS EXPENDIO AL PUBLICO

. =PRECIO DE VENTA PUBLICO
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ANEXO 17: MAQUINARIA (CALDERAS Y MAQUINA DE EMBOTEL LADOY
ETIQUETADO)

Caldera Domusa Biomasa Pellets BioClass 15

MAQUINA DE EMBASADO Y ETIQUETADO EQUITEK

90



ANEXO 18: INFLACION

FECHA
Mayo-31-2015
Abril-30-2015
Marzo-31-2015
Febrero-28-2015
Enero-31-2015
Diciembre-31-2014
Noviembre-30-2014
Octubre-31-2014
Septiembre-30-2014
Agosto-31-2014
Julio-31-2014
Junio-30-2014
Mayo-31-2014
Abril-30-2014
Marzo-31-2014
Febrero-28-2014
Enero-31-2014
Diciembre-31-2013
Noviembre-30-2013
Octubre-31-2013
Septiembre-30-2013
Agosto-31-2013
Julio-31-2013
Junio-30-2013

Fuente: Banco Central del Ecuado

VALOR
4.55 %
4.32 %
3.76 %
4.05 %
3.53 %
3.67 %
3.76 %
3.98 %
4.19 %
4.15 %
4.11 %
3.67 %
3.41 %
3.23 %
3.11 %
2.85 %
2.92 %
2.70 %
2.30 %
2.04 %
1.71 %
2.27 %
2.39 %
2.68 %

€k -equitek
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ANEXO 19: PROYECCION DE GASTOS

92

Afo 0 Total Total Total Total Total

2015 2016 2017 2018 2019 2020
Calendario de Contrataciones 12

Minimo Jinimos ario Mensual

Operador produccién
Almacen 354 1 354 1 1 1 1 1 1
Operador produccion 354 i 354 0 1 1 1 1 1
Operador produccion 354 it 354 0 1 1 1 1 1
Operador produccion 354 17 854 1 1 1 1 1
Operador produccion 354 17 854 1 1 1 1 1
Total empleados en Produccion 1 5 5 5 5 5
Marketing
Gerente Marketing y Ventas 1.000 ir 1.000 1 1 1 1 1 1
Otro personal marketing y ventas 432 17 432 1 1 1 il 1 1
Otro personal marketing y ventas 432 17 432 1 1 il 1 1
Otro personal marketing y ventas 432 17 432 1 1 il 1 1
Otro personal marketing y ventas 432 17 432 1 1 il 1 1
Otro personal marketing y ventas 432 17 432 1 1 il 1 1
Otro personal marketing y ventas 432 17 432 1 1 1 1 1
Otro personal marketing y ventas 432 17 432 1 1 1 1 1
Otro personal marketing y ventas 432 i 0 1 1 1 1 i
Total empleados en Marketing 2 9 9 9 9 9
Administracion
Consejero Delegado / Director General 1.500 10 1 500 1 1 1 1 1 i
Gerente Financiero 1.000 10 1.000 0 1 1 1 1 1
Gerente Talento Humano 1.000 1 0 1.000 0 1 1 1 1 1
Otro personal de administracion 400 10 400 0 0 1 2 2 2
Total empleados en Administraciéon 1 3 4 5 5 5
TOTAL NUMERO DE EMPLEADOS 4 17 18 19 19 19




Céalculo de los Sueldos y Salarios

Operador produccién

Almacen

Operador produccion

Operador produccion

Operador produccion

Operador produccion

Bonos 0,0% del salario
Seguridad Social y otros gastos de personal 20,0% del salario
Total Sueldos y Salarios produccién

Marketing

Gerente Marketing y Ventas

Otro personal marketing y ventas

Otro personal marketing y ventas

Otro personal marketing y ventas

Otro personal marketing y ventas

Otro personal marketing y ventas

Otro personal marketing y ventas

Otro personal marketing y ventas

Otro personal marketing y ventas

0%

Bonus pagados en area de Operacion 2,0% del salario
Seguridad Social y otros gastos de personal 20,0% del salario
Total Sueldosy Salarios en Operacion

Administracién

Consejero Delegado / Director General

Gerente Financiero

Gerente de Operaciones

Gerente Talento Humano

Otro personal de administracion

Bonus pagados en Punto de Venta 0,0% del salario
Seguridad Social y otros gastos de personal 20,0% del salario
Total Sueldosy Salarios en Punto de Venta Marbella

TOTAL SUELDOS Y SALARIOS

1.416 4.248
4.248

4.248

4.248

4.248

h 0
283 4.248
1.699 25.488

O O OoOOoOOo

4.000 12.000
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184
0

0

966
1.146 9.851
6.874 59.105

N
~
N
®

el eolNeolNeoNolNoNoNoNe)

F

6.000 18.000
12.000

0

12.000

0

h 0
2.400

6.000 44.400

[eNelolNoNoNe]

14.573 128.993

4.248
4.248
4.248
4.248
4.248

4.248
25.488

12.000
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184

966
9.851
59.105

18.000

12.000

12.000
4.800

3.360
50.160

134.753

4.248
4.248
4.248
4.248
4.248

4.248
25.488

12.000
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184

966
9.851
59.105

18.000

12.000

12.000
9.600

4.320
55.920

140.513

4.248
4.248
4.248
4.248
4.248

4.248
25.488

12.000
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184

0

0

966
9.851
59.105

18.000
12.000
0
12.000
9.600
0
4.320
55.920

140.513
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4.248
4.248
4.248
4.248
4.248

4.248
25.488

12.000
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184
5.184

966
9.851
59.105

18.000
12.000

12.000
9.600

4.320
55.920

140.513







