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UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA
TEMA: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA ELABORACION DE UN
DESENGRASANTE DE USO DOMESTICO ASOCIADO AL ALOE VERA

QUE NO LASTIMA LA PIEL EN LA CIUDAD DE BANOS.
AUTOR: Diego Fabian Villegas Estrella.
TUTOR: Ing. Sandra Paulina Tejada Moyano Mg.
RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios se orienta a crear alternativas y buscar estrategias
que sean aplicables por la empresa LIMPIA PLUS la cual analiza su participacion
en el mercado para expandirse y crecer desde el inicio. La investigacién cambia
un poco el arquetipo del sistema productivo de Bafios de Agua Santa el cual es
muy enfocado en servicios turisticos dando asi una mirada diferente al paradigma
social de Barfios, el primer producto que presentara Limpia Plus es un
desengrasante de uso doméstico con su base en el aloe vera, cuya caracteristica
principal es el cuidado de la piel. Este producto esta hecho en base a sus dos
principales componentes como el &cido nitrico y el &cido clorhidrico los mismos
que funcionardn como agentes limpiadores. Con el incremento del aloe vera se
reducird el riesgo de dafio a la piel por el uso de productos con esta base, ya que
se ha comprobado que el aloe vera es efectivo para hidratar la piel de quien lo usa.
Haciendo referencia de los elementos antes mencionados el estudio de mercado
basa su investigacion en la demanda de productos desengrasantes con
caracteristicas similares pero poco versatiles en comparacion a Limpia Plus. Se
presentd la vision, misién y objetivos que da a entender la estructura de la
empresa; asi como el detalle del proceso de creacién del producto. Referente al
aspecto financiero del proyecto, se presentan los valores y planes de inversion, asi
como gastos, costos, rentabilidad y punto de equilibrio que ayudan a la estabilidad
de la misma durante el tiempo. A través de la investigacion realizada se obtuvo
una alta aceptacion hacia producto, principalmente por la versatilidad del mismo y
con un costo bastante accesible para los usuarios.

DESCRIPTORES: aloe vera, estudio de mercado, desengrasante, paradigmas

sociales.
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UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA

SCHOOL OF ADMINISTRATIVE AND ECONOMIC SCIENCES
BUSINESS AND BUSINESS ADMINISTRATION MAJOR

TOPIC: BUSINESS PLAN FOR THE MANUFACTURING OF A
HOUSEHOLD DEGREASER MADE OF ALOE VERA WHICH IS NOT
HARMFUL TO THE SKIN, IN THE CITY OF BANOS.

AUTHOR: Diego Fabian Villegas Estrella.
TUTOR: Ing. Sandra Paulina Tejada Moyano Mg.
ABSTRACT

The current business plan is aimed to create alternatives and to look for feasible
strategies for LIMPIA PLUS. This company is analyzing the market share to
expand and grow from the beginning of its operating activities. The research
changes a bit the archetype of the productive system of Bafios de Agua Santa,
which is widely focused on tourist services. Thus, it embodies a different
perspective of the social paradigm of Bafios. The first product that Limpia Plus
will present is a household degreaser made of aloe vera which main feature is skin
care. This product is manufactured based on two main components, nitric acid and
hydrochloric acid, which work as cleaning agents. The increase of the use of aloe
vera on the product and the use of products containing this element, will reduce
the risk of skin damage. It has been proven that aloe vera is effective in hydrating
the skin of those who use it. Referring to the aforementioned data, the market
study bases its research on the demand for degreasing products with similar
characteristics but not as versatile as Limpia Plus. The vision, mission and
objectives which state the structure of the company were presented; as well as
information about the manufacturing process. Regarding the financial aspect of
the project, the outlay and investment plans are presented, as well as information
of expenses, costs, profitability and equilibrium point. All of which, fosters the
stability of the processes over time. A high acceptance of the product was
evidenced through the research carried out. It is mainly due to its versatility and
its affordability.

KEYWORDS: aloe vera, degreaser, market share, social paradigm.
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INTRODUCCION

El presente proyecto de negocios se plantea producir un desengrasante con base
en el aloe vera, lo cual nace la idea de la necesidad de las personas por realizar los
quehaceres del hogar de manera rapida lo cual hace que las personas busquen las
mejores alternativas para hacerlo de manera rapida y concisa, pero los productos
de esta indole causan dafios en la piel del usuario y para solventar esta necesidad y

molestia se crea Limpia Plus.

El desengrasante funciona de manera rapida sobre la grasa y la suciedad y no
afecta para nada a la piel de quien lo usa por lo tanto la salud de las personas que
lo usan no se vera afectada bajo ningin concepto con el producto, para ver que el
producto sea aceptado en el mercado se ha decidido realizar este proyecto de
negocios en el cual consta de los siguientes capitulos:

Para el capitulo I; es el area de marketing en el cual se define el producto y sus
caracteristicas innovadoras del producto, asi también se determina el mercado
objetivo segmentando el mismo para proceder a realizar las encuestas para
determinar la cantidad de aceptacion del producto, por lo tanto dentro de este
capitulo se determinan los objetivos tanto principal como especificos que ayudan
a entender la demanda, oferta, el FODA para evaluar el ambiente externo e interno
del proyecto y asi establecer los mejores canales de comunicacion para los

clientes.

Para el capitulo II; el cual es el de produccion, el mismo que hace que el area de
produccion detallando de manera explicita como se crea y se produce el
desengrasante a base de aloe vera, se detallan los recursos sean humanos o
materiales para definir la cantidad de recursos que tienen que utilizarse para ello
definiendo un mapa de proceso asi como un diagrama de flujo para también para
definir los tiempos de produccion y el ritmo del mismo. Se define la materia
prima se especifica exactamente la cantidad de materia prima y todo lo inherente
al proceso de creacion del producto.

Para el capitulo Ill, se analizar la organizacion del objetivo como tal desde su

base misma y su creacion en este capitulo se detallan de manera muy profunda los



puestos de necesarios en la empresa para que funcione de manera correcta y
concreta, asi también y los indicadores que hacen que la empresa funcione de

manera adecuada.

Para el capitulo 1V, el capitulo legal, el mismo en que se detallan los tramites y
papeleos necesarios para crear una empresa desde su pleno inicio, para llegar a
poner una empresa en completo funcionamiento, entre ellos se detallan la

obtencion del Ruc, patentes municipales, inscripcion de marca, entre otras.

Para el capitulo V; el cual corresponde al area financiera y una de las mas
importantes para la creacion y funcionamiento de la empresa, se detalla de manera
enféatica la cantidad de costos y gastos que tiene la empresa, la inversion inicial, el
precio de ventas, con todo esto dicho una de las cosas mas importantes que es el
indice de recuperacion de la empresa en el tiempo y su viabilidad y rentabilidad

sobre todo.



CAPITULO I

1 Area De Marketing

1.1 Objetivos del estudio del mercado
Determinar de manera clara y concisa la aceptacion de un nuevo en el mercado
para poder comercializarlo de manera adecuada, conociendo el pensamiento de las

personas Yy su percepcion del producto.

1.1.1 Objetivo General

e Analizar la factibilidad y viabilidad del emprendimiento desde la
perspectiva del marketing, para determinar el segmento al que se dirige el

producto y las estrategias para posicionarse en el mercado.

1.1.2 Objetivos Especificos
o Describir las caracteristicas y aspectos innovadores del producto para darlo
a conocer en el mercado.
e Estudiar la oferta y la demanda del producto para determinar la DPI.
e Realizar un estudio interno y externo del proyecto para definir el FODA y
situacion del proyecto.
e Determinar los canales de comunicacion y distribucién idoneos para

comercializar el producto.
1.2 Definicion del producto

1.2.1 Especificacién del producto o servicio

De acuerdo a Belio (2007), “un producto es mucho mas que un objeto ya que los
clientes compran satisfacciones mas no productos”, entonces, se puede definir el
producto como un conjunto de atributos fisicos, de servicio y simbdlicos que

producen satisfaccion o beneficios al usuario que lo compra.



Debido a que el producto debe buscar una satisfaccion en el cliente, se tomara en
cuenta que “Limpia Plus” va a ser el nombre del producto que busca satisfacer la
necesidad percibida en cuanto al ahorro de tiempo, asi como el cuidado de la piel

y la salud por parte de los usuarios.

Tabla 1 Caracteristicas del producto

Caracteristicas Beneficios
Quita grasa Remueve la grasa en instantes sin fregar
De uso préactico Envase de atomizador que ayuda a su uso
Cuida la piel Con Aloe Vera que previene el dafio de la piel
Limpia todo Quita la grasa de paredes, cerdmica, metales y

utensilios de cocina

Fuente: elaboracién propia

El producto al cual se le va a medir la viabilidad comercial es: desengrasante de
uso doméstico asociado al aloe vera para el cuidado de la piel, el cual busca

satisfacer una necesidad que es la limpieza, tratando de cuidar la piel del usuario.

De acuerdo a Jiménez, y otros, (2015 p. 20), “Aloe Barbadensis Miller es el
nombre cientifico del aloe vera o sébila, abarca un género botanico de 400

especies”.

Segun Ortiz (2014):

Tiene multiples propiedades que son aprovechadas en medicina,
elaboracion de cosméticos, en el arte culinario, y un sinnimero de
usos. Tiene efectos antiinflamatorios, poderoso protector de la mucosa
gastrica, bactericida, fungicida, levemente anestésico, cicatrizante,
despigmentante, activador de las defensas del cuerpo, depurador,
transporta nutrientes, es hidratante, regenerador siendo un excelente
rejuvenecedor.

Por las caracteristicas mencionadas, se lo utiliza para varios fines entre los
que se encuentran los medicinales, cuidado de la piel, e incluso los nutricionales.
Pamplona (2016) sefiala que, “en estudios realizados por el doctor Ivan E.
Danhof, se observo que el gel del Aloe penetra mas rapido en las capas de la piel
que el agua”. Debido a esto tiene efectos médicos bastante interesantes en lo que
se refiere a la generacién de colageno para la piel. Por lo tanto, el beneficio del
aloe vera es que ayuda a la hidratacion continua de la piel evitando que esta llegue

a dafiarse.



El Aloe vera es un extracto natural conocido en el argot popular como sébila la
cual es de uso préactico, debido a que se ha demostrado que puede llegar a reducir
el dafio a la piel causado por diversos tipos de productos tradicionales. Es por
esto, que se propone la creacion de un producto cuya féormula incluya el aloe vera
a fin de que sea efectivo contra la grasa y retrase el desgaste de la piel.

1.2.2. Aspectos innovadores que proporciona

El desengrasante quimico posee un muy importante elemento, el aloe vera, que es
como lo dice (Rodriguez Dominguez, 2006) “muy utilizado en las lesiones de la
piel, fundamentalmente por su poder emoliente suavizante que ejerce. Se ha
confirmado que estos cristales contienen vitaminas A, B1, B2, B6, C, E y acido

folico.”

Por su parte (Morales, 2011) sefiala que

Las enzimas que contiene la sabila como alinasa, amilasa, catalasa,
lipasa y oxidasa ayudan a expulsar del cuerpo el acumulo de agua que
estan en los tejidos del cuerpo. La sabila esta compuesta por agua en
un 95% que actia como conductor de todos los elementos vy
componentes que encontramos en el aloe vera.

Como se ha mencionado anteriormente, el empleo de esta férmula ayuda al
cuidado de la piel a la vez que logra el objetivo del producto de limpiar

efectivamente y en menor tiempo la grasa y suciedad.
1.3 Definicion de mercado

Segun el Diccionario de Marketing (s/a), el mercado se refiere a "todos los
consumidores potenciales que comparten una determinada necesidad o deseo y
que pueden estar inclinados a ser capaces de participar en un intercambio, en

orden a satisfacer esa necesidad o deseo"



De acuerdo a Fisher y otros (2011, p. 84)

Cada persona tiene una definicién de lo que es el mercado en
funcién de lo que mejor le parece o le conviene, por ejemplo, para un
accionista el mercado tiene relacion con los valores o el capital; para
una ama de casa, el mercado es el lugar donde compra los productos
que necesita; desde el punto de vista de la economia, el mercado es
el lugar donde se retnen oferentes y demandantes y es donde se
determinan los precios de los bienes y servicios a través del
comportamiento de la oferta y la demanda

Segun Diez de Castro, y otros (2008), el mercado no es otra cosa que “las
personas o las organizaciones que desean y tienen la voluntad de gastar dinero,

para satisfacer una necesidad”.

En base a estos criterios, es posible conceptualizar al mercado como aquel espacio
en el que se rednen quienes tienen necesidades en comdn y estan dispuestos a
invertir su dinero a fin de satisfacerlas, el mercado puede llegar a ser tan extenso
como queramos en base a la demanda que podamos llegar a tener por lo tanto
tratamos de ofrecer un producto que si llegue a satisfacer las necesidades de los

clientes.

1.3.1 ; Qué mercado se va a tocar en general?

Segun Duque (2018) las tareas del hogar recaen en hombres y mujeres, pero
entonces la decision de compra se basa mucho en las mujeres con un contundente
48%, con variables que influyen en la compra como, el precio (45%), seguido de

los descuentos y ofertas (39%).

Entonces el mercado objetivo que aqui se plantea esta basado en aquellas personas
que desean comprar productos que puedan cuidar su piel mientras realizan la tarea
designada. Con esto el mercado objetivo seran mujeres entre los 25 y 40 afios de
edad.



1.3.1.1 Categorizacion de sujetos

Tabla 2 Categorizacion de sujetos

Categoria Sujeto
¢Quién Compra? Consumidor final
¢Quién Usa? Consumidor final
¢Quién Decide? Consumidor final
¢Quién Influye? Personal de ventas del supermercado

Fuente: elaboracion propia

1.3.1.2 Estudio de segmentacién
Segmentacion Conductual

Segun Kaotler, y otros (2014), “la segmentacion de mercado agrupa toda clase de
personas con un pensamiento, conocimiento, actitud y deseo, frente a un producto,
siendo este el primer elemento para segmentar el mercado”. Lo que significa que
reline a personas con caracteristicas conductuales comunes a fin de orientar hacia

ellas las estrategias de marketing.
Segmentacion demogréfica

Para Kotler, y otros, (2014), “el mercado se divide en grupos de edad
principalmente, pero esta es una herramienta mas facil porque se estudia
directamente al consumidor, al producto, incluso el entorno social en el que viven
las personas”. Este tipo de segmentacion puede resultar apropiada cuando se

conoce con relativa exactitud lo referente a estos datos.
Segmentacion geografica

Segun Kaotler, y otros, (2014), implica “dividir en diversas unidades geograficas al
mercado tales como naciones, ciudades, regiones, condados, cantones, por lo que
la empresa decidira en cuél de estas decide actuar, siguiendo patrones que indican

como debemos movernos en el mercado”.

Una de las ventajas de este tipo de segmentacion es que permite a quienes la

utilizan centrarse en un territorio especifico para desarrollar sus camparias.



1.3.1.2.1 Estudio de segmentacion para Consumidor Final

Tabla 3 Dimensién conductual del consumidor final

Variable Descripcion
Tipo de necesidad Seguridad
Tipo de compra Comparativo
Relacién con la marca No
Actitud frente al producto Positiva

Fuente: elaboracion propia

Segun el tipo de necesidad detectado podemos identificar que dado que es un
producto innovador en este tipo de productos hay que entender la actitud frente al

producto positiva por lo que hace que nuestro producto pueda ser factible.

Dimension geografica

Tabla 4 Dimension geografica del consumidor final

Variable Descripcion Poblacién Poblacién
2010 2020
Pais Ecuador 15°012.228 17°510.643
Region Sierra 6°692.336 7°847.136
Provincia Tungurahua 524.048 590.600
Cuidad Bafios 20.018 24803
Zona urbana Bafios 13.993 14.330

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2010)

Para la proyeccion de la poblacién del afio 2010 al 2020 se la hizo mediante la
tasa del crecimiento del 1.95% para pais, 1.43% para la region sierra, para
provincia de Tungurahua 1.50% y finalmente para la ciudad de Bafios de Agua

Santa la tasa del crecimiento del 2.41%.

Dimension Demografica

Tabla 5 Dimension demogréafica de mujeres

Variable Descripcion Poblacion Poblacion
2010 2020
Sexo Mujeres 7.335 7512
Edad 25-39 4.600 5.792
Consumidor Final PEA 59.6% 2742 3452

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2010)

El objetivo de construir un estudio de segmentacién para mujeres es que son las
definitivas que eligen sobre este tipo de productos por lo tanto la fluctuacién entre

25 a 39 afios que viven en la zona urbana de Bafios de Agua Santa.



1.3.1.2.2 Estudio de Segmentacion para dependiente de supermercado.

Dimensién Conductual

Tabla 6 Dimension conductual dependiente de supermercado

VARIABLE DESCRIPCION
Tipo de necesidad Seguridad
Tipo de compra Comparativo
Relacién con la marca No
Actitud frente al producto Positiva

Fuente: elaboracion propia
Dimension geografica

Tabla 7 Dimension geografica para dependiente de supermercado

Variable Descripcion Poblacion Poblacion
2010 2020
Pais Ecuador 15°012.228 17°510.643
Region Sierra 6°692.336 7°847.136
Provincia Tungurahua 524.048 590.600
Cuidad Bafios 20.018 24803
Zona urbana Barios 13.993 14.330

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2010)

Dimension Demografica

Tabla 8 Dimension demografica para dependiente de supermercado

Variable Descripcion Poblacion Poblacion
2010 2020
Puntos de venta Tiendas 10 15
Supermercados Supermercados 1 3
Dependientes Administradores 1 3

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2010)

1.3.2 Plan de Muestreo

1.3.2.1 Plan de muestreo (Usuario Final)

Muestreo probabilistico

Se encuesta a una muestra piloto de 30 personas; de acuerdo al teorema de limite
central, la distribucion de alguna de las propiedades de este tamafio de muestra
tiende a una distribucion normal es decir no esta sesgada, que es lo que se busca

en una investigacion de mercado (Urbina, 2016).

Esta encuesta piloto fue realizada a 30 consumidores finales que usan
frecuentemente productos sustitutos a Limpia Plus, mismos que ayudaron con la



representacion de los porcentajes de confiabilidad para la aplicacion del muestreo

probabilistico.

A continuacion, se presenta la pregunta que se realizé en la encuesta piloto:

Pregunta: ;Le gustaria a usted tener en el mercado un producto que sea un

lavavajilla que tenga suficiente Aloe Vera que cuide su piel?

Tabla 9 Porcentaje de aceptacion del producto

N Valor Serie Porcentual Promedio
Sl 28 P 93% 0.93
NO 2 Q 7% 0.07
Total 30 100%

Fuente: elaboracién propia

Para conseguir la muestra se correspondera a aplicar la siguiente Ecuacion:

ZZ+«P+Q =N

"TW-—DEZ+Z22+P+Q

Para el presente estudio, se tomara en cuenta el nimero de mujeres de la ciudad de
Bafos de Agua Santa y se utilizara esta formula ya que el tamafio de nuestros

sujetos determinados se considera finita.

Donde:

n= Tamarno de la muestra

Z= Distribucion porcentaje de confiabilidad 95% (1,96)
P= Proporcion de aceptacion del producto (0,93)

Q= Proporcion de rechazo (0,07)

E= Porcentaje de error (0,05)

N= Poblacion Total (3452)
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B 1.96% + 3452 + 0,93 * 0,07
- (3452 —1)0.052 + 1.96% + 0,93 + 0,07

n

n= 99

De acuerdo al célculo del muestreo probabilistico es de n=99, que quiere decir que
se debe encuestar al menos a 99 personas que usan regularmente un lavavajilla

con Aloe Vera.
1.3.2.2 Plan de muestreo para el dependiente de supermercado

Debido que el universo es inferior a 1000 personas tomamos la decision de

entrevistar a todo el universo, (3 Super markets Bafos)

Objetivo General: Desarrollar un estudio de mercado que determine la cantidad

de personas que puedan adquirir Limpia Plus.

Tabla 10 Objetivo general

Necesidad de Informacién Tipo de Fuentes Instrumentos
informacioén
Identificar el nicho de mercado
al que se va a enfocar la marca Primaria Encuesta Cuestionario
0 producto

Determinar la cantidad de lava

vajillas necesitan las personas

Evaluar los posibles precios que

el cliente esté dispuesto a pagar Primaria Encuesta Cuestionario
por Limpia Plus

Primaria Encuesta Cuestionario

Fuente: elaboracién propia

Objetivo Especifico 1

Realizar un estudio para evaluar la factibilidad de implementar en el mercado de
Bafios un lavavajillas con Aloe vera para el cuidado de las manos en las madres

de la ciudad.
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Tabla 11 Objetivo especifico

Requerimientos de Clase de Bibliografia Materiales
indagacion informacién

Conocer las  técnicas e . . -
. o Secundaria Libros Servicios Agrupados
instrumentos de comunicacion
Encontrar puntos especificos en
los clientes que creen valor . . . .. .

q L, y Secundaria Libros/Revistas Servicios Colectivos
aumenten la utilizacion en
Limpia Plus
Evaluar los diferentes medios .

Secundaria Vendedores Bases de Datos

de notificacion

Fuente: elaboracién propia

Objetivo Especifico 2
Disefar los canales de distribucion mas adecuados para el producto.

Tabla 12 Objetivo especifico 2

Requerimientos de Clase de Bibliografia Materiales
indagacion informacion

Conocer las técnicas

. o Secundaria Proveedores/Mercado Base de Datos
de investigacion
Definir Ia}s’ fuentes de Secundaria INEC Servicios Agrupados
Informacion
Conocer las técnicas
informativas Secundaria BCE Servicios Agrupados
econémicas

Fuente: elaboracién propia
1.3.2.3 Recoleccion y disefio de informacion.

Disefio de instrumentos
Cuestionario

e Conocer el nicho de mercado al que se enfoca el emprendimiento

e Analizar la cantidad de Limpia Plus que necesita el cliente para el
desarrollo de sus actividades

e Obtener un listado de posibles precios
e Estudiar las preferencias del mercado meta

e Estudiar los precios de venta de productos sustitutos

12



e Investigar la frecuencia de compra
Base de datos

e FEvaluar los medios o fuentes de comunicacion

e Evaluar los canales de distribucién de competidores y/o productos

sustitutos

e Determinar los puntos de venta ideales

e Determinar el mercado potencial que adquiere Limpia Plus
Servicios Agrupados

e Evaluar los procesos comunicativos y/o informativos

e Buscar alternativas para la difusién de mi marca

e Determinar el mercado potencial

e Analizar los principales indices economicos y financieros del pais

e Organizar la lista de proveedores

e Determinar el mercado potencial de Limpia Plus

13



1.3.2.1 Analisis e interpretacion

1 ¢ Utiliza usted lavavajillas?

Tabla 13 Uso de lavavajillas

. . . Frecuencia
Frecuencia Frecuencia Relativa Acumulada
Si 94 95% 95%
No 5 5% 100%
Total 99 100%
Fuente: elaboracidn propia
W Si
mNo

Grafico 1. Uso de lavavajillas
Fuente: elaboracion propia

Analisis

De acuerdo con el 100% de encuestados, si usan lavavajillas, mientras que el 5%

usan otro tipo de productos.

Interpretacion

En base a esta interrogante, se puede determinar que es un producto que tiene una
alta demanda en el mercado, pues es el principal producto para lavar la vajilla, v,
por ende, la oportunidad de lanzar uno nuevo con atributos y caracteristicas

innovadoras permitird que tenga una mayor acogida por parte de los

consumidores.

14



2 ¢Con que frecuencia compra usted productos para lavar la vajilla?

Tabla 14 Frecuencia de compra de lavavajillas

Frecuencia Frecuencia Relativa Frecuencia
Acumulada
1 por semana 74 75% 75%
1 por quincena 10 10% 85%
1 por mes 15 15% 100%
Total 99 100%

Fuente: Elaboracion propia

® 1 por semana
¥ 1 por quincena

1 por mes

Grafico 2. Frecuencia de compra de lavavajillas
Fuente: elaboracion propia

Analisis
La frecuencia de consumo de este tipo de productos por los consumidores es de, 1

por semana con un 75%, un 15% lo compra de manera quincenal y, por altimo, el

1 por mes.
Interpretacion

La frecuencia de consumo es una variable que permite medir estimaciones acerca
de la cantidad de productos que se comercializan (demanda) y producen (oferta),
para de esta forma con la diferencia entre ambas cantidades, determinar el

mercado potencial que tendra un nuevo competidor.
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3 ¢ Conoce usted las propiedades del Aloe Vera?

Tabla 15 Beneficios del aloe vera

Frecuencia Frecuencia Relativa Frecuencia
Acumulada
S 35 35% 35%
No 64 65% 100%
Fuente: elaboracion propia
W Si
= No

Grafico 3. Beneficios del aloe vera
Fuente: Elaboracion propia

Analisis

Con los datos obtenidos referentes al aloe vera, se determiné que un 35% conoce
de su existencia y de su beneficio, por lo tanto, el 65% restante de las personas no

conoce de ello.
Interpretacion

Pese a que el aloe vera es un compuesto con un considerable nimero de
propiedades en beneficio de quien lo usa, se observo que no es muy conocido en
el segmento de personas a las que se les pregunt6 sobre éste. Es por ello que se
requiere que la campafia publicitaria tenga como uno de sus principales objetivos,
educar a los consumidores y dar a conocer los beneficios de este componente en la

formula del lavavajillas.
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4. ;Compraria usted un lavavajillas hecho a base de aloe vera para que cuide

su piel?

Tabla 16 Disposicion para comprar el producto

] . . Frecuencia
Frecuencia Frecuencia Relativa Acumulada

S 9% 97% 97%

No 3 3% 100%

Total 99 100%

Fuente: elaboracion propia

m Frecuencia
M Frecuencia Relativa

M Frecuencia Acumulada

Graéfico 4. Disposicion para comprar el producto
Fuente: Elaboracion propia

Analisis
Se observa que el 97% de personas encuestadas, tienen la predisposicion para

comprar el producto, mientras que Unicamente el 3%, no lo encuentra interesante

y, por ende, no lo compraria.
Interpretacion

Las personas buscan de sobremanera que haya productos que cubran con sus
necesidades, en este caso, un producto que sea rapido y saludable, por lo tanto, se
observé una importante predisposicién para consumir el producto, lo cual

representa una oportunidad para el emprendimiento.
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5. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el lavavajillas de 500ml hecho a

base de aloe vera?

Tabla 17 Precio estimado de venta

. . . Frecuencia
Frecuencia Frecuencia Relativa Acumulada
$2,75 51 52% 52%
$3,00 45 45% 97%
$3,50 3 3% 100%
Total 99 100%
Fuente: elaboracion propia
m5$2,75
m $3,00
m $3,50

Grafico 5. Precio estimado de venta
Fuente: Elaboracion propia

Andlisis
Con los datos obtenidos se determind que el 52% de los consumidores esta

dispuesto a pagar 2.75 doélares, por un producto asi, el otro 45% de consumidores

estara dispuesto a pagar 3 ddlares y, con un 3% pagarian hasta 3.50 dolares.
Interpretacion

Esta interrogante, permite tener una idea del precio de venta al publico, que segun
los encuestados es de 2.75 dolares, sin embargo, se debe tener en consideracion
que son los costos los que determinan el precio de venta. Por ende, solo se tiene

una idea de cuanto el mercado pagaria por este tipo de productos.
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6. ¢ El precio pagado por estos productos va acorde a sus necesidades?

Tabla 18 Precios de venta acorde a necesidades

Frecuencia Frecuencia Relativa Frecuencia
Acumulada
N 45 45% 45%
No 54 5% 100%
Fuente: elaboracion propia
msi
mNo

Grafico 6. Precios de venta acorde a necesidades
Fuente: elaboracion propia

Analisis

Con los datos obtenidos, el 45% de clientes cree que el precio es justo para cubrir

sus necesidades, por otra parte, el 52% de las personas piensa que no es justo el

precio gque se paga.

Interpretacion

Con esto se debe considerar que a los clientes no les gusta pagar un sobreprecio

por algo que piensan simple, por lo tanto, se puede utilizar de manera positiva ya

que el descontento va a ser nuestro ya que nuestro producto viene con mas

contenido por precio pagado.
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7. ¢ Desearia usted tener un producto que quite la grasa y cuide su piel?

Tabla 19 Gusto por tener el producto

. . . Frecuencia
Frecuencia Frecuencia Relativa Acumulada
Si 64 65% 65%
No 35 35% 100%
Total 99 100%
Fuente: elaboracion propia
mSi
mNo

Gréfico 7. Gusto por tener el producto
Fuente: elaboracion propia

Andlisis

Un 65% de los datos obtenidos, propone de manera positiva en el pensamiento de
los clientes en cambio lo restante un 35% de la no piensa que es tan necesario.
Interpretacion

Se observé que existe un porcentaje considerable de personas que desean el
producto, tal vez, no todos se deciden por el desconocimiento de sus atributos y
las propiedades de sus componentes, por ello, es importante que a través del

marketing se dé a conocer el producto y se eduque al consumidor.
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8. ¢ Conoce algun otro producto que ofrezca las mismas caracteristicas?

Tabla 20 Producto similar

. . . Frecuencia
Frecuencia Frecuencia Relativa Acumulada
Si 23 23% 23%
No 76 7% 100%
Total 99 100%
Fuente: elaboracion propia
mSi
®No

Grafico 8. Producto similar
Fuente: Elaboracion propia

Analisis
Segun los datos obtenidos el 77% de las personas no conocen productos con

caracteristicas como el que se propone en este proyecto, por otra parte, el 23% de
la poblacién conoce otros productos similares.

Interpretacion

Al ser un producto poco conocido 0 que o exista en el mercado, genera una
expectativa en los consumidores, que beneficia a la empresa, pues a nivel local,
las personas se caracterizan por ser novelares y se ven una publicidad llamativa y

promociones idoneas, sera facil posicionar el producto en el mercado.
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9. ¢Estaria usted interesado en comprar el producto si el mismo estuviera en

el mercado?

Tabla 21 Interés por el producto

. . . Frecuencia
Frecuencia Frecuencia Relativa Acumulada
Si 87 88% 88%
No 12 12% 100%
Total 99 100%
Fuente: elaboracion propia
mSi
mNo

Gréfico 9. Interés por el producto
Fuente: elaboracion propia

Andlisis
Con los datos recolectados se puede ver que, el 88% tiene la voluntad de comprar
el producto, y un 12% no tiene interés en el producto.

Interpretacion

Es evidente la predisposicion de la gente para comprar el producto, por tal motivo,
se debe lanzar una campafia que atraiga a la mayor cantidad de clientes

potenciales, para que de esta forma se posicione el producto.
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10. ¢ Recomendaria el producto a alguno de sus conocidos para que lo

adquiera?

Tabla 22 Recomendacion del producto

. . . Frecuencia
Frecuencia Frecuencia Relativa Acumulada
Si 98 99% 99%
No 1 1% 100%
Total 99 100%
Fuente: elaboracion propia
mSi
mNo

Gréfico 10. Recomendacion del producto
Fuente: elaboracion propia

Andlisis
El 99% de la poblacién si recomendaria el producto a alguno de sus conocidos y

solamente el 1% de la poblacidén no se ve interesada en hacer esto por lo que

podemos entender que el cliente va a recomendar el producto.
Interpretacion

Los clientes si desean recomendar el producto, ya que, consideran que es un
producto bueno que puede ayudar a las demas personas, por ende, se trataria de un

marketing de boca a boca, que ayudaria a posicionar el producto en el mercado.
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1.3.3 Demanda Potencial

La demanda potencial es la cantidad de bienes o servicios que los consumidores
estan dispuestos a adquirir mediante el poder adquisitivo que tiene cada uno de
ellos. Para este estudio se obtienen los datos por medio del céalculo de indice de

incremento poblacional.

Las variables que determinan la demanda potencial son:

e Las determinantes genéricas de la demanda son precios, renta y
preferencia

e En las demandas futuras hay que tener en cuenta el transcurso del tiempo,
analizar periodos de tiempos

e El indice de evolucion en la industria.

Una vez recuperados los datos de los resultados de la pregunta ¢Compraria usted
un lavavajillas hecho a base de aloe vera para que cuide su piel? en la encuesta
realizada se definié que: el consumo de desengrasante en base a aloe vera tendria

un acogimiento favorable para proteger el dafio de la piel.

La poblacion se ve representada en la tabla posterior ya que de esta saldra la tabla
de la demanda en base a las encuestas realizadas a las 99 personas que componen

el tamafio de la muestra.

Por lo tanto tenemos una estimacién y proyeccién de la demanda como se detalla

a continuacion.
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Tabla 23 Estimacion de la demanda

_Personas Erecuencia de Deman_da Deman_da
~ - dispuestas a Potencial Potencial
Afios Poblacion . consumo
consumir el producto producto
mensual
producto mensual anual
2020 3535 88% 4 12443 149316
2021 3620 88% 4 12742 152916
2022 3708 88% 4 13052 156624
2023 3797 88% 4 13365 160380
2024 3889 88% 4 13689 164268

Fuente: elaboracion propia

Este calculo también contempla la dimension que podra tener un periodo del cual
sera usado para calcular el promedio, ya que, mientras mas largo sea el periodo
que se utilice, mas suavizado seré el resultado, y observaremos una tendencia en
la Demanda y la demanda se presentara dentro del grafico que se puede a

continuacion.
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145000
140000
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Grafico 11. Tendencia de la demanda
Fuente: elaboracion propia

25



1.4 Anélisis del Macro y Micro Ambiente

Analisis del entorno
Entorno politico

Regulaciones del negocio

En cuanto a los requerimientos legales se debe cumplir con la constitucién de la
empresa unipersonal, que se realiza a través de escritura pablica, estos tramites se
realizan en la pagina web de la Superintendencia de Compafiias y tiene un tiempo

de tramite entre dos y cinco dias laborables.

Otro de los requisitos que se debe cumplir es la obtencion del Registro Unico de
Contribuyentes, que es, un ndmero de identificacién para todas las personas
naturales y sociedades que realicen alguna actividad econémica en el Ecuador, en
forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos por los
cuales deban pagar impuestos. Su funcion es proporcionar informacion a la

Administracion Tributaria (Servicio de Rentas Internas, 2019).

En lo que respecta a regulaciones municipales, la Patente Municipal es un registro
obligatorio para todas las personas naturales, juridicas, sociedades nacionales o
extranjeras que estén domiciliadas o establecidas en el Canton Bafios de Agua
Santa y que ejerzan permanentemente actividades industriales, comerciales,

financieras, inmobiliarias y profesionales.

En el sector que se pretende ubicar la idea de negocio se debe cumplir con los

siguientes requisitos legales:

Ministerio de Industrias y Productividad: Entidad encargada de realizar el registro

unico Mipymes RUM. (Ministerio de Produccidn, 2019)

Ministerio de Salud Publica del Ecuador: Entidad que certifica el
cumplimiento de requerimientos necesarios para el funcionamiento de empresas

con este tipo de productos (Ministerio de Salud Publica, 2019)
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Entregas de créditos sector publico

Entidades financieras como BanEcuador y Corporacién Financiera Nacional
(CFN) trabajan para dinamizar la economia con lineas de crédito para proyectos
productivos, promoviendo una oportunidad para la industria porque facilita la
inversion. De acuerdo a informacion de las mencionadas instituciones financieras,
la tasa de interés para proyectos nuevos en el sector agroindustrial tiene un
porcentaje entre 9,80% y 10,92% segun el plazo del crédito (Corporacién
Financiera Nacional, 2018). Esto es una oportunidad para el proyecto porque
permite acceso a financiamiento a menor costo que las instituciones financieras

privadas, ya que el proyecto se desarrolla en el sector del emprendimiento.

Entorno econémico

e Inflacién

En el afio 2018 la inflacion obtuvo un porcentaje de 0,27%, el ritmo de
incremento de los precios se ha disminuido durante el afio 2019, hasta el
porcentaje de inflacion de 0,22%, en el mes de diciembre de 2018 alcanzé un
porcentaje de 0,39% (Banco Central del Ecuador, 2018). Esta informacion
econdémica permite concluir que existe un minimo incremento de precios, siendo

una oportunidad para el nuevo proyecto.

e Tasa de interés

La tasa de interés referencial para el segmento de pequefia y medianas empresas
ha tenido un comportamiento estable, en el afio 2018 su porcentaje promedio se
establecio en 8,10%, en lo que va del afio 2019 ha variado desde el 7,83% la tasa
de interés hasta 8,34% (Banco Central del Ecuador, 2019) Este crecimiento de la
tasa de interés es una amenaza porque incrementa el gasto por financiamiento en

los nuevos proyectos.
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e indice de confianza del consumidor (IPC)

El indice de confianza del consumidor en septiembre de 2018 se ubic6 en un valor
de 41,9 puntos, esto es 4,4 puntos superiores al indice registrado en el mes de
agosto, ademas el indice del mes de septiembre de 2018 es superior en 2,6 puntos
al presentado en el septiembre de 2017, siendo las ciudades de Ambato y Quito,
las que muestran mayor crecimiento de este indice (Banco Central Ecuador,
2018). Este indice es muy importante para las empresas porque muestra el
comportamiento del consumidor y sus expectativas con respecto a la situacion
econdmica del pais, esto es una oportunidad porque las empresas tienen mayores

perspectivas de crecimiento.

e Consumo de los hogares

En lo que respecta al consumo de los hogares, las cifras economicas muestran un
aumento de 3,3% en el primer semestre del afio 2018, este crecimiento se debe
principalmente al incremento de las importaciones, que crecieron en el 8,6% en el
mismo periodo. Otro indicador que tuvo un importante crecimiento fue la entrega
de créditos por parte de la banca publica y privada, la cual crecio en el 30% en el
primer semestre de 2018. Este crecimiento del consumo se refleja en una mayor
capacidad adquisitiva por parte de los hogares ecuatorianos (Banco Central del
Ecuador, 2018). Al existir un mayor consumo de los hogares, las familias tienen

mayor dinero disponible para adquirir bienes y servicios.
Entorno social
e De cuidado personal y consumo sano

En el Ecuador se ha promovido el tema del uso de productos que promuevan la
buena salud, adaptdndose a las nuevas tendencias mundiales, sobre todo en la
parte gubernamental. El estado ha impulsado a las empresas a regular en sus
productos los componentes, con el fin de reducir el gasto publico en salud que
bordea los 7.5 mil millones de ddlares (Agencia Nacional de Regulacién, Control
y Vigilancia Sanitaria, 2014).
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Estas exigencias han ido concienciando al consumidor sobre como elegir sus
productos para una vida mas saludable, por lo que, el producto planteado tendria
aceptacion debido a sus componentes y sobre todo a que estaria dentro de los

parametros establecidos para ser considerado un producto natural y sano.

e Tendencias del consumidor

Conjuntamente con la recuperacion macroeconomica que ha vivido el pais durante
el afio 2018, ha existido una recuperacion de varios sectores, como es el caso de
restaurantes, comercio y comunicaciones. Desde el afio 2017 se pudo notar que
existieron mayores gastos en actividades dentro del hogar, esto debido a la
recesion econdémica que atravesaba el pais, en el afio 2018 esta tendencia se ha
revertido y existe mayor gasto de los hogares en actividades fuera de su hogar.
Este cambio en la tendencia del consumidor es una respuesta a mayores estimulos
comunicacion especialmente en la generacion de actividades de publicidad y

promocion (Kantar Worldpanel, 2018).

Entorno tecnoldgico

e Uso internet

El uso de la tecnologia ha permitido a los consumidores tener un mayor acceso a
la informacidn de los productos y servicios que consumen, este aspecto cobra una
mayor relevancia en el momento que los consumidores escogen los productos
debido a la forma en que pueden afectar o contribuir a la salud de las personas.
Con la tendencia de venta por redes sociales se puede llegar a este sector con
informacion de los componentes del producto mediante asesoria online, siendo

este un aspecto innovador en pro de su posicionamiento y venta.

De acuerdo con informacion del INEC (2018) en el Ecuador, el uso de la
tecnologia mediante redes sociales o aplicaciones web ha crecido en los ultimos
afios, en promedio el ecuatoriano uso 7,22 horas semanales en la zona urbana y

4,85 horas semanales en la zona rural.
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e Comercio electrénico

Con el uso de herramientas tecnoldgicas como el teléfono celular inteligente y/o
tablets, el comercio electronico ha ganado fuerza, debido a que ofrece mayor
rapidez en las transacciones y el consumidor tiene la posibilidad de acceder a

mayor informacion.

En Ecuador el comercio electronico no ha despegado con la misma fuerza que
otros paises de Ameérica Latina, el 20% de las empresas indican que han realizado
algin tipo de transaccion por medio de canales electronicos. El 60% de la
poblacion indica que el principal factor que reduce el canal electrénico es la
desconfianza al ingresar los datos personales por internet. Los productos con
mayor nivel de comercializacion por internet son ropa (33%), recreacion (15%) y
muebles para el hogar (9%) (Cémara Ecuatoriana de Comercio Electronico,
2018).

Clasificacion CIIU

De acuerdo a la Clasificacion Industrial Internacional Unificada (CIIU) version
4.0, establecida por las Naciones Unidas y acogida en el Ecuador por la
Superintendencia de Compafiias, (Superintendencia de Compafiias, 2014) el

presente emprendimiento se ubica en la siguiente categoria:

Tabla 24 Clasificacion CIIU

| Actividades de alojamiento y servicios de

comida

156 Servicio de alimento y bebida

1561 Actividades de restaurantes y servicio de
comida

15610 Servicios de alimentacién en restaurantes,

domicilio y otros

Fuente: elaboracion propia

1.4.1. Analisis del Micro Ambiente

Se ejecutd un analisis del micro ambiente, utilizando el gréafico de las 5 fuerzas de

Porter, lo que admite identificar los principales factores del mercado que serviran
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para la toma de decisiones en la empresa dedicada a la produccién de productos

quimicos que sean dafiinos para el ser humano

Segun Porter (2014) “existen estas cinco fuerzas para determinar las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algin segmento

de este”.
Poder de negociacion de los proveedores: BAJO

Segun la Direccion de Mercados, en esta ciudad existen 10 mercados, los cuales
estan en un proceso de nuevos modelos de gestion y funcionamiento, con el fin de
garantizar los productos que alli se comercializan (Agencia de Coordinacion
Distrital del Comercio, 2018).

Es decir, esta informacion nos proporciona datos importantes como es el niUmero
de mercados existentes, la gestion sobre la calidad, y atencion que brindan,
concluyendo que, existe un nimero significativo de estos establecimientos, en los
cuales se puede adquirir materia prima a precios bajos y de calidad, ayudando al

proyecto en costos de produccién y calidad en el producto final.
Poder de negociacion de los consumidores: ALTO

A pesar de que en el mercado no existe un producto de limpieza que sea util para
cocinas, pisos y paredes, que a la vez proteja la piel, es importante mencionar que
existen muchas alternativas que se ofertan como productos sustitutos, es por este
motivo que el enfoque estara dirigido a cuidar de la salud de la piel por medio del

producto.

Adicionalmente existe la ordenanza municipal No 0059, en la cual se menciona
sobre los permisos sanitarios de funcionamiento (Direccion Metropolitana de
Salud, 2002). Esta regulacion restringe la comercializacion de productos de
empresas 0 personas naturales que no cumplan con los requisitos basicos de
salubridad, dejando un espacio o un nicho de mercado que puede ser explotado
con nuevos productos cumpliendo los pardmetros establecidos.
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Productos sustitutos: ALTO

Debido a la gran variedad de productos que existen en el mercado, como se
menciono en el poder de negociacion de los clientes, el fin del proyecto es vender
salud por medio del producto planteado, considerando que los productos sustitutos
tienen un alto porcentaje de componentes quimicos que pueden resultar nocivos
para la salud, el proyecto tendria una ventaja competitiva ante sus sustitutos por
tener dentro de sus componentes un alto porcentaje de un producto benéfico para

la buena salud de la piel.

1.4.2 Analisis del macro ambiente.

Para Prieto (2013), El macro ambiente de la empresa puede definirse como el
entorno total, que tiene una relacion directa o indirecta con el funcionamiento de
la empresa. La empresa no esta sola haciendo negocios. Esta rodeada y opera en

un contexto mas amplio; este contexto se llama macro ambiente.

Matriz de evaluacion del factor externo (EFE)

Por lo expuesto, la Matriz EFE es una herramienta fundamental para determinar la
posicion estratégica externa. Con esta informacién se podran formular estrategias
para aprovechar las oportunidades y amortiguar o eliminar el impacto de las

amenazas (Garcia, 2013).
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Tabla 25 Matriz Efe

EFE Basica EFE Mejorada

Factores determinantes del éxito Peso Valor Ponderado Valor Ponderado
Oportunidades
1 Acceso a proveedores 10,00% 2 1 0,050
2 Cumplimiento de normas INEN 10,00% 3 0,300 2 0,200
3 Incentivos tributarios en la ley reactivacion 10,00% 3 0,300 2 0,200
4 Financiamiento gubernamental para emprendimientos  10,00% 4 0,400 2 0,100
5  Usode Internet 10,00% 4 0,400 3 0,300
6  Crecimiento consumo hogares 5,00% 3 0,150 3 0,300
7 Tendencias del consumidor 5,00% 2 0,100 4 0,400
8 Acceso a proveedores 5,00% 3 0,150 4 0,400
Amenazas

9  Crecimiento de tasa de interés 5,00% 3 0,150 3 0,150
10 Habitos de consumo 5,00% 4 0,200 3 0,300
11 Bajaincidencia del comercio electronico 5,00% 3 0,150 2 0,10
12  Alto poder de negociacion consumidores 5,00% 3 0,150 3 0,150
13  Elevado nimero de productos sustitutos 7,00% 4 0,280 4 0,200
14 Acceso a nuevos competidores 5,00% 3 0,150 3 0,150
15 Altarivalidad de la industria 8,00% 3 0,240 3 0,150
Valoracion total 100% 3,200 3,50

Fuente: elaboracion propia

Matriz de evaluacion del factor interno (EFI)

Esta matriz es una herramienta que puede ser aplicada para establecer la posicion
estratégica interna. La Matriz EFI resume las fortalezas y debilidades de la unidad
de informacidn y determina la importancia relativa de cada una para el desempefio

de la unidad de informacién (Garcia,

Tabla 26 Matriz EFI

EFI Basica EFI Mejorada
Factores determinantes del éxito Peso Valor Ponderado Valor Ponderado
Oportunidades
1 Conocimientos en produccion de Quimicos 10,00% 4 40 4 0.40
2 Precios Competitivos 10,00% 3 0,300 2 0,200
3 Mejoramiento de producto en cuanto a la competencia  10,00% 3 0,300 2 0,200
4 Conocimiento de mercado potencial 10,00% 4 0,400 2 0,100
5 Instalaciones adecuadas 10,00% 4 0,400 3 0,300
Amenazas
6  Bajo recurso econdmico propio 5,00% 3 0,150 3 0,150
7  Desconocimiento en temas legales 5,00% 4 0,200 3 0,300
8 Impulso para tomar decisiones 5,00% 3 0,150 2 0,10
9  Estudios inconclusos 5,00% 3 0,150 3 0,150
10 Poco conocimiento en comercializacion de Quimicos  7,00% 4 0,280 4 0,200
Valoracion total 100% 3,200 3,50

Fuente: elaboracion propia
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1.4.3 Proyeccion de la Oferta

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes
(productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio
determinado (Urbina, 2016).

Se desarrolla la proyeccion de la oferta analizando a las empresas que
comercializan productos similares. Las ventas mensuales de las empresas
ascienden a litros mensuales, mismos que se multiplicaran por doce para obtener
el valor anual y se proyectard con una tasa de crecimiento del 0.52% de

crecimiento inflacionario al cierre del afio 2019.

Segun las entrevistas realizadas se obtuvo

Tabla 27 Oferta de competidores

OFERTA
Empresas Ofertantes Cantidad Ofertada mensual Cantidad Envases  Indicadores
ofertada
anual
Lava 500 6000 500 Mega
Gramos Bodega 7:9
Mr Musculo 150 1800 500 Comercial
Mililitros Marianita
AXxién 450 5400 500 Mega
Gramos Bodega 7:9
Totales 1100 13200

Fuente: elaboracion propia

Los principales competidores son los citados en el cuadro anterior pues, ellos
Ilevan mucho tiempo en el mercado, pero su producto es mucho mas enfocado a la
limpieza de platos y no mucha a superficies, en cuanto al 2do competidor el cual
es Mr. Musculo la gente no estd muy familiarizada con el mismo, por lo que con
la debida demostracién de Limpia Plus se puede ganar mucho terreno debido a

que el producto es de mayor calidad y mas completo.

Ya que se tiene directamente una cantidad ofertada por lo competidores, para esta

tabla se va a utilizar un indice de crecimiento del 1.4% para el final del afio 2019,
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estos datos han sido recabados del (Banco Central del Ecuador, 2019), por lo

tanto, la tasa de la demanda en Gramos se detalla a continuacion.

Tabla 28 Oferta anual en unidades de la competencia

Afio Oferta Anual por unidad Tasa
Crecimiento
2020 13,200 1,47%
2021 13,394 1,47%
2022 13,591 1,47%
2023 13,791 1,47%
2024 13,993 1,47%

Fuente: elaboracion propia

1.5 Demanda Potencial Insatisfecha

Es la cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado consuma en
los afios futuros, sobre la cual se ha determinado que ningin productor actual
podra satisfacer si prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el calculo
(Urbina, 2016).

Una vez obtenida la demanda potencial se resta la oferta para asi obtener la
demanda en kilogramos. Este célculo anual, mensual y diario, nos ayudara a
determinar la cantidad de productos que la empresa podréa satisfacer de acuerdo a

la capacidad de produccion.

Tabla 29 Demanda potencial Insatisfecha

Afio Demanda Oferta DPI DPI1/Mes DPI / Dia
2020 149,316 13,200 136,116 11,243 373
2021 152,916 13,394 139,522 11,627 382
2022 156,624 13,591 143,033 11,919 392
2023 160,380 13,791 146,589 12,216 402
2024 164,268 13,993 150,275 12,523 412

Fuente: elaboracion propia

1.6 Promocion y publicidad que se realizara (Canales de Comunicacién)

La publicidad se define como "cualquier forma pagada de presentacion y
promocion no personal de ideas, bienes o servicios por un patrocinador
identificado (Kotler & Armstrong, 2012).
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Seguin Walker y Etzel (2010) mencionan que “la publicidad es una
comunicacion no personal, pagada por un patrocinador claramente identificado,

que promueve ideas, organizaciones o productos” (pag.156).

"La promocion es el conjunto de actividades, técnicas y métodos que se utilizan
para lograr objetivos especificos, como informar, persuadir o recordar al publico
objetivo, acerca de los productos y/o servicios que se comercializan”
(Thompson, 2005).

La estrategia promocional que la empresa considerara para realizar todas las
actividades de promocién y publicidad es la estrategia pull o de atraccion,
definida por Kotler & Armstrong (2013), como una estrategia que requiere
actividades de publicidad y promociones de ventas para generar demanda en el

mercado objetivo.

1.6.1 Publicidad y Promocion que se realizara.
Publicidad

Brand awareness:

Realizar frecuentemente  campafias promocionales a través de diferentes
medios tradicionales y digitales desde el primer mes de lanzamiento hasta el

mes 12 del calendario.

Publicidad Digital Audiovisual:

e Redes Sociales: Facebook e Instagram

Se utilizaran las redes sociales para enviar publicidad, novedades y promociones
a través de una fan page creada en Facebook e Instagram con 3 publicaciones
diarias de lunes a viernes y 3 sabados y domingos. Se ha seleccionado estas
redes sociales porque permiten llegar con la publicidad de la marca a varios

usuarios a un costo muy asequible para la empresa.

Se contrataran campafias continuas a traveés de una fanpage para comunicar

adecuadamente el mensaje, con acciones de segmentacion dirigido al mercado
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objetivo. Para cada campafia se ha previsto realizar un gasto de $ 150 mensuales

y tendra una duracion constante.
e Publicidad radial:

Para incrementar la exposicion en medios se realizaran publirreportajes en las
radios La voz del santuario y Olimpica que tienen su principal foco de audiencia
en la cuidad de Bafios de Agua Santa, la misma que tendrd como referencia la
demostracion del producto mediante un jingle. La planificacion promocional
sera durante el primer mes posterior al lanzamiento con un presupuesto de $
500.

e Publicidad Televisiva:

Para complementar la exposicion del producto en medios se hara una campafa en
la televisora de Bafios de Agua Santa llamada cable premier el cual constara de un
sketch el cual demuestre la facilidad y los beneficios del producto, a una semana
antes de que el producto sea lanzado. Con un costo de $ 1000 durante un mes de

contrato.
Marketing directo, relaciones publicas, BTL y POP
e Demostracion del producto en la Feria de la Plaza 5 de junio.

Hacer demostraciones del producto en la plaza 5 de junio con la ayuda de 4
personas para lo cual se tiene un presupuesto de $ 100 ya contando con el precio

del espacio a ocupar.

e Confeccion de ropa con la marca empresarial por ejemplo sudaderas,

camisetas, gorras.

En caso de la ropa lo Gnico que se hara es hacer camisetas que tengan el Logo +
el Slogan del producto para asi ir a las presentaciones que se tengan

planificadas. Todo con un precio que no supera los $ 60.
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Estrategia de Marketing

“El mercadeo es un concepto en el cual la organizacion debe establecer las
necesidades, deseos e intereses de los mercados meta para que de este modo
pueda promocionar un valor superior a sus clientes de tal forma que se mantenga
0 mejore el bienestar del consumidor y de la sociedad. EI concepto de marketing
comun no toma en cuenta los posibles conflictos entre los deseos a corto plazo del

consumidor y su bienestar a largo plazo” Kotler y Armstrong 2016.

Debido a la naturaleza del producto un desengrasante en base a aloe vera que
cuida la piel. Se establece una estrategia de Marketing Concentrada, Diferenciada
y con mejores precios. Es concentrada ya que es para un publico objetivo, con una
diferencia que es el aloe vera que cuida la piel en relacion a productos similares
que no lo hacen y con los mejores precios ya que la produccion del mismo es

sencilla y es mucho mas barato que los productos similares de grandes marcas.

1.6.2. Propuesta de Valor

La herramienta de propuesta de valor es un factor determinante que se traduce
en la motivacion de compra de un bien o servicio, con la finalidad de satisfacer
las necesidades. Usando la propuesta de valor se busca ofrecer un producto que
sea innovador dentro del mercado de desengrasantes, que se caracterice por sus
principales atributos y beneficios para el consumidor al ofrecer proteccion de la
piel, calidad, aroma y durabilidad. Generando una ventaja competitiva frente a
la competencia que se presenta en el mercado de Bafios de Agua Santa. A

continuacidn, se elabora el modelo CANVAS del presente plan de negocios:
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Tabla 30 Modelo de canvas

Socios Estratégicos  Actividades Clave ~ Propuesta de Relacién con Clientes
valor los clientes
Proveedores de Procesos de Desengrasante a Hay una Los clientes
productos quimicos control de calidad  base de Aleo relacion directa que tienen
para hacer el vera para que con el como
producto, Planificar lotes de cuide la piel, ya supermercado  mercado meta
produccion del que el aloe vera que de su parte a las madres
Convenio de producto posee varios van a vender el de familia
transporte para traer encimas gue producto entre un rango
el producto Intentar optimizar hacen que la de edad
los procesos de piel se mantenga  Subirtodala  especifica y
Supermercados produccidn. hidratada en informaciébn ~ que trabajen
Marianita y 9:9 que cuanto a lo que referente al para que ellas
seran los principales Prueba con el se refiere al  productoy  sean las que
puntos de venta consumidor. contacto con el toda deciden y
ser humano, informacién  puedan
incluso detiene necesaria sobre  adquirir el
la vejez de la los producto.
piel al contacto. componentes

que este tiene

Fuente: elaboracion propia
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1.6.3 Construccion del plan de Medios

Tabla 31 Plan de medios y estrategias

Tipo Medio Encargado Costo Objetivo
Digital y Facebook Diego $150 Crear fanpage y
audiovisual Villegas Dolares promocionar el

Instagram

mensuales producto
Medios Radio Diego $ 500 Crear un jingle
Tradicionales Villegas para promocionar

producto

Crear un spot

Television $ 1000 para demostrar la
Diego eficiencia del

Villegas producto.
Marketing Presentacion Diego $80 Rentar  espacio
directo y en Plaza 5 Villegas fisico en la
relaciones junio. mencionada plaza
publicas con ftripticos vy

demostraciones

Confeccionar

Confeccion de . i
Diego 560 camisetas y
ropa _ para Villegas gorras para
promocion promocionar el
producto.

Fuente: elaboracion propia

Branding

e Marca

Segun (Charles, Joseph, & McDaniel Carl, 2002) una marca "es un nombre,
término, simbolo, disefio o combinacion de estos elementos que identifica los
productos de un vendedor y los distingue de los productos de la competencia”.
Complementando esta definicion, los mencionados autores sefialan ademas que

"un nombre de marca es aquella parte de una marca que es posible expresar de
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manera oral e incluye letras (GM, YMCA), palabras (Chevrolet) y nameros (WD-
40, 7-Eleven)" (Thompson, 2005).

La marca es importante para que sea posicionada en el pensamiento del
consumidor, para reflejar la identidad del producto se manejara la marca Limpia
Plus misma que se asocia al aloe vera identificacion de la marca es importante
para que el consumidor asocie el nombre con la satisfaccion de tener un

lavavajilla que cuide su piel y realice el trabajo de limpieza.

Limpia Plus
Efectivo contra la suciedad

llustracion 1. Logotipo
Fuente: elaboracion propia

Logotipo

Segun Thompson (2005) logotipo o logo describe a este importante elemento de la
marca como "un disefio grafico que se usa para denotar el simbolo de la marca, el
nombre de esta 0 ambos; el cual, es utilizado por empresas y organizaciones para
gue sus marcas (corporativas o de productos) sean facilmente identificadas,
rapidamente reconocidas y/o mentalmente relacionadas con alguna cosa con la
que existe alguna analogia. El logotipo debe ser de facil memorizacion y debe
transmitir lo que se desea vender, procurando utilizar la menor cantidad de formas

graficas.
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El logotipo es una caracteristica visual que identifica a una marca o producto.
Limpia Plus usara un simbolo del producto que es se caracteriza por una imagen
de flores de diversos colores, con finalidad de asociar el producto de manera
inmediata. Estilo de tipografia, letras cursivas que ayuden con facilidad al cerebro
a conectar con el producto. Se manejara colores referentes al contenido que es el
Aloe Vera con un color més verdoso, una mezcla con la finalidad de conectar con

el cliente.

Slogan

El eslogan en inglés, slogan es esa frase que acompafia a tu marca y que intenta
trasladarle a tu (posible) cliente el valor que tiene tu producto, el beneficio que le
ofrece (Borges, 2010).

Para el Slogan sera eficaz contra la grasa, para que el cliente logre asociar que el
producto que estd a punto de adquirir sea exactamente eso, muy eficaz contra la

grasa, para lo cual se usara siempre debajo de la marca.

Packaging

El empaque para Limpia Plus sera un envase en forma de atomizador, de color
verde para la facilidad del uso del mismo. Es importante tomar en cuenta que,
para el posicionamiento de marca, es importante colocar un disefio atractivo para
su respectivo etiquetado y embalaje. Se usard el empaque de botella con

dispensador el cual serd de una presentacion de 4 Litros.

llustracion 2. Envase
Fuente: Elaboracién propia
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Etiquetado

La etiqueta del producto es la carta de presentacion que permite identificar la
marca o el producto. Donde se encuentra los beneficios del consumo, fabricacion,
fechas, informacidn nutricional, etc. Para el lavavajillas a base de aloe vera la
etiqueta tiene una finalidad del disefio serd comunicar los beneficios, origen,
slogan, marca y certificaciones que brinden seguridad y también un impacto social

tanto a los proveedores como consumidores.

En la parte posterior de la etiqueta se incluird la siguiente informacion:

Ingredientes, tabla nutricional, fecha de elaboracion, cédigo QR.
Mezcla de Marketing
Producto

Satisfacer las necesidades de Limpieza y cuidado de piel, Ofrecer un producto
innovador con respaldo de aloe vera y asi mantener el diferenciador de un

producto comin como los lavavajillas normales.

Atributos

Tabla 32 Atributos del producto

Caracteristicas Beneficios
Quita grasa Remueve la grasa en instantes sin fregar
De practico uso Envase de atomizador que ayuda a su uso
Cuida la piel Con Aloe Vera que previene el dafio de la piel
Limpia todo Quita la grasa de paredes, ceramica, metales u

utensilios de cocina

Fuente: elaboracion propia

Precio de Venta

El costo de venta para la empresa se realizar considerando los insumos de materia

prima directa e insumos indirectos que se usan para elaborar el lavavajillas.
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Costo de venta

3%

52% 45%

2.50dolares 2 dolares 1.75dolares

llustracién 3. Costo De Venta Al Publico En Base A Encuesta
Fuente: elaboracion propia

Plaza

Con el objetivo que todo el proceso logistico cubra la ruta de salida del producto
hasta la entrega al consumidor final a través de los canales de distribucién. La
plaza seleccionada para llegar al consumidor final se encuentra ubicado en la

ciudad de Bafios de Agua Santa, en los supermercados de la misma.
Promocion
Precios de entrada, descuentos, productos accesorios.

Segun (Philip Kotler, 2010) La distribucion es una herramienta de la
mercadotecnia que incluye un conjunto de estrategias, procesos y actividades
necesarios para llevar los productos desde el punto de fabricacion hasta el lugar en
el que esté disponible para el cliente final (consumidor o usuario industrial) en las
cantidades precisas, en condiciones 6ptimas de consumo o uso y en el momento y

lugar en el que los clientes lo necesitan y/o desean.
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Canal
detallista

Productor

v

Detallistas

Consumidor

lHustracion 4. Canal de distribucion
Fuente: elaboracion propia

El canal de distribucion por el canal detallista es el mejor para usar para Limpia
Plus, porque para este caso es necesario vender directamente a los detallistas o
duerfios de las tiendas en las que se va a comercializar nuestro producto, entonces

se debe decir que el canal no es otra cosa que uno directo ya que no hay grandes
cadenas mayoristas que vendan dicho producto.

1.8 Seguimiento de Clientes

Para cumplir con la actividad de seguimiento a clientes, y medir el grado de
satisfaccion la empresa elabora una base de datos para realizar el seguimiento,
medir la satisfaccion realizar la posventa y fidelizar al cliente.
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Tabla 33 Formato de seguimiento de clientes

Nombre del RUC/ Cedula Teléfono

cliente o de Fijo/ Ciudad Direccion Email Monto Forma Frecuencia
Empresa identificacion Movil de de de Compra
Compra Pago

Fuente: elaboracion propia

1.9 Especificar mercados alternativos

Los mercados alternativos que puede abarcar el producto con el tiempo es el resto
de Cantones de la Provincia de Tungurahua, y expandir a las principales ciudades
del pais como: Puyo y Ambato también mediante dias de festividades en centros
comerciales para buscar clientes directos y de la misma manera buscar otros

distribuidores.

El mercado alternativo seria la utilizacion de alianzas estratégicas, a fin de poder
entregar el producto u otras empresas, especialmente comercializadoras indicados

anteriormente como en supermercados, tiendas e incluso plazas.

Para el aprovechamiento de la maquinaria y los equipos, en caso de existir la
necesidad de cambiar el concepto del negocio, se podria buscar nuevos mercados
para mantener una presencia, la misma que facilite una alternativa de produccién,

estas pueden Ser:

e Quita sarro
e Desinfectante
e Limpia Vidrios

e Jabon.
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CAPITULO 11
2 AREA DE PRODUCCION
2.1 Objetivos

2.1.1 Objetivo General

e Parametrizar los recursos y procedimientos necesarios para el area de

produccion de emprendimiento.

2.1.2 Objetivos Especificos
e Describir teéricamente y en un flujograma el proceso de produccion.

o Detallar los recursos humanos, materiales y tecnologicos necesarios para la

produccion.
e Calcular la capacidad instalada y futura de la empresa.

e Definir las normas vigentes para evitar sanciones en la produccién y

comercializacion del producto.

2.2 Descripcidn del proceso

“La gestion de procesos es la definicion, andlisis y mejora continua de los
procesos con el fin de satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes.”
(Varvakis, 2017)

2.2.1 Descripcion

La elaboracion de un desengrasante con base en aloe vera que dafie la piel y sea
muy bueno para el uso préactico lleva un proceso de produccion manual, ya que,
solo cuenta con muy poca maquinaria para el procesamiento de la misma, pero

esto no hace que la produccion baje de su nivel actual aunque el proceso puede ser
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bastante peligroso cuando se trata de crear este tipo de productos, estos peligros
conllevan explosiones si es que se hace mal, por ende no existe pesos o niveles

exactos en cuanto a poner materiales se refiere.

e Recepcion de materia prima

e Colocacidn de acido clorhidrico (200 ml)

e Colocacién &cido nitrico (50 ml)

e Mezclado controlando que el PH no sea superior al 45%
e Control de temperatura (>50°C)

e Poner agua controlando la temperatura (3 litros)

e Colocar base de aloe vera (50 ml)

e Envasado y etiquetado (Denominacion de 4 litros)
Recepcidn de materia prima

La recepcion de materia prima empieza la cadena de produccion de este producto,
que con una previa verificacion de lo que se haya pedido y con un control de
calidad del mismo muy minucioso con esto constatar la seriedad de los

proveedores.
Colocacion de acido clorhidrico (200 ml)

Se empieza con el proceso de produccién sacando unos 200 ml del acido y lo
ponemos en nuestro lugar de mezcla, se debe dejar enfriar durante unos

aproximadamente unos 5 minutos, antes de ingresar mas ingredientes.
Colocacion acido nitrico (50 ml)

El &cido nitrico entra después del elemento anterior, siempre hay que tener
cuidado con la mezcla de estos 2, ya que, puede ser explosivo y peligroso dicho
esto entra en aproximadamente 50 ml del producto final, la mezcla se debe dejar

enfriar por lo menos unas 5 horas controlando que no exceda los 50° centigrados.
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Control de temperatura (>50°C)

La temperatura es crucial en este punto como se menciond anteriormente puede
llegar a ser peligroso, pero la manera de mantener frio el producto es poniéndole
pasados una hora, se pone en un refrigerador a aproximadamente unos 10°C o

menos.
Poner agua controlando la temperatura (3 litros)

Después de que se saca el producto y su temperatura debe rodear los 18°C
aproximadamente y empieza a crecer de manera constante pero lenta, se ingresa el
agua la cual es el principal agente que deja la accion limpiadora en el punto

perfecto, el agua se ingresa en por lo menos unos 3 litros de esta por galon.
Colocar base de aloe vera (50 ml)

Aqui viene la base de aleo vera la cual hace que no lastime tanto la piel, por lo

tanto 50 ml seran suficiente ademas de darle un olor bastante bueno.
Envasado (Denominacién de 4 litros)

El envasado se hace en una maquina envasadora que produce varios productos al
dia de en referencia a lo que pida el cliente, el envasado se hace en botellas de 4

litros ya que es mas barato producirlo de esta manera.
Etiquetado

Los empleos de los productos sirven a la humanidad para hacer su vida mucho
mas, por lo mismo el grupo de naciones unidas han dado la informacidn necesaria
para los usuarios de los productos, dado que su peligrosidad y su concentracion

entre otras cosas (Naciones Unidas, 2017).
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Normativas De Normas INEN

A continuacion se muestran de manera concisa las cantidades de medias en base a

lo que la norma INEN estipula:

Tabla 34 Unidades de medida

Medida Unidad Simbolo

Volumen Metro cuibico m>
Centimetro cubico c?
Milimetro clbico mm®
Litro* I
Mililitro ml

Masa Kilogramos Kg
Gramo g
Miligramo mg
Microgramo up

Nota: Si se declara 1 litro se utiliza la letra “L”
Fuente: INEC (2017)

Tabla 35 Reglamentos vigentes

Titulo del reglamento

Nro. Cadigo NUmero
2288 NTE 2000-07
2288 NTE 2.1.15

Productos  quimicos
industriales peligrosos.
Etiquetado de
precaucion.

Producto Quimico
Corrosivo

Fuente: INEN (2017)

Tabla 36 Contenidos

Contenido neto Altura minima de nimeros, simbolos y

letras (mm)

Igual 0 menor que 50g o (cm?)

Mayor que 50g o (cm*) hasta 200g o (cm?)
Mayor que 200g o (cm?) hasta 1Kg o (I)
Mayor que 1Kg o (I) en adelante

D A~ WD

Neto: en funcién de la masa o del volumen del producto
Fuente. INEC (2017)
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MAPA DE PROCESO
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lustracion 5. Mapa de Proceso
Fuente: elaboracion propia
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Diagrama de flujo

Los diagramas de flujo no son otra cosa que como se puede lograr organizar un
proceso de manera donde el ingenio se pone a prueba ya que se tiende a optimizar
los procesos de los cuales se estan estudiando, ya que el objetivo primordial de
esto es que sintetiza los productos y procesos que tiene el mismo de manera en
que todos los que leen dicho producto puedan llegar a entenderlo, “autorizada del
proceso, el armazdn para estimar el costo y la fuente de especificaciones

utilizada en el disefio y designacién del equipo” (Manene, L.M, 2011)
Diagrama de Flujo
Simbologia

La Simbologia de este proceso esta dada en la forma ANSI la cual como se detalla

a continuacion debe seguir el siguiente formato presentado.

Simbolo Nombre
© Inicio/Final

— Linea de Flujo

Entrada/Salhida

Proceso

Decision

lHustracion 6 Simbologia ANSI
Fuente: elaboracion propia
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Compra Produccion Almacenamiento

Inicio
Recepeion de Adicién de 4cido Envasar producto
materia prima clothidtico en lotes

:

Adicion de acido
Rechazar Nitrico

Pedido
correcto

Volver a

Correcto
embazar

Mezcla
perfecta

Volver a
mezelar

Almacenar
lugares fiescos

Almacenar con
codigos

Adicionar agua

Mezcla Volver a
perfecta mezclar
Probar producto
No
Volver a
mezelar
Si

llustracién 7 Diagrama De Flujo
Fuente: elaboracion propia
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2.2.1.1 Descripcién de instalaciones, equipos y personas

Limpia plus estara ubicada en Bafios de Agua Santa direccion 12 de Noviembre
entre Montalvo y Martinez la estructura cuenta con aproximadamente 200 metros
cuadrados, la direccion y ubicacion de las instalaciones de Limpia Plus resultan
seguras para el correcto proceder de la empresa en la cuidad de Bafios de Agua
Santa la ubicacion céntrica de la empresa ayuda a la gil distribucion del producto

en cuestion.

Area de almacenado

Ilustracion 8 Area de trabajo
Fuente: elaboracion propia

Descripcion de instalaciones, equipos y personas

Al tratarse de un producto un tanto volatil al momento de su creaciéon Limpia Plus
contara con la maquinaria necesaria para que no haya ningun tipo de
inconveniente al crearla como por ejemple la mescladora Cnestronic con una
capacidad de 40 kg de acidos que pueden entrar en ella, la misma que realizara la
funcion de afnadir los 2 4cidos y transformarlos en algo estable y de calidad, para
ellos la balanza electronica Jontex es la que pesara exactamente cada uno de los
elementos que entraran en el proceso de mesclado, por ende la envasadora
neumatica de manguera solo se encargara de llenar los envases en los que

comercializard el producto.
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Todos los productos y méquinas antes mencionadas han sido probadas y tienen

sello de garantias para su compra y concepcion.

Tabla 37 Descripcion de equipos

Especificaciones

Actividad Equipo . Costo
técnicas
Recepcién de materia Balanza electrénica Capacidad para 100 kg $69.00
prima Industrial Jontex
Mezclar los acidos Mezcladora electronica  Capacidad para 40 kg $2.800
Cnestronic tipo pantalon
Envasado Envasadora Capacidad de 10 a $2.700

neumatica/eléctrica con
manguera

1000 ml

Fuente: elaboracion propia

Tabla 38 Descripcion de personas

Actividad Tiempo N° personas Horas- hombre
Recepcion de materia 50 Minutos 1 60 Minutos
prima
Colocacion de &cido 30 Minutos 1 60 Minutos
Clorhidrico y controlar
su PH
Colocacion de &cido 45 Minutos 1 120 Minutos
nitrico verificar
temperatura
Mezclar y controlar la 60 Minutos 1 60 Minutos
temperatura y PH
Adicién de Agua 20 Minutos 1 45 Minutos
Colocar Aloe vera y 5 Minutos 1 20 Minutos
volver a mezclar
Envasado 60 Minutos 1 60 Minutos
Etiquetado 60 Minutos 1 60 Minutos

Fuente: Elaboracion propia

Segun las tablas mencionadas se dispone de 3 ayudantes en el area productiva,

quienes se encargan especificamente de las tareas mostradas en jornadas de 8

horas diarias durante 5 dias a la semana, con lo que se ha realizado el calculo

mostrado en la tabla.

2.2.1.2 Tecnologia aplicar

La tecnologia a aplicar se basa en las méaquinas a aplicar ya que las mismas son

basicas en cuanto a lo que refiere también al manejo de los productos quimicos,

no quiere decir que la mezcla este mal simplemente es un tanto peligrosa y

mientras conocimiento y tecnologia para hacerlo menos peligroso.
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2.3 Factores que afectan a la produccién

2.3.1 Ritmo de produccion
El ritmo de produccién es de aproximadamente un 85% realizados por
trabajadores en el area de produccion en 8 horas y se lo presenta en las siguientes

tablas

Tabla 39 Ritmo de produccion horas por dias

Actividad N T|emp<_) Tlem_pos thmo_de
personas promedio nominal trabajo

Recepcién de materia prima 1 50 Minutos 41.5 Minutos 83%
Colocacién de acido . . 0
Clorhidrico y controlar su PH 1 30 Minutos 24 Minutos 80%
Col_o_camon de &cido nitrico 1 45 Minutos .33.75 750
verificar temperatura Minutos
Mezclar 'y controlar la 60 Minutos  38.4 Minutos 80%
temperatura y PH
Adicion de Agua 1 20 Minutos 17 Minutos 85%
Colocar Aloe vera y volver a 1 5 Minutos 5 Minutos 100%
mezclar
Envasado 1 60 Minutos 49.2 Minutos 82%
Etiquetado 1 60 Minutos 49.8 Minutos 83%

Fuente: elaboracion propia

Tabla 40 Ritmo de produccion mensual

Tiempo

. o - Tiempos nominal Ritmo de
Actividad N° personas r;])romedlo th))ras/mes trabajo

oras/mes

Recepcion de materia 1 18 14.94 Horas 83%

prima

Colocacion de 4cido

Clorhidrico y controlar 1 10 8 Horas 80%

su PH

Colocacion de &cido

nitrico verificar 1 15 11 Horas 25 minutos 75%

temperatura

Mezclar y controlar la 1 20 16 Horas 80%

temperatura y PH

Adicion de Agua 1 7 5 Horas 55 Minutos 85%

Colocar Aloe vera 'y 1 1 H(_)ra 40 1 Hora 40 Minutos 100%

volver a mezclar Minutos

Envasado 1 20 16 Horas 30 Minutos 82%

Etiquetado 1 20 16 Horas 50 Minutos 83%

Fuente: elaboracion propia
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2.3.2 Nivel de inventario promedio

Tabla 41 Nivel de inventario promedio

Tiempo Capacidad instalada en Previsién de la produccion
cantidades producidas en unidades
Diario 628 Unidades 628 Unidades
Mensual (20 dias) 12560 Unidades 12650 Unidades
Anual 150.720 Unidades 150.720 Unidades

Fuente: elaboracion propia

El Stock que se maneja actualmente es unas 628 unidades (Litros) por dia el cual

de manera actual es suficiente para la cantidad ventas actuales.
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2.3.3 Numero de trabajadores

Tabla 42 Nivel de inventario promedio

ADMINISTRATIVO

N°  Cargo Funciones o cargos

Contrato Planta

Subordinado

1 Gerente Toma de decisiones, compra de productos o bisqueda de proveedores

Revisar la Formula para las mezclas
Marketing

Apoyo al resto de las areas
Autorizar pagos de proveedores

1 Contadora Atencion a proveedores
Manejo de paquetes contables
Asesoramiento al cliente
Facturacion

Fijo

Fijo X

OPERATIVO

2 Empleados de Mezclar las férmulas

Controlar los PH y temperatura

Controlar la calidad en el proceso de produccion
Realizar los pasos del proceso productivo

produccién

1 Vendedor Se contrata a un vendedor externos, el mismo que debera llevar a cabo las ventas en la ciudad

designada

Ayudara también a cerrar convenios con clientes mayoristas los cuales ampliaran el margen

de ventas

Fijo X

Fijo

Fuente: elaboracién propia
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2.4 Capacidad de Produccion

2.4.1 Capacidad de Produccién Futura

Como se ha dicho en este proyecto se piensa que la produccion se elevara un
66.6% lo ideal para la empresa seria una produccion del 100% en relacion a la
actual (300), por lo tanto con este incremento bastante bueno pero también
bastante demandante con una empresa pequefia la cual quiere ganar espacio en el
mercado con competidores tan fuertes pero con una idea y un producto que
revolucionara la misma, la produccidn al con un incremente como es el 100% se
espera luego de 1 afio de haber ya incluido al mercado el producto, pero esto se
podra llevar a cabo con presupuesto que debera salir de alguna institucion
financiera, dicho esto la produccion futura espera subir mucho mas al largo plazo

ya que el producto lo vale.

En cuanto a lo que se refiere a los 5 afios siguientes se espera un crecimiento de
produccion esto quiere decir que se estima que la produccion crezca un 8% por
afio a fin de empezar a vender el producto mas en el sector Costa, ya que
actualmente solo se comercializa en sectores de la zona centro del pais que
abarcan 2 provincias, esto es lo que la empresa busca en un mediano plazo si se

puede decir asi.

Tabla 43 Capacidad de produccion futura
Producciéon Producciéon Produccién Produccion

Afio diaria Semanal Mensual Anual
2020 212 1058 4233 50800
2021 215 1074 4295 51544
2022 218 1090 4359 53074
2023 221 1106 4423 53072
2024 224 4488 4488 53856

Fuente: elaboracion propia
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2.5 Definicién de recursos necesarios para la produccion

2.5.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar
Tabla 44 Nivel de inventario promedio
Materia Prima Importancia Sustitutos Proveedores
Acido Clorhidrico Las 2 bases (acidos) No existen productos
que el producto sustitutos los cuales NOVACHEM DEL
Acido Nitrico necesita para que el puedan mejorar el ECUADOR
producto sea producto o cambiarlo
Aloe Vera funcional de cierta manera

Fuente: elaboracion propia

2.6 Calidad

2.6.1 Método de control de calidad

Para Besterfiel y Gonzales (2009) mencionan que para lograr un control de
calidad que se trata de un proceso crucial para cualquier proceso productivo, ya
que es a través de éste existe una especie de garantia de una correcta realizacion
de los procesos llevados a cabo planteados y que se trate crucialmente de

retroalimentar el mismo y mejorarlo.

Para el siguiente proyecto se usard una hoja de verificacion la misma que hace que

se utilice para controlar el proceso de creacion de desengrasante

Para el segundo método pienso que es mejor usar el diagrama de Ishikawa

ya que el mismo puede ayudar a encontrar problemas y tratar de solucionarlo.
Hoja de verificacion

La Check list es una herramienta que esta disefiada para controlar los diversos
tipos de actividades que necesitan cierto nivel de control en ellos mismo por lo

tanto se utilizara para chequear los detalles de la produccién.
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Tabla 45 Hoja de verificacion

FRECUENCIA
Fecha:
Fabrica: Limpia Plus
Inspector: Diego Villgeas
Tipos de defectos: Varios
Defecto Verificacion Total
Fallos en el proceso 1T O | e L T 1 | 15
Capacitacion del
| I [ | 9
personas
Errado uso de
o 11 I inune 14
magquinarias
Materia prima
i1 i | 12
defectuosa
Desorden L Y T 1 e | T D111 17
Total 16 10 10 20 11 67

Fuente: elaboracion propia

Diagrama de Pareto

El diagrama de Pareto como se lo conoce regularmente es uno de las mas

importantes herramientas de que las empresas tienen para lograr controlar, con

ello se lo demostrard como se ha logrado para la empresa LIMPIA PLUS con sus

problemas mas importantes.

Tabla 46 Diagrama de Paretto

Queja Frecuencia FR FR (%) FA (%)
Problema de coccién sin 15 0,22 22,39 41,76
corregir
Precio demasiado alto 9 0,13 13,43 55,19
Ambiente poco sociable 14 0,21 20,90 76,09
Mucho tiempo para prestar el 12 0,18 17,91 94,00
Servicio
Error en la factura 17 0,25 25,37 119,37

67 1 100

Fuente: Elaboracién propia
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llustracion 9 Diagrama De Pareto
Fuente: Elaboracion propia

2.7 Normativas y permisos que afectan su instalacion

2.7.1 Seguridad Higiene ocupacional

Obligaciones de los trabajadores

La siguiente informacion es tomada del codigo del trabajo que rigen a todas las

empresas ecuatorianas.
Art 45 Obligaciones del trabajador

e Ejecutar el trabajo en los términos del contrato, con la intensidad, cuidado
y esmero apropiados, en la forma, tiempo y lugar convenidos;

e Restituir al empleador los materiales no usados y conservar en buen estado
los instrumentos y tiles de trabajo, no siendo responsable por el deterioro
que origine el uso normal de esos objetos, ni del ocasionado por caso
fortuito o fuerza mayor, ni del proveniente de mala calidad o defectuosa
construccion;

e Trabajar, en casos de peligro o siniestro inminentes, por un tiempo mayor
que el sefialado para la jornada maxima y aun en los dias de descanso,
cuando peligren los intereses de sus comparieros o del empleador. En estos

casos tendra derecho al aumento de remuneracion de acuerdo con la ley;
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Observar buena conducta durante el trabajo;

Cumplir las disposiciones del reglamento interno expedido en forma legal;
Dar aviso al empleador cuando por causa justa faltare al trabajo;
Comunicar al empleador o a su representante los peligros de dafios
materiales que amenacen la vida o los intereses de empleadores o
trabajadores;

Guardar escrupulosamente los secretos técnicos, comerciales o de
fabricacion de los productos a cuya elaboracién concurra, directa o
indirectamente, o de los que €l tenga conocimiento por razén del trabajo
que ejecuta;

Sujetarse a las medidas preventivas e higiénicas que impongan las
autoridades; v,

Las demas establecidas en este Cadigo

Art 63 Sustancia Corrosivas, Irritantes y Toxicas precauciones generales.

1. Instruccién a los trabajadores.

Los trabajadores empleados en procesos industriales sometidos a la accion de

sustancias que impliquen riesgos especiales, serdn instruidos teorica y

practicamente.

a)
b)

c)
d)

€)

De los riesgos que el trabajo presente para la salud.

De los métodos y técnicas de operacion que ofrezcan mejores condiciones
de seguridad.

De las precauciones a adoptar razones que las motivan.

De la necesidad de cumplir las prescripciones médicas y técnicas
determinadas para un trabajo seguro.

Estas normas seran expuestas en un lugar visible.

2. Substancias corrosivas

En los locales de trabajo donde se empleen sustancias o vapores de indole

corrosiva, se protegeran y vigilaran las instalaciones y equipos contra el efecto, de

tal forma que no se derive ningdn riesgo para la salud de los trabajadores.
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A tal efecto, los bidones y demas recipientes que las contengan estaran

debidamente rotulados y dispondran de tubos de ventilacion permanente.
3. Dispositivos de alarma.

En aquellas industrias donde se fabriquen, manipulen, utilicen o almacenen
sustancias irritantes o toxicas, se instalaran dispositivos de alarmas destinadas a
advertir las situaciones de riesgo inminente, en los casos en que se desprendan
cantidades peligrosas de dichos productos. Los trabajadores seran instruidos en las

obligaciones y cometidos concretos de cada uno de ellos al oir la sefial de alarma.

4. Donde exista riesgo derivado de sustancias irritantes, toxicas o corrosivas, esta

prohibida la introduccion, preparacion o consumo de alimentos, bebidas o tabaco.

5. Para los trabajadores expuestos a dichos riesgos, se extremaran las medidas de
higiene personal.
Art. 64. SUSTANCIAS CORROSIVAS, IRRITANTES Y TOXICAS. -

Exposiciones permitidas. - En aquellos lugares de trabajo donde se manipulen
estas sustancias no deberan sobrepasar los valores maximos permisibles, que se

fijaren por el Comité Interinstitucional.

Art. 65. SUSTANCIAS CORROSIVAS, IRRITANTES Y TOXICAS. -
NORMAS DE CONTROL.

1. (Reformado por el Art. 43 del D.E. 4217, R.O. 997, 10-VI1I-88) Normas

generales.

Cuando las concentraciones de uno o varios contaminantes en la atmosfera laboral
superen los limites establecidos por el Comité Interinstitucional, se aplicaran los
métodos generales de control que se especifican, actuando preferentemente sobre
la fuente de emision. Si ello no fuere posible o eficaz se modificaran las
condiciones ambientales; y cuando los anteriores métodos no sean viables se

procedera a la proteccion personal del trabajador.
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2. Cambio de sustancias

En aquellos procesos industriales en que se empleen sustancias con una
reconocida peligrosidad o toxicidad, se procurara sustituirlas por otras de menor

riesgo, siempre que el proceso industrial lo permita.

3. Ventilacion localizada

Cuando no pueda evitarse el desprendimiento de sustancias contaminantes, se
impedira que se difunda en la atmosfera del puesto de trabajo, implantando un
sistema adecuado de ventilacién localizada, lo méas cerca posible de la fuente de

emision del contaminante, el que cumplira con los requisitos siguientes:

a) Descargard al exterior cumpliéndose la Legislacion vigente sobre
contaminacion atmosfeérica.

b) Cuando las sustancias aspiradas por diferentes sistemas de ventilacion
localizada puedan combinarse y originar mezclas de caracter explosivo o
inflamable, se evitard la conexién de estos sistemas en una misma
instalacion.

c) Los locales de trabajo equipados con sistemas de extraccion localizada
dispondran de entradas de aire exterior por medios naturales o artificiales
de suficiente capacidad para reemplazar el aire extraido por estos sistemas.
Dichas entradas estaran situadas de tal manera que los trabajadores no se
hallen expuestos a corrientes de aire perjudiciales o0 molestas.

d) Se evitara en los puestos de trabajo que exponga al personal a las
corrientes dominantes del sistema de ventilacién, para evitar que se

sometan a concentraciones elevadas del agente agresivo.
4. Ventilacion General

En aquellos locales de trabajo, donde las concentraciones ambientales de los
contaminantes desprendidos por los procesos industriales se hallen por encima de
los limites establecidos en el articulo anterior, y donde no sea viable modificar el
proceso industrial o la implantacion de un sistema de ventilacion localizada, se

instalara un sistema de ventilacion general, natural o forzada, con el fin de lograr
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que las concentraciones de los contaminantes disminuyan hasta valores inferiores

a los permitidos.
5. Proteccidn personal.

En los casos en que debido a las circunstancias del proceso o a las propiedades de
los contaminantes, no sea viable disminuir sus concentraciones mediante los
sistemas de control anunciados anteriormente, se emplearan los equipos de

proteccion personal adecuados.
6. Regulacién de periodos de exposicion.

Cuando no sea factible eliminar la accion de los contaminantes sobre los
trabajadores con las técnicas antedichas, incluida la proteccion personal, se
estableceran periodos maximos de exposicion que no queden sometidos a la

accién del contaminante sobre los limites establecidos

66



CAPITULO 111
3 AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1 Objetivos del Capitulo

e Determinar los aspectos organizacionales y de gestion del emprendimiento

para empezar a operar.
3.1.1 Objetivo General

3.1.2 Objetivos Especificos

e Aplicar herramientas de gestion para organizar la empresa

e Plantear la estructura de la organizacion de la empresa de manera

favorable con las herramientas del area en cuestion.

e Definir indicadores de gestion que permitan corregir desviaciones para

corregir errores de manera oportuna.

3.2 Analisis estratégico y definicion de objetivos

3.2.1 Vision de la empresa

Para Fleitman (2000) la vision es a donde se quiere ver a una empresa en los afios
venideros, habla también sirve como faro para lograr conquistar los objetivos

estratégicos junto con la competitividad.

“Ser la empresa lider en el centro del pais en productos de quimicos de limpieza.”
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3.3.2 Mision de la empresa

De acuerdo con Fleitman (2000):

La misién es lo que pretende hacer la empresa y para quién lo va hacer. Es
el motivo de su existencia, da sentido y orientacion a las actividades de la
empresa; es lo que se pretende realizar para lograr la satisfaccion de los
clientes potenciales, del personal, de la competencia y de la comunidad en

general.

“Ser empresa sustentable responsable y diferenciada en el segmento de
distribucion de productos quimicos con un retorno en la inversion atractivo, con

practicas responsables para el ambiente y el talento humano.”
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Obijetivo Especifico Obijetivo Especifico Objetivo Especifico Obijetivo Especifico
Mision !VIejorar_ Capacitar al Aplicar mejoras en Penetrar  en el
instalaciones personal el producto para d d I
Empresa I involucrado en el onerle aloe vera mercaco de @
actuales P sierra centro en un —
“Ser  empresa proceso 5% en los primeros Vision
sustentable e
Politica Politica “Ser la
responsable y Politica Politica lid
diferenciada en empresa liaer
: : . ~ en el centro
el segmento de Revisar y evaluar Realizar Se  debe tener Revisar ~campafias del pai
distribucion - de | | Jas instalaciones evaluaciones  de control de calidad publicitarias y de el palsen
productos que se tiene. desempefio cada 6 para la salud del marke,tlrjg productos de
quimicos con un meses  sobre el usuario. estrateaicos quimicos de
retorno en la limpieza.”
inversion Estrategia Estrategia Estrategia Estrategia
Objetivo Disefiar un plan de Analizar las Aplicar formula Aplicar el
General mejora para los evalge}ciones y para afiadir aloe markgting
procesos. planificar vera en el producto estratégico en las
Penetrar en o capacitaciones sin quietarle ciudades
el  mercado Disefiar un plan de _ propiedades determinadas
en el endeudamiento con Capacitar a la
préximo afio el Banco  del gerente propietaria Controlar la calidad Revisar las
Un 25% més pacifico para que vuelva a del producto planificaciones de
0 . explicar el proceso probando en marketing.
Empezar  tramites de creacion. personas.
Aa rraditn

llustraciéon 10 Mapa Estratégico
Fuente: Elaboracion propia
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3.3 Organizacion funcional de la empresa

3.3.1 Organigrama Estructural

Gerencia
|
Secretaria Contador
[ ]
Departamento de Departamento de Departamento de ventas
Almacenado Produccion

Referencia

|J_‘| Nivel de Autoridad

----[J | Nivel de Asistente
Dpto. Departamento

lustracion 11 Organigrama Estructural
Fuente: Elaboracién propia
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Gerencia

1.- Tomar las decisiones
en cuanto a destinos de
productos
2.- Controlar la formula
quimica y cambios en la
misma
3.-Identificar proveedores
y controlar materia prima

Contabilidad
Secretaria 1.- Generar formularios de
impuestos
1.- Transmitir las 2.- Sacar reportes de
decisiones de la gerencia ganancias mensuales
2.- Contactar con los 3.- Entregar balances de
proveedores gastos de 3 meses
3.- Mantener el orden de
facturas y documentos
dentro del area

Departamento de Departamento de .
p p .. Departamento de Ventas
Almacenado Produccion
. . 1.- Vender productos en
1.- Mantener el inventario 1.- Controlar el proceso de . prod
.. . ciudades seleccionadas
diario de productos produccién 5 - Generar Facturacion de
2.- Controlar el flujo de 2.- Generar la cantidad de .
. . ) pedidos
salida de productos producto dicho en un dia o .
. . 3.- Controlar la afluencia
3.- Enviar pedidos a 3.- Mantener el orden en . ]
. . de salida de productosa
puntos de venta el drea para evitar e
. los consumidores
accidentes

Referencia

|£| Nivel de Autoridad

---- | Nivel de Asistente
Dpto. Departamento

lustracion 12 Diagrama Funcional
Fuente: elaboracion propia
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3.3.2 Descripcidén de puestos
A continuacion, se detallaran los requerimientos necesarios para el personal que la
empresa va a necesitar detallando el tipo informacién y funciones que se van a

cumplir.

Tabla 47 Descripcidn de puestos gerente

I. Informacién Béasica

Puesto Gerente
Jefe inmediato superior Ninguno
Supervisa a Jefes de departamentos

I1. Naturaleza Del Puesto

Definir las estrategias de la empresa para llegar a concretar los objetivos de la misma.
Revisar los niveles de produccion que vayan de acuerdo con lo estipulado en los planes de accién

semanal y mensual.

I11. Funciones
Analizar carpetas del personal
Negociar con proveedores
Autorizar pagos
Planificar y analizar produccion mensual.
Controlar las funciones de las areas
Evaluar desempefios de los colaboradores.
1V. Requisitos
Titulo profesional Ing./Licenciado en administracion de empresas
Experiencia 1 a 2 afios de experiencia cargos similares
Habilidades Trabajo en equipo/ Motivador/ Calculador
Formacion Cursos en Talento humano y manejo de personas

Formacién y conocimiento en leyes laborales.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 48 Descripcion de puestos secretaria

I. Informacién Basica

Puesto Secretaria
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa a Ninguno

I1. Naturaleza Del Puesto

Apoyar al gerente en el accionar de la empresa con tareas de carécter ejecutivo, administrativas y
operacionales para lograr un 6ptimo funcionamiento y rendimiento de la empresa.

I11. Funciones

Recibir llamadas a la empresa

Coordinar horarios de visitas para con el gerente
Comunicar las decisiones al resto de los colaboradores
Archivar documentacién importante para la empresa

Administrar documentacion importante para la empresa

1VV. Requisitos
Titulo profesional Bachiller o cursando tercer nivel de administracién o afines
Experiencia 6 meses a 1 afio en cargos similares
Habilidades Ordenado/ trabajo en equipo
Formacién Conocimiento en paquete de office.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 49 Descripcion de puestos contador

1. Informacién Béasica

Puesto Contador
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa a Ninguno

I1. Naturaleza Del Puesto

Generar Balances, analizar y proponer los métodos y procedimientos para realizar los registros
contables, tributarios y financieros de la institucién.

I11. Funciones

Generar impuestos para el SRI

Generar aportaciones de IESS para colaboradores
Analizar gastos de la empresa

Manejar y verificar la cuenta de la empresa

Ingresar fracturas al sistema del SRI

1V. Requisitos
Titulo profesional Ing./Lcdo. Finanzas o Contabilidad y Auditoria
Experiencia 1 a 2 Afos de experiencia cargos Similares
Habilidades Anédlisis Critico, Exactitud, Puntualidad
Formacién Cursos de contabilidad, finanzas, computacion

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 50 Descripcion de puestos bodeguero

|. Informacién Basica

Puesto Bodeguero
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa a Ninguno

Il Naturaleza del puesto

Controlar la entrada y salida de producto en la empresa para con ello obtener datos los mismos que
serviran para indicadores al futuro.

I11. Funciones

Actualizar stock diariamente
Realizar envios que se soliciten a clientes
Enviar reportes diarios para produccién de producto saliente

Verificar el producto guardado en bodega

1V. Requisitos
Titulo profesional Bachiller/Cursando carrera administracién
Experiencia 1 a 2 Afios de experiencia cargos Similares
Habilidades Ordenado, Trabajo en equipo, utilizar paquete de office
Formacién Logistica, Manejo de inventarios

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 51 Descripcion de puestos supervisor de produccion

I. Informacién Basica

Puesto Supervisor produccion
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa a Obreros

I1. Naturaleza del Puesto

Verificar que el proceso de produccién y controlar el mismo para que el producto cumpla con las
especificaciones requeridas

I11. Funciones

Verificar la formula quimica del producto

Proponer cambios para los procesos productivos

Preparar informes mensuales de cantidad de producto terminado
Probar los diferentes lotes del producto

Revisar el estado de las méquinas para evitar retrasos en la produccién

1V. Requisitos
Titulo profesional Ing. Quimico/ Ing. En Alimentos
Experiencia 2 a 3 Afos en puestos similares
Habilidades Trabajo en equipo, liderazgo, Motivador
Formacién Cursos en procesos quimicos.

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 52 Descripcion de puestos obrero

I. Informacién Basica

Puesto Obrero
Jefe inmediato superior Supervisor de produccion
Supervisa a Ninguno

I1. Naturaleza del Puesto

Realizar las tareas diarias y escenciales de produccién, mezclar, envasar y enviar ha almacenado.

I11. Funciones

Operar maquinarias y equipo de trabajo para la produccién
Cumplir con los objetivos y politicas internas de la empresa.
Reportar las actividades el cumplimiento diario de la produccion
Analizar anualmente los movimientos de produccion
Diagnosticar el nivel de produccién anual

IV. Requisitos
Titulo profesional Bachiller
Experiencia Sin experiencia
Habilidades Trabajo en equipo, equipo bajo presién
Formacion Ninguno

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 53 Descripcion de puestos vendedor

. Informacién Béasica

Puesto Vendedor
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa a Ninguno

I1. Naturaleza del Puesto

Asesorar al cliente, comercializar del producto final

I11. Funciones

Asesorar al cliente

Realizar estrategias de ventas

Dar calidad en el servicio

Realizar cronogramas para ventas en puestos aledafios programados

Inspeccionar posibilidad de nuevos mercados

1V. Requisitos
Titulo profesional Ing. Comercial
Experiencia 1 a 3 afios en puestos similares
Habilidades Trabajo bajo presion, toma de decisiones
Formacién Formacién en ventas y comunicaciones con el cliente.

Fuente: elaboracion propia
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3.4 Control de gestion

Los indicadores de gestion sirven para expresar de manera cuantitativa el
comportamiento de un proceso para esto debemos entender que es el resultado de
una comparacion con algun nivel de referencia con lo cual tendremos la magnitud
de la comparacién de las 2 designadas, esto sirve mucho para tomar alguna accién
correctiva o preventiva segun sea el caso que lo necesitamos, todo esto nos dice
(Pacheco, Castafieda, & Caicedo, 2002).

3.4.1 Indicadores de gestion

Para la tabla se va a explicar los indicadores para la gestion y su respectiva

férmula

Tabla 54 Indicadores de gestion gerencia

Area
Gerencia

Indicador
Produccion mensual
Obijetivos Anuales
Nivel de ventas
Eficiencia

Cantidad de ganancias

Resultados

Produccidn diaria/ produccion
semanal

Obijetivos planteados/
objetivos conseguidos

Ventas mensuales realizadas/
Metas propuestas

Recursos gastados/ Recursos
disponibles

Entrada de efectivo/ Gastos
realizados

Fuente: elaboracion propia

Tabla 55 Indicadores de gestion contabilidad

Area Indicador Resultados
Balances financieros Nivel de crecimiento
Contabilidad Efectividad mensual/ Nivel de
Ganancias crecimiento programado

Rentabilidad capital
Endeudamiento

Obijetivos Conseguidos/
Objetivos planteados

Clientes visitados/ ventas

Beneficio neto/ capital

Activos exigible/  Activos
obtenido

Fuente: elaboracidn propia
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Tabla 56 Indicadores almacenado

Area
Almacenado

Indicador
Producto terminado
disponible
Despachos
Devoluciones
Producto defectuoso
Calificacion de proveedores
para entrega

Resultados

Producto terminado actual/
producto inventariado

Producto
despachado/producto
terminado disponible

Producto despachado/cantidad
de devoluciones

Producto devuelto a
produccion por fallas/
Producto terminado
disponible

Tiempo estimado para

entrega/ tiempo real de la
entrega

Fuente: elaboracion propia

Tabla 57 Indicadores produccion

Area

Produccion

Indicador

Cantidad de produccién
Rotacidn de stocks

Tiempo de produccién
Devoluciones

Accidentes salud y seguridad

Resultados

Cantidad producida diaria/
Cantidad producida mensual

Coste de ventas/ producto
almacenado

Tiempo mezclado + tiempos
de enfriado + tiempo de
envasado

Produccién/ producto
despachado
Accidentes mensuales/

Accidentes en 6 meses

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 58 Indicadores de gestion ventas

Area

Ventas

Indicador

Niveles de facturacion
Cumplimiento de metas
NUmero de pedidos
Clientes nuevos
Llamadas realizadas

Resultados

Cantidad de ventas
programado/ Cantidad
vendida

Metas cumplidas/ Metas
propuestas

Ventas  cerradas/  Metas
propuestas

Clientes nuevos/ clientes
habituales
Ndmero de llamadas

realizadas/ Nuevos clientes

Fuente: elaboracion propia
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3.4 Necesidades de personal

En la siguiente tabla se relacionara la cantidad proyectada de ventas, por lo tanto,
se debe decir que para motivos de conseguir los objetivos de la empresa se debe
ampliar el margen de las ventas por lo que la produccion la empresa debe tener un

margen que le permita aumentar las ventas y lograr abastecer su incremento.

Tabla 59 Necesidad de personal

Afio Personal N°-

2020 Vendedor Operarios 1V 30
2021 Vendedor Operarios 1v 30
2022 Vendedor Operarios 2V30
2023 Vendedor Operarios 2V30

Fuente: elaboracidn propia
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CAPITULO IV
4 AREA JURIDICO LEGAL
4.1 Objetivos del Estudio Juridico Legal

4.1.1 Objetivo General

e Establecer parametros juridicos y legales para que el emprendimiento no

tenga inconvenientes con las autoridades de control.

4.1.2 Objetivos Especificos

¢ Identificar el tipo de empresa que es Limpia Plus
e Determinar los pasos para registrar una marca
e Procesos para obtener licencias y permisos de funcionamiento

e Concretar los parametros que se utilizaran para la creacion de Limpia Plus

4.2 Determinacion de la forma juridica

“Limpia Plus” estara constituida como una empresa Unipersonal de
Responsabilidad Limitada ya que estara regida por los lineamientos que rigen a

este tipo de actividades por las leyes ecuatorianas.
Tomado de la Ley de empresas Unipersonales de la Republica del Ecuador.

Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos de comercio,
podrd desarrollar por intermedio de una Empresa Unipersonal de
Responsabilidad Limitada cualquier actividad econémica que no estuviere
prohibida por la Ley, limitando su responsabilidad civil por las
operaciones de la misma al monto del capital que hubiere destinado para
ello. (Articulo 1 de la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad
Limitada).
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“Como se observa, estas Empresas solo pueden tener un titular o gerente
propietario, designacion con la que lo identifica la Ley, que debe
necesariamente ser una persona natural. No pueden constituir estas
Empresas las personas juridicas ni las personas naturales que segun la ley
no pueden ejercer el comercio. (Articulo 5 de la Ley de Empresas
Unipersonales de Responsabilidad Limitada).

4.3 Patentes y marcas

Existen elementos diferenciadores en cuanto a lo que tiene ver a la competitividad
del mercado. Aquello puede llamarse claves para el éxito empresarial y son cosas
tan valiosas que ayudan a la mayoria de las empresas tales como la llamada
Propiedad Intelectual; por lo tanto, las marcas y las patentes son elementos que se

deben considerar.

Marca: Una marca es la principal diferencia entre productos o servicios, pues
permite construir la diferenciacion que incluso llega a explicar las diferencias
entre los precios y su nivel de costo beneficio, lo que ocurre cuando la marca llega
a romper el anonimato y se proyecta al universo al que se pretende alcanzar.
(Wilensky, 2006), dicho lo anterior la marca es la identidad del producto en si por

lo tanto también la empresa llega a tener mucha importancia en el mercado.

Patente: Es un titulo reconocido por el Estado para que quien lo solicitd pueda

cumplir con el objetivo de explotar de manera exclusiva un producto.

Para entender la importancia de esto de una mejor, se debe sefialar que las
patentes pueden llegar a ser hasta el 90% del valor empresarial si es que la misma

se llega a explotar de manera exitosa.
4.3.1 Proceso para registrar una marca

Toda informacién es tomada desde la Pagina del Servicio Nacional de Derechos
Intelectuales (SENADI)

e Busqueda fonética
e Apertura de casillero virtual.

e Presentacion de solicitud en el sistema en linea.
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e Pago de tasa de solicitud de registro S1.1 con un valor de $208

e Examen de forma: en el mismo se verifica que se ha cumplido con todos
los requisitos necesarios para la publicacion de la marca solicitada en
gaceta.

e Publicacion de la marca solicitada en la Gaceta de Propiedad Industrial:
Esto sirve para que si alguna persona se siente afectada por nuestra
publicacion puede tomar cartas en el asunto.

e Oposicién: En el periodo de treinta dias habiles desde la fecha en que fue
publicado, por algun legitimo interés en presentar quejas podra hacerlo.

e Examen de registrabilidad: Sin oposicion alguna se procede a efectuar el
examen de registrabilidad para saber si se acepta o se rechaza la marca.

e Emisidn del titulo (siempre y cuando la marca haya sido concedida).
4.3.2 Busqueda fonética y costo de registro de la marca

Este es un proceso en el que se verifica si es que existe alguna marca parecida,
idéntica o similar dentro del territorio ecuatoriano. Dicha busqueda tiene un costo

el cual es

¢ Informe de busqueda general de Signo Distintivo $ 16,00 (Sacado a través

del sistema de Servicio Nacional de Derechos Intelectuales)

Con esta busqueda fonética podemos empezar realmente el trdmite anterior

demostrado 4.2.1 de la inscripcion de la marca.

4.4 Licencias necesarias y documentos legales

4.4.1 Obtencion del RUC
e Copia de la cédula, papeleta de votacion del representante legal de la
empresa.
e Copia del nombramiento del representante legal de la empresa.
e Copia de los estatutos de la constitucion de la empresa.

e Llenar el documento 01 del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
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4.4.2 Requisitos para obtener la calificacion patronal en el Instituto
Ecuatoriano De Seguridad Social (IESS)
e Copiadel R.U.C.
e Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacién del representante
legal.
e Copia de la cédula de identidad de los trabajadores.

e Llenar el formulario de la cédula de Inscripcién Patronal
4.4.3 Requisitos para obtencién de permisos municipales

a) Formulario de patentes

e Adquirirlo a través de las ventanillas de Recaudacion costo ($10)

e Copia de cédulay certificado de votacion.
b) Copia de Cédula de ciudadania y papeleta de votacion
¢) Copia del Ruc (luego de obtenerlo en 4.3.1)

d) Copia del Impuesto Predial (Valor asumido por el duefio del inmueble a utilizar

para la fabricacién del producto)

e Copia del impuesto predial del afio en curso

e Certificado de no adeudar al municipio
e) Presentar contrato de Arriendo, Copias del mismo
f) Certificado de Uso de suelo

e Solicitud a Departamento de planificacion
e Revision por parte de un perito

e Copia de Cédula y papeleta de votacion

e Copia del pago del impuesto predial

e Copia del pago del servicio de agua potable
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g) Inventario de bienes muebles con sus respectivos valores

¢ Presentacion mediante oficio a planificacion de inventarios

e Formulario de declaracion de inicio de actividades

4.4.4 Requisitos para obtener certificado de cuerpo de bomberos

¢ Solicitud para inspeccion del local a ocupar

¢ Informe favorable de la inspeccién

o Certificado de adeudar al municipio de Barios

e Copia de cédula de representante legal de la empresa
e Copia del impuesto predial

e Acercarse a oficinas del cuerpo de bomberos direccion Oriente y

Motilones

4.4.5 Requisitos para obtener certificado del Acess

e Registrar el establecimiento obtener unicddigo en el link de RUES
e Ingresar los permisos de funcionamiento con RUC y contrasefia

e Crear nueva solicitud y completar los datos

e Se realizara una inspeccion

e Si la inspeccion es favorable se descargara el permiso de funcionamiento
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CAPITULO V

5. AREA FINANCIERA
5.1 Objetivos del &rea financiera

5.1.1 Objetivo General

e Analizar la situacion financiera del proyecto para determinar su viabilidad

y rentabilidad.

5.1.2 Objetivo Especificos
e Conocer el monto de inversion inicial del proyecto.
e Medir el punto de equilibro del proyecto entre gastos, ventas generadas.

e Conocer el tiempo de retorno de la inversion realizada.

5.2 Plan de inversiones

Parafraseando a Andia y Puacara (2013) un plan de inversiones es un documento
escrito que tiene como objetivo mostrar los resultados propios que se han escrito
de manera sencilla y precisa en dicho plan, tomando en cuenta las actividades
precisas del mismo para llegar a conseguir los fines propuestos. Se entiende como
un plan de inversion al hecho de lograr plasmar una idea y llegar a concebirla con

actividades tareas y presupuestos.

Espinoza (2010) manifiesta que para entender lo que hace un plan de inversion es
necesario comprender lo que se debe hacer para ejecutar el proyecto como tal, su
factibilidad de ser realizado y la posible ganancia que con el mismo se pudiese
obtener.Tomando en consideracion lo manifestado en los parrafos precedentes, un
proyecto debe ser financieramente factible de ser ejecutado con la ayuda de un
plan de inversion que es una herramienta practica para ordenar todos los

elementos necesarios para lograrlo.
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Tabla 60 Plan de inversiones

Cantidad Descripcién Valor Unitario  Total USD
Local $0.00 $0.00
Instalaciones y remodelaciones $175.00

1 Adaptador de Agua $50.00 $50.00
2 Adaptaciones eléctricas $15.00 $30.00
2 Adaptadores de teléfono e internet $10.00 $20.00
1 Chequeo de bafio $75.00 $75.00
Muebles y enseres $1,600.00

1 Escritorio $200.00 $200.00
10 Sillas $70.00 $700.00
1 Mesa $100.00 $100.00
1 Mesa para mezclado $100.00 $100.00
2 Mesa para embotellado $100.00 $200.00
2 Estanterias de bodega $150.00 $300.00
Herramientas $533.00

5  Recipientes de plastico 50 litros $90.00 $450.00
1 Termdmetro industrial $43.00 $43.00
8  Cucharas de madera grandes $5.00 $40.00
Magquinaria y equipo $6,569.00

1 Etiquetadora de botellas $3,500.00  $3,500.00
1 Balanza electrénica $69.00 $69.00
1 Mezcladora $3,000.00  $3,000.00
Equipo de computacion $1,090.00

1  Impresora de inyeccién de tinta $120.00 $120.00
1 Impresora de tickets $80.00 $80.00
1 Computador portatil $890.00 $890.00
Equipo de oficina $125.00

1 Teléfono $80.00 $80.00
1  Cajade papel de impresora $30.00 $30.00
1 Calculadora $15.00 $15.00
INVENTARIOS $13,281.24
4233  Envases $0.50 $1.481,55
1 Materia prima $4.485,62  $4.485,62
Costos de constitucion $793.00

1  Constitucion de la empresa $250.00 $250.00
1  Obtencion de Ruc $15.00 $15.00
2  Patente y marca $250.00 $500.00
1  Permiso de funcionamiento $28.00 $28.00
Capital de trabajo $10,039.43
TOTAL $34,205.67

Fuente: elaboracion propia

Para lograr cubrir las necesidades de Inicio de LIMPIA PLUS se necesita una

inversion estimada en $34205.67 la que serd necesaria para cubrir las necesidades

que se presentan al inicio de las operaciones.
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5.3 Plan de financiamiento

Para Ferraro (2011):
La configuracion del sistema financiero influye decisivamente en el grado
de acceso al financiamiento de las PYMES, por lo que es necesario
sintetizar las necesidades de inversion en base a planes que permitan
solventar la necesidad de efectivo mediante un plan de financiamiento que
estara dividido en diversos items a fin de que sean debidamente
identificados para que puedan ser cubiertos con dinero propio o de

terceros.
5.3.1 Forma de Financiamiento

El financiamiento de una empresa tiene como base la actividad a la que se dedica
y que debe encontrarse orientada a buscar una necesidad especifica de los clientes
para tratar de satisfacerla. Con esta idea en claro, se procede a buscar el
correspondiente financiamiento, que en el caso de este proyecto se detalla de la

siguiente manera:

Tabla 61 Forma de financiamiento

Descripcion Total USD Parcial (%) Total (%)
Recursos Propios $14,205.67 100% 42%
Efectivo $14,205.67 100%

Bienes $0.00

Recursos de Terceros $20,000.00 100% 58%
Préstamo Privado $0.00 0%

Préstamo Bancario (Tabla de amortizacién) $20,000.00 100%

Total $34,205.67 100%

Fuente: elaboracion propia

Como se observa en la tabla el dinero va a fluir al inicio con recursos propios tales
como el efectivo con el que cuenta quien realiza el presente proyecto y cuyo
monto es de $14.205.67. En cuanto a los bienes, se posee un 30% del total del
precio final, con lo que se llega a un aporte del 42% del total final de los costos,
siendo necesario conseguir el 58% restante que se lo financiara en 2 partes que
son préstamo privado y un credito obtenido mediante una institucion del sistema

financiero.
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A continuacion se presenta la tabla de amortizacion de la instituciéon financiera
como es el caso del Banco del Pacifico en la cual se detalla muy claramente como
se realizaran los pagos del mismo en un periodo de 5 afios 0 60 meses, el crédito
tiene una tasa de interés del 9.50% anual y es un crédito PYMES el mismo que
sera cubierto con las ganancias generadas por la empresa, y sera tomado en cuenta

para los futuros célculos.

5.4 Caélculo de costos y gastos

Se debe tomar en cuenta que la mayoria de los mercados son altamente
competitivos, por lo tanto, se deben encontrar estrategias que sirvan para lograr

ventajas que permitan un mejor posicionamiento.

Nada de esto puede asegurar el éxito definitivo de la empresa, ya que, no importa
cuantas ventajas competitivas se tengan, una mala decision puede desgastar y
hasta aniquilar cualquier idea buena que exista, por lo tanto, hay que evaluar
cudles son los rubros necesarios para obtener el mas optimo nivel en cuanto a la

inversion que se realizara, a fin de tener una mejora continua.

5.4.1 Detalle de Costos

Para Gonzales (2015) la palabra costos puede llegar a tener dos acepciones las
cuales pueden llegar a ser la suma de recursos y esfuerzos que se han llegado a
invertir para lograr producir algo y la otra se refiere al sacrificio que se debe hacer

conseguir algo.

Los costos que se detallan a continuacion estan ligados de manera directa a la

produccion o a la actividad del negocio:
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Tabla 62 Detalle de costos

Descripcion Unid_ad de ﬁzng:ld Cogtos_ Costo Costos
Medida - Unitarios Mensual Anuales
requerida

Materia Prima $4.485,62 $53.390,40
Acido Nitrico Litros 12,5 $76,00 $950,00 $11.400,00
Acido Clorhidrico Litros 15 $42,00 $630,00 $7.560,00
Aloe vera Litros 120 $23,91 $2.869,20 $34.430,40
Mano de Obra

Directa e Indirecta $1.300,00 $15.600,00
Supervisor Persona 1 $500,00 $500,00 $6.000,00
Operador Persona 2 $400,00 $800,00 $9.600,00
Costos Indirectos $1.777,06 $21.324,70
Depreciaciones $54,74 $656,90
Envases Unidades 4233 $0.35 $1481.55 $17.778,60
Embalaje Unidades 359 $0,25 $89,79 $1.077,50
Energia eléctrica Kw 800 $0,09 $72,00 $864,00
Mantenimiento 1 $78,98 $78,98 $947,70
Total $7.562,68 $90.752,16

Fuente: elaboracion propia

Segun las cotizaciones de Limpia Plus, se debe tener en cuenta que el costo

mensual de materia prima es $10.394,13 ddlares americanos, mientras que el

costo total en el que se toman en consideracién todos los elementos que deben ser

contabilizados es de $124.693,56 dolares que estan debidamente detallados entre

mensuales y anuales.
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Tabla 63 Proyeccion de costos.

Descripcion Costo Costos Total Costos Total Costos Total
Anual Fijos Variables Afio 1 Fijos Variables Afio 2 Fijos Variables Afio 3
MATERIA PRIMA $53.390,40 $53.390,40 $53.390,40 $53.694,73  $53.694,73 $54.000,79  $54.000,79
MANO DE OBRA $15.600,00  $15.600,00 $15.600,00 $15.947,88 $15.947,88  $16.303,52 $16.303,52
COSTOS INDIRECTOS $21.324,70 $21.324,70 $21.324,70 $21.446,25  $21.446,25 $21.568,49  $21.568,49
$15.600,00 $74.715,10 $90.315,10 $15.947,88 $75.140,98  $91.088,86  $16.303,52  $75.569,28  $91.872,80
Descripcién Costos Total Costos Total
Fijos Variables Afo 4 Fijos Variables Afio 5
MATERIA PRIMA $54.308,59 $54.308,59 $54.618,15 $54.618,15
MANO DE OBRA $16.667,09 $16.667,09 $17.038,76 $17.038,76
COSTOS INDIRECTOS $21.691,43 $21.691,43 $21.815,05 $21.815,05
$16.667,09 $76.000,02 $92.667,11 $17.038,76 $76.433,20 $93.471,96

Fuente: elaboracion propia
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De acuerdo a la modificacion de la tabla costos se puede ver que el indice de
costos de los primeros afios se mantiene con el indice inflacionario del final del
afio anterior por lo tanto al 5to afio de produccion los gastos llegaran a
$188.617,72 doblares americanos con lo que se puede constatar que el proyecto es
factible de ser ejecutado.

5.4.2 Detalle de Gastos

Para la creacion de un producto como Limpia Plus hay que tener en cuenta que los
costos ligados a la produccién directa ya han sido revisados anteriormente, por lo
tanto, hay que considerar que los valores que no estan ligados directamente a la
produccion se deben detallar en los correspondientes gastos.

Esto quiere decir que los gastos implican un desembolso que puede ser realizado
por cualquier medio de pago que lleva detras la prestacion de un servicio.

Los gastos se detallan a continuacion en la siguiente tabla.

Tabla 64 Detalle de gastos administrativos

S vtor PSR vor v
; Unitario mensual anual
medida del gasto
Sueldos y Salarios
Gerente Unidad $600,00 1 $600,00  $7.200,00
Secretaria Unidad $400,00 1 $400,00  $4.800,00
Bodeguero Unidad $400,00 1  $400,00 $4.800,00
Beneficios Sociales
Beneficios Sociales $1.030,64 1 $1.030,64 $12.367,70
Servicios Prestados Unidad
Gastos servicios de contabilidad  Unidad $400,00 1 $400,00  $4.800,00
Servicios Basicos
Agua m3 $0,33 100 $33,00 $396,00
Internet Ilimitado $25,00 1 $25,00 $300,00
Teléfono min $0,02 500 $10,00 $120,00
Utiles de oficina
Papel resma $3,00 3 $9,00 $108,00
Esfero unidad $2,50 1 $2,50 $30,00
Folder unidad $0,25 20 $5,00 $60,00
Corrector unidad $0,99 4 $3,96 $47,52
Sellos unidad $2,00 1 $2,00 $24,00
Grapas unidad $1,25 1 $1,25 $15,00
Utiles de Aseo
Escobas unidad $2,50 1 $2,50 $30,00
Palas unidad $2,00 1 $2,00 $24,00
Desinfectante unidad $1,99 4 $7,96 $95,52
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Trapeador unidad $3,00 1 $3,00 $36,00
Balde unidad $1,50 1 $1,50 $18,00
Jabon litro $10,00 1 $10,00 $120,00
Cloro litro $1,20 1 $1,20 $14,40
Parios unidad $1,00 1 $1,00 $12,00
Depreciaciones
Administrativos unidad $45,13 1 $45,13 $541,50
Amortizaciones unidad $25,33 1 $25,33 $304,00
Total G. Administrativos $3.021,97 $36.263,64
Fuente: elaboracion propia
Tabla 65 Detalle de gastos de venta
Unidad Frecuencia
Detalle de V_alor_ mensual del Valor Valor
. Unitario mensual anual
medida gasto
Sueldos y salarios
Vendedor Unidad $400,00 1  $400,00 $4.800,00
Publicidad Unidad $300,00 1  $300,00 $3.600,00
Total G. Ventas $700,00 $8.400,00
Fuente: elaboracion propia
Tabla 66 Detalle de gastos financieros
Unidad valor Frecuencia valor Valor
Detalle de S mensual
. Unitario mensual anual
medida del gasto
Intereses pagados Unidad $158,48 1  $158,48 $1.901,76
Total G. Financieros $158,48 $1.901,76

Fuente: elaboracion propia

Proyeccidn de Gastos

Después de haber obtenido los gastos de manera mensual se debe realizar una

proyeccién para los gastos obtenidos en los proximos 5 afios a fin de verificar

como los gastos podrian aumentar y ser asumibles por la empresa.

Pues en este caso los gastos van a hacer proyectados con una tasa inflacionaria

que se ha tomado en cuenta para las anteriores proyecciones del 0.52% que es la

tasa de crecimiento porcentual al final de afio fiscal del 2019.
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Tabla 67 Proyeccion de gastos administrativos

Descripcion Gastos .. Gastos . Total afio 1 .. Gastos . Total afio 2
Anual Fijos Variables Fijos Variables
Sueldos y Salarios $16.800,00 $16.800,00 $16.800,00 $16.800,00 $17.174,64
Beneficios Sociales $12.367,70 $12.367,70 $12.367,70 $12.367,70 $12.642,26
Servicios Prestados $4.800,00 $4.800,00 $4.800,00 $4.800,00 $4.907,04
Servicios Basicos $816,00 $816,00 $816,00 $820,24 $820,24
Utiles de oficina $284,52 $284,52 $284,52 $286,00 $286,00
Utiles de aseo $349,92 $349,92 $349,92 $349,92 $351,74
Depreciaciones $845,50 $845,50 $845,50 $845,50 $845,50
TOTAL $36.263,64 $34.813,20 $1.450,44 $36.263,64 $34.813,20 $1.457,98 $36.271,18
Descripcion . Gastos i Total afio 3 . Gastos . Total afio 4 . Gastos . Total afio 5
Fijos Variables Fijos Variables Fijos Variables

Sueldos y Salarios $17.557,63 $17.557,63 $17.949,17 $17.949,17 $18.349,44 $18.349,44
Beneficios Sociales $12.922,92 $12.922,92 $13.209,81 $13.209,81 $13.503,07 $13.503,07
Servicios Prestados $5.016,47 $5.016,47 $5.128,33 $5.128,33 $5.242,70 $5.242,70
Servicios Basicos $824,51 $824,51 $828,80 $828,80 $833,11 $833,11
Utiles de oficina $287,49 $287,49 $288,98 $288,98 $290,48 $290,48
Utiles de aseo $353,57 $353,57 $355,41 $355,41 $357,26 $357,26
Depreciaciones $845,50 $845,50 $845,50 $845,50 $845,50 $845,50
TOTAL $36.342,52 $1.465,56 $37.808,08 $37.132.81 $1.473,18  $38.605,99 $37.940,71 $1.480,85 $39.421,56

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 68 Proyeccion de gastos de ventas

Descripcion Gasto ) Gastos . Total afio 1 ) Gastos . Total afio 2
Anual Fijos Variables Fijos Variables

Sueldos y Salarios
Sueldo Vendedor $4.800,00 $4.800,00 $4.800,00 $4.907,04 $4.907,04
Publicidad $3.600,00 $3.600,00 $3.600,00 $3.680,28 $3.680,28
TOTAL $8.400,00 $8.400,00 $0,00 $8.400,00 $8.587,32 $0,00 $8.587,32

Descripcion . Gastos ) Total afio 3 . Gastos . Total afio 4 . Gastos . Total afio 5

Fijos Variables Fijos Variables Fijos Variables

Sueldos y Salarios
Sueldo Vendedor $5.016,47 $5.016,47 $5.128,33 $5.128,33 $5.242,70 $5.242,70
Publicidad $3.762,35 $3.762,35 $3.846,25 $3.846,25 $3.932,02 $3.932,02
TOTAL $8.778,82 $0,00 $8.778,82 $8.974,58 $0,00 $8.974,58 $9.174,72 $0,00  $9.174,721
Fuente: elaboracion propia
Tabla 69 Proyeccion de gastos de financieros

Descripcion Gastos . Gastos . Total afio 1 . Gastos . Total afio 2 .. Gastos . Total afio 3

mensual Fijos Variables Fijos Variables Fijos Variables

Intereses pagados $1.901,76 $1.901,76 $1.901,76 $1.911,65 $1.921,59 $1.921,59 $1.931,58
TOTAL $1.901,76 $1.901,76 $0,00  $1.901,76 $1.911,65 $0,00  $1.921,59 $1.921,59 $0,00  $1.931,58
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Descripcion Gastos ~ Gastos ~
.. . Total 4 .. . Total
Fijos Variables otal ano Fijos Variables otalano 5
Intereses
pagados $1.931,58 $1.941,63 $1.941,63 $1.951,72
$1.931,58 $0,00 $1.941,63 $1.941,63 $0,00 $1.951,72

Fuente: elaboracion propia

Como se puede apreciar en la tabla anterior los gastos en los que incurre la empresa al pasar el tiempo son factibles de ser asumidos por la

empresa, siempre y cuando ésta venda mas de lo que empleara en el rubro de gastos.
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Mano de obra

La mano de obra se ha conceptualizado como el esfuerzo fisico o mental que se
hace durante un proceso o la transformacion de un bien. Puede ser entendida, por
lo tanto, como el término que se asocia al pago que se hace a un trabajador por su

labor para la transformacion de cierto producto.

Como se ha dicho anteriormente la mano de obra es lo mas importante de una
empresa ya que la misma ayuda a la empresa en cuestiones de calidad, por lo
tanto, para el calculo de la siguiente tabla se tom6 como referencia el aumento
anual del sueldo en el Ecuador que es unos 2.23% anual. La misma que se detalla

a continuacion.

98



Tabla 70 Célculo de mano de obra

Ingresos Descuentos
Ord Apellidos y nombres Cargo Codigo  SBU Otros Total ingresos Varios 9.45% Total descuentos Valor a pagar

1 Supervisor $500.00 $0.00 $500.00 $47.25 $47.25 $452.75
2 Operador 1 $400.00 $0.00 $400.00 $37.80 $37.80 $362.20
3 Operador 2 $400.00 $0.00 $400.00 $37.80 $37.80 $362.20
4 Bodeguero $400.00 $0.00 $400.00 $37.80 $37.80 $362.20
TOTALES $1,700.00 $0.00 $1,700.00 $0.00 $160.65 $160.65 $1,539.35

PROVISIONES Patronal Secap lece Xiii Xiv Fondos Vacaciones Total Costo
11.15% 0.5 0.5 Reserva Provision Mensual
1 $55.75 $2.50 $2.50 $41.67 $54.17 $0.00 $20.83 $177.42 $677.42
2 $44.60 $2.00 $2.00 $33.33 $33.33 $0.00 $16.67 $131.93 $531.93
3 $44.60 $2.00 $2.00 $33.33 $33.33 $0.00 $16.67 $131.93 $531.93
4 $44.60 $2.00 $2.00 $33.33 $33.33 $0.00 $16.67 $131.93 $531.93
Costo mensual mano de obra $2,273.22

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 71 Calculo de sueldos y salarios personal administrativo

. - Ingresos Descuentos Valor a
Ord. Apellidos y nombres Cargo Cddigo SBU Otros  Total Varios 9.45% Total pagar
1 Gerente $600,00 $0,00 $600,00 $0,00 $56,70 $56,70 $543,30
2 Secretaria $400,00 $0,00 $400,00 $0,00 $37,80 $37,80 $362,20
TOTALES $1.000,00 $0,00 $1.000,00 $0,00 $94,50 $94,50 $905,50
Patronal SECAP IECE Fondo Total
Provisiones 11.15% 0,50% 0,50% X1 XV res(i?'va Vacac. provisiones Costo
$66,90 $3,00 $3,00 $50,00 $33,33 $0,00 $25,00 $181,23 $781,23
$44,60 $2,00 $2,00 $33,33 $33,33 $0,00 $16,67 $131,93 $531,93
$111,50 $5,00 $5,00 $83,33 $66,67 $0,00 $41,67 $313,17 $1.313,17
Fuente: elaboracion propia
Tabla 72 Calculo de sueldos y salario personal ventas
Ord. Apellidosy nombres  Cargo  Cddigo Ingresos . Descuentos Valor a
Otros Total Varios 9,45% Total pagar
1 Vendedor $400,00 $0,00 $400,00 $0,00 $37,80 $37,80 $362,20
TOTALES $400,00 $0,00 $400,00 $0,00 $37,80 $37,80 $362,20
. Patronal SECAP IECE Fondo de . Total
Provisiones 11.15% 0.50% 0,50% X1 X1V reserva Vacaciones provisiones Costo
$44,60 $2,00 $2,00 $33,33 $33,33 $0,00 $16,67 $131,93 $531,93
$44,60 $2,00 $2,00 $33,33 $33,33 $0,00 $16,67 $131,93 $531,93

Fuente: elaboracidn propia
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Como se puede ver en la Tabla correspondiente el costo de la mano de obra total a
pagar en un mes es de $2,273.22 ya que la misma cuenta con 4 personas que se
deben involucrar directamente al proceso de produccion de Limpia plus los
mismos son 2 operarios los cuales se encargan directamente del envasado y del
etiquetado del producto, un bodeguero que hara las funciones de logistica que es
bastante importante para la empresa, y un supervisor que es el que

verdaderamente crea el producto controlando la mezcla y revisando la misma.
Depreciacion

El término Depreciacion como dice Carmona (2015) es el término contable por el

cual entendemos la pérdida de valor de un bien que se use durante el tiempo.

Esto da a entender claramente que los activos que se van a utilizar iran perdiendo
su valor con el transcurso del tiempo en plazos contemplados por 10 afios 0 5

afos, dependiendo del que se tenga como referencia.

Tabla 73 Calculo de depreciacion de produccion

Vida % de Depreciacion
Detalle del bien atil Valor Depreciacion anual
$3,500.0
Etiquetadora de botellas 10 0 10% $350.00
Balanza Industrial electrénica 10 $69.00 10% $6.90
$3,000.0
Mezcladora Electrénica 10 0 10% $300.00
Adaptador de Agua 10 $50.00 10% $5.00
Adaptaciones eléctricas 10 $30.00 10% $3.00
Adaptadores de teléfono e
internet 10 $20.00 10% $2.00
Chequeo de bafio 10 $75.00 10% $7.50
Mesa para mezclado 10 $100.00 10% $10.00
Mesa para embotellado 10 $200.00 10% $20.00
Estanterias de bodega 10 $300.00 10% $30.00
Termdmetro industrial 10 $43.00 10% $4.30
Total $738.70

Fuente: elaboracion propia

101



Tabla 74 Calculo de depreciacion administrativos

Detalle del bien Vida dtil Valor %de  Depreciacion
depreciacion anual

Escritorio 10 $200,00 10% $20,00
Sillas 10 $700,00 10% $70,00
Mesa 10 $100,00 10% $10,00
Mesa para mezclado 10 $100,00 10% $10,00
Impresora Laser Epson xp440 3 $120,00 33% $39,60
Impresora Epson T20 Li
Rollo 3 $80,00 33% $26,40
Computador Asus Core 17 3 $890,00 33% $293,70
Total $469,70
Fuente: elaboracion propia
Tabla 75 Célculo de Amortizacion
Detalle Valor % de amortizacion Amortizacion Anual
Registro notariado $500,00 20% $100,00
Registro Mercantil $200,00 20% $40,00
Minuta $220,00 20% $44,00
Apertura de cuenta $400,00 20% $80,00
Tramites $200,00 20% $40,00
Total $1.520,00 $304,00

Fuente: elaboracion propia

Para Carmona (2015) las depreciaciones son un mero procedimiento contable el
mismo que hace que tenga un impacto bastante grande en lo que refiere a las
maquinas y otros elementos tecnoldgicos necesarios para la produccién o el

manejo de la empresa.
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Proyeccién de la depreciacion

En la siguiente tabla vamos a verificar cual es la depreciacion proyectada por el

largo de los afios.

Tabla 76 Célculo de depreciacion proyectada maquinaria

Detalle del bien Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5

$350,00  $385,00  $42350  $465,.85  $512,44
$6,90 $7,59 $8,35 $9,18 $10,10
$300,00  $330,00  $363,00  $399,30  $439,23
$5,00 $5,50 $6,05 $6,66 $7,32
$3,00 $3,30 $3,63 $3,99 $4,39
$2,00 $2,20 $2,42 $2,66 $2,93
$7,50 $8,25 $9,08 $9,98 $10,98
$10,00 $11,00 $12,10 $13,31 $14,64
$20,00 $22,00 $24,20 $26,62 $29,28

Etiquetadora de botellas

Balanza Industrial electrénica
Mezcladora Electronica
Adaptador de Agua

Adaptaciones eléctricas
Adaptadores de teléfono e internet
Chequeo de bafio

Mesa para mezclado

Mesa para embotellado
$30,00 $33,00 $36,30 $39,93 $43,92

. . . $4,30 $4,73 $5,20 $5,72 $6,30
Termdmetro industrial
Total $738,70 $812,57 $893,83 $983,21 $1.081,53

Estanterias de bodega

Fuente: elaboracion propia

Tabla 77 Célculo de depreciacion proyectada de equipos administrativos

Detalle del bien Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Escritorio $20,00 $20,00 $20,00 $20,00 $20,00
Sillas $70,00 $70,00 $70,00 $70,00 $70,00
Mesa $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00
Mesa para mezclado $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00
Impresora Laser Epson xp440 $39,60 $39,60 $39,60 $0,00 $0,00
Impresora Epson T20 Li Rollo $26,40 $26,40 $26,40 $0,00 $0,00
Computador Asus Core 17 $293,70  $293,70  $293,70 $0,00 $0,00
Total $469,70 $469,70 $469,70 $110,00 $110,00

Fuente: elaboracion propia

Tabla 78 Célculo de depreciacion proyectada de equipo administrativos

Detalle Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Registro notariado $100,00  $100,00  $100,00  $100,00  $100,00
Registro Mercantil $40,00 $40,00 $40,00 $40,00 $40,00
Minuta $44,00 $44,00 $44,00 $44,00 $44,00
Apertura de cuenta $80,00 $80,00 $80,00 $80,00 $80,00
Tramites $40,00 $40,00 $40,00 $40,00 $40,00
Total $304,00  $304,00 $304,00 $304,00  $304,00

Fuente: elaboracion propia
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5.5 Calculo de ingreso

Para la siguiente tabla se va calcular el indice de ganancia que la empresa llegara a
tener de manera mensual y como la empresa va a lograr sus ingresos mensuales el

margen de ganancia de este tipo de producto de un 15%.

Tabla 79 Célculo de ingreso

Margen de Utilidad

Unidad Costo Gasto Total Inaresos Unidades
Producto de Mensual Mensual Costos y Me?lsuales Producida  PVP
medida Gastos (Litros)
% $
Desengrasante $7.562,68 $3.021,97 $10.584,65 15% $1.587,70  $12.172,35 4233 $2.88

Fuente: elaboracion propia

Proyeccién de Ingresos

La proyeccién de los ingresos se realizara con una proyeccion de 5 afios en el
futuro por lo tanto esto nos dara una idea de como la empresa ganara en el periodo

de tiempo.

Tabla 80 Proyeccién de ingreso

Productos Can Precio Total Can Precio Total
Unit. afio 1 Unit. afio 2
Desengrasante 50.800 $2,88 $146.304 51.544 $2,90 $149.292,87
Productos Can Precio Total Can Precio Total
Unit. afo 3 Unit. afo 4

Desengrasante  52.304 $2,91 $152.357,66 53.072 2.93 $155.475,98

Productos Can Precio Total
Unit. afio 5
Desengrasante 53.856 $2,95 $158.672,03

Fuente: elaboracidon propia
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5.6 Flujo de caja

Segun Gonzales (2015) el flujo de caja es un informe financiero que resume de
manera practica los flujos de egresos e ingresos que ha llegado a tener la empresa

en un cierto periodo de tiempo.

A continuacion, se va a verificar el flujo de caja de la empresa para ver cOmo se

puede proyectar en el futuro cercano.

Tabla 81 Flujo de caja

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS

A. OPERACIONALES $146,304.00 $149,292.87 $152,357.66 $155,475.98 $158,672.03
Ingresos por ventas $146,304.00 $149,292.87 $152,357.66 $155,475.98 $158,672.03
EGRESOS

B. OPERACIONALES $134,978.74 $135,947.36 $137,784.43 $140,247.68 $142,068.27
Materia Prima $53,390.40 $53,694.73  $54,000.79 $54,308.59 $54,618.15
Mano de obra $15,600.00 $15,947.88  $16,303.52 $16,667.09 $17,038.76
CIF $21,324.70 $21,446.25 $21,568.49 $21,691.43 $21,815.08
Gastos de administracion $36,263.64 $36,271.18 $37,132.81 $38,605.99 $39,421.56
Gastos de ventas $8,400.00 $8,587.32 $8,778.82  $8,97458  $9,174.72
Gastos Financieros $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
FLUJO

C. OPERACIONAL (A-B) $11,325.26 $13,345.51 $14,573.22 $15,228.29 $16,603.77
INGRESOS NO

D. OPERACIONALES $34,205.67 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Recursos propios $14,205.67
Recursos de terceros $20,000.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
EGRESOS NO

E. OPERACIONALES $24,166.24 $1,413.53 $1,713.14 $1,794.96 $2,557.68 $2,820.52
Inversion realizada $2,264.48
Pago de capital de
préstamo $20,000.00
Pago de intereses de
préstamo $1,901.76
Pago de participacion de utilidades $141353  $171314  $1,79496 $109300 $2,197.81
(15%) ,413. ,713. ,794. ,993. ,197.

Pago de impuestos 25% $0.00 $0.00 $0.00 $564.68 $622.71
FLUJO NO

F. OPERACIONAL (D-E)  $10,039.43 -$1,41353  -$1,713.14  -$1,79496 -$2,557.68 -$2,820.52
FUJO NETO

G. GENERADO (C-F) $9,911.74 $11,632.37  $12,778.27 $12,670.61 $13,783.24

H. ?:AAIERO INICIAL DE $10,039.43 $10,039.43  $19,951.17 $31,583.53 $44,361.80 $57,032.41
SALDO FINAL DE

l. CAJA (G+H) $19,951.17  $31,583.53  $44,361.80 $57,032.41 $70,815.65

Fuente: elaboracidon propia
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5.7 Punto de equilibrio

Padilla (2020) habla de un punto de equilibrio que dentro del ambito de la
perspectiva financiera ayuda a determinar los indices de gastos y de ingresos para
poder asi evaluar que tan alta o baja es la ganancia real que la empresa tiene.

El punto de equilibrio debera establecerse en los siguientes 3 &mbitos:

Tabla 82 Calculo de punto de equilibrio

Unidades
0
5000
10000
15000
20000
25000
30000
35000
40000
45000
50000
55000
60000
65000
70000
75000
80000

Costo Fijo
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20
$44,384.20

Costo

Variable
$0.00
$6,251.27
$12,502.54
$18,753.81
$25,005.08
$31,256.35
$37,507.62
$43,758.89
$50,010.16
$56,261.43
$62,512.70
$68,763.97
$75,015.24
$81,266.51
$87,517.78
$93,769.05
$100,020.32

Costo Total
$44,384.20
$50,635.47
$56,886.74
$63,138.01
$69,389.28
$75,640.55
$81,891.82
$88,143.09
$94,394.36

$100,645.63

$106,896.90
$113,148.17
$119,399.44
$125,650.71
$131,901.98
$138,153.25
$144,404.52

Ingresos
$0.00
$14,377.92
$28,755.84
$43,133.76
$57,511.68
$71,889.60
$86,267.52
$100,645.44
$115,023.36
$129,401.28
$143,779.21
$158,157.13
$172,535.05
$186,912.97
$201,290.89
$215,668.81
$230,046.73

Fuente: elaboracion propia

e Valores Monetarios
e Unidades Vendidas

e Porcentaje de produccién.

Para esto usaremos las siguientes formulas

PES$ = 7&0
P
IT
CF
PEu =

PVU - CVU
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PE$
PE% = WXlOO%

Con estas formulas se procede a calcular los diferentes tipos de punto de

equilibrio

PE$=$ 87.866,48
PEu= 29.800 Unidades

PE%= 40%

Los puntos de equilibrio se veran representados en la siguiente gréfica

$250,000.00
$200,000.00
$150,000.00
$100,000.00

$50,000.00

$0.00
o H £ £ £ £ £
SFSEFLFLFLFL,L,L,SLSLSLSFL,LSLS LSS
PSS PP LFELEEEA S

Costo Total

Ingresos

Grafico 12. Punto de equilibrio
Fuente: elaboracion propia
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5.8 Estado de resultados proyectado

El estado de resultados es el que permite visualizar la viabilidad del proyecto a lo

largo del tiempo que sea dispuesto para el mismo, el estado de resultados no es

otro que la mayor cantidad de recursos invertidos calculados en forma de

utilidades con las cuales se puede tomar decisiones.

Tabla 83 Estado de resultados proyectado

Descripcion Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos $146,304.00 $149,292.87 $152,357.66 $155,475.98 $158,672.03
(-) Costo de Ventas $90,315.10 $91,088.86 $91,872.80 $92,667.11 $93,471.96
(=) Utilidad Bruta en Ventas $55,988.90 $58,204.01 $60,484.86 $62,808.87 $65,200.07
(-) Gastos de venta $8,400.00  $8,587.32  $8,778.82  $8,974.58  $9,174.72
(=) Utilidad Neta en Ventas $47,588.90 $49,616.69 $51,706.04 $53,834.29 $56,025.35
(-) Gastos administrativos $36,263.64 $36,274.18 $37,808.08 $38,605.99 $39,421.56
(=) Utilidad Operacional $11,325.26  $13,342.51 $13,897.96 $15,228.30 $16,603.79
(-) Gastos Financieros $1,901.76  $1,921.59  $1,931.58 $1,941.63  $1,951.72
(+) Otros ingresos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(-) Otros ingresos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) Utilidad antes de participaciones $9,423.50 $11,420.92 $11,966.38 $13,286.67 $14,652.07
-) 15% de participacion de
Er;bajadores P $141353  $1,713.14 $1,794.96  $1,993.00  $2,197.81
(=) Utilidad antes de impuestos $8,009.97  $9,707.78 $10,171.42 $11,293.67 $12,454.26
(-) Impuesto a la renta 25% $0.00 $0.00 $0.00 $564.68 $622.71
(=) Utilidad o pérdida del ejercicio $8,009.97  $9,707.78 $10,171.42 $10,728.98 $11,831.55

Fuente: elaboracion propia

5.9 Evaluacion financiera

Para sustentar los puntos mencionados a fin de mostrar que la planeacion y

ejecucion del presente proyecto funciona y funcionard de manera adecuada, se

utilizaran instrumentos y técnicas de evaluacion financiera los cuales se detallan a

continuacion.
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Tasa Interna de Retorno

En cuanto a la TIR se toma en cuenta la tasa de rendimiento y también la tasa de

interés del préstamo bancario.
Calculo Tmar

Tabla 84 Calculo Tmar

TMAR Valor % Esperado Ponderacion

Capital propio 14.205,67 42% 20,00% 8,31%
Capital Financiado 20.000,00 58% 11,23% 6,57%
Total de la Inversion 34.205,67 100% 14,87%

Fuente: elaboracion propia

Analisis: El estado del resultado del célculo de tasa minima de retorno es bastante
favorable con el proyecto ya que la misma tiene un rendimiento del 14,87% por la
cual es representada para el valor total de la inversion que en este caso es
34.205,67 con lo cual nos indica que el proyecto es factible ya que la tasa es

superior a cero.

Para el calculo del valor actual neto (VAN) se aplica la siguiente férmula:

VAN = —$34,205.67 + $0,011.74 + $11,632.37 + $12,778.27
BT TR (1+0.1487)Y " (1+0.1487)%2 (1 +0.1487)3
$12,670.61 $13,783.24

+- +-
(1+0.1487)* (14 0.1487)°

VAN= $5,835.81
Analisis: El valor Actual Neto, es mayor que 0, por ende, se demuestra la
viabilidad del proyecto de emprendimiento, ya que el valor actual neto demuestra

que tenemos resultados completamente positivos para nuestro proyecto, diciendo

que la empresa y el producto seran viables en el futuro y en el tiempo
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Tasa Interna de Retorno

TIR= Tmar(1) + (Tmar 2 — Tmar 1) [ﬁ]

TIR — $0,011.74 + %$11,632.37 + $12,778.27 + $12,670.61
T (1+01487)!  (1+0.1487)% (14 0.1487)% (1 +0.1487)¢
$13,783.24

* A ro1a87s 0
TIR= 21%

Analisis: Como se puede observar en los la tasa interna de retorno es bastante
favorable para nuestro proyecto ya que la misma es superior al 0, teniendo pues
un 24% de que la misma sea retornada en poco de tiempo de que la inversion que
haya realizado, como podemos constatar en valor de TIR es superior al de TMAR
presente en la Tabla 86, por ende el proyecto es viable y rentable.

Costo Beneficio

-, B 1%
Relacion=— = —
c VAC

RE  $762,102.53

C  $691,026.49
Relacion= $1.10

Analisis: Entendiendo que la relacion costo beneficio es la mismo que saber
cuénto se ganara por cada dolar invertido, tenemos que el mismo es de $1.10
ddlares por cada doélar invertido se tiene 10 centavos para cubrirlo, ganando asi
mas de un 100% de lo que invierte en hacer el producto, por ende el producto es

beneficioso para la empresa.
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Periodo de Recuperacién

PRI — InversionInicial
= SFNE
5
f = $£34,205.67
T $60,776.22
5
PRI=2.81

0.84 * 12 = 3.6 (10 meses)
0.08 * 30 = 18 (2 dias)

Analisis: En cuanto al periodo de recuperacion se lograra recuperar el valor del
proyecto en un total de 10 meses y 2 dias, con lo que se demuestra que el proyecto
planteado es viable, factible y esta listo para ponerlo en marcha.

Para concluir se identifica que el proyecto es completamente viable en cuestiones

monetarias.

El proyecto ha definido un mercado meta al cual enfocarse para vender y producir

como se estéa estipulado.

Se ha propuesto una base legal para que la empresa pueda funcionar desde su

pleno inicio de los funciones.

En cuanto al proyecto se ha cumplido con los objetivos del proyecto y de los

capitulos se han hecho a cabalidad
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ANEXOS

ENCUENTA

TEMA: Desengrasante a base de Aloe Vera
PREGUNTAS:

1.- ¢Utiliza usted lavavajillas?

|:| Si

|:| No

2.- ¢Con qué frecuencia compra usted productos para lavar la vajilla?

[] si

|:| No

3.- ¢Conoce usted las propiedades del Aloe Vera?

] si

|:| No

4.- ;Compraria usted un lavavajillas hecho a base de aloe vera qué cuide se piel?
[] si

|:| No

5.- ¢(Cuanto estaria dispuesto a pagar por el lavavajillas hecho a base de aloe vera 500ml?
[] si

|:| No

6.- ¢El precio pagado por estos productos va acorde a sus necesidades?

] si

|:| No

7.- ¢Desearia usted tener un producto que quite la grasa y cuide su piel?

[] si

|:| No

8.- ¢Conoce algun otro producto que ofrezca las mismas caracteristicas?

] si

|:| No

9.- ¢Estaria usted interesado en comprar el producto si el mismo estuviera en el mercado?
[] si

|:| No

10.- ;Recomendaria el producto a alguno de sus conocidos para que lo adquiera?

[] si
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Grafico 13
Encuesta a consumidos
Fuente: elaboracion propia
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Grafico 15 Cotizacion balanza
Fuente: elaboracion propia
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TABLA IMPUESTO A LA RENTA PERSONAS NATURALES

ANO 2019
En doélares
Fraccion Basica Exceso hasta Impue;g)s;::l:lccién % ImpEl:(ecsetgeI:rtzccién

0 11.310 0 0%
11.310 14.410 0 5%
14.410 18.010 155 10 %
18.010 21.630 515 12 %
21.630 43.250 949 15 %
43.250 64.860 4.193 20 %
64.860 86.480 8.513 25%
86.480 115.290 13.920 30 %
115.290 En adelante 22.563 35 %

Grafico 18 Tabla de impuestos

Fuente: SRI (2019).
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Cuota Fecha Capital inicialzacién mensual delnterés mensuatal cuota financi Saldo Capital -o de desgrav uro de incerTotal seguro:Total a pagat

1 22/10/2020 $20,000.00 $333.33 $158.40 $491.73 $ 19,666.67 $0.00 $0.00 $0.00 $491.73

2 21/11/2020 $ 19,666.67  $ 333.33 $155.70 $ 489.03 $19,333.34 $0.00 $0.00 $0.00 $ 489.03

3 21/12/2020 $19,333.34  $333.33 $ 153.00 $ 486.33 $19,000.01 $0.00 $0.00 $0.00 $ 486.33

4 20/1/2021 $ 19,000.01  $333.33 $150.30 $ 483.63 $ 18,666.68 $0.00 $0.00 $0.00 $ 483.63

5 19/2/2021 $ 18,666.68  $ 333.33 $147.90 $481.23 $18,333.35 $0.00 $ 0.00 $0.00 $481.23

6 21/3/2021 $18,333.35 $333.33 $ 145.20 $478.53 $ 18,000.02 $0.00 $0.00 $0.00 $478.53

7 20/4/2021 $ 18,000.02  $333.33 $ 142.50 $475.83 $17,666.69 $0.00 $0.00 $0.00 $475.83

8 20/5/2021 $17,666.69  $ 333.33 $139.80 $473.13 $17,333.36 $0.00 $0.00 $0.00 $473.13

9 19/6/2021 $17,333.36  $333.33 $137.10 $470.43 $17,000.03 $0.00 $0.00 $0.00 $470.43
10 19/7/2021 $ 17,000.03  $333.33 $134.70 $ 468.03 $ 16,666.70 $0.00 $0.00 $0.00 $ 468.03
11 18/8/2021 $ 16,666.70  $ 333.33 $132.00 $ 465.33 $ 16,333.37 $0.00 $0.00 $0.00 $ 465.33
12 17/9/2021 $ 16,333.37  $333.33 $129.30 $462.63 $ 16,000.04 $0.00 $0.00 $0.00 $462.63
13 17/10/2021 $ 16,000.04  $333.33 $126.60 $ 459.93 $15,666.71 $0.00 $0.00 $0.00 $ 459.93
14 16/11/2021 $15,666.71  $ 333.33 $123.90 $457.23 $ 15,333.38 $0.00 $0.00 $0.00 $457.23
15 16/12/2021 $15,333.38  $333.33 $121.50 $ 454.83 $ 15,000.05 $0.00 $0.00 $0.00 $ 454.83
16 15/1/2022 $ 15,000.05  $ 333.33 $118.80 $452.13 $ 14,666.72 $0.00 $0.00 $0.00 $452.13
17 14/2/2022 $ 14,666.72  $333.33 $116.10 $449.43 $ 14,333.39 $0.00 $0.00 $0.00 $449.43
18 16/3/2022 $ 14,333.39  $333.33 $113.40 $ 446.73 $ 14,000.06 $0.00 $0.00 $0.00 $ 446.73
19 15/4/2022 $ 14,000.06  $ 333.33 $110.70 $ 444.03 $13,666.73 $0.00 $ 0.00 $0.00 $ 444.03
20 15/5/2022 $ 13,666.73  $333.33 $108.30 $441.63 $13,333.40 $0.00 $0.00 $0.00 $441.63
21 14/6/2022 $ 13,333.40 $333.33 $ 105.60 $ 438.93 $ 13,000.07 $0.00 $0.00 $0.00 $ 438.93
22 14/7/2022 $ 13,000.07  $333.33 $102.90 $436.23 $12,666.74 $0.00 $0.00 $0.00 $436.23
23 13/8/2022 $ 12,666.74  $ 333.33 $100.20 $ 433.53 $12,333.41 $0.00 $0.00 $0.00 $ 433.53
24 12/9/2022 $12,333.41  $333.33 $97.50 $ 430.83 $12,000.08 $0.00 $0.00 $0.00 $ 430.83
25 12/10/2022 $12,000.08  $333.33 $95.10 $428.43 $ 11,666.75 $0.00 $0.00 $0.00 $428.43
26 11/11/2022 $11,666.75  $ 333.33 $92.40 $425.73 $11,333.42 $0.00 $0.00 $0.00 $425.73
27 11/12/2022 $11,333.42 $333.33 $89.70 $ 423.03 $11,000.09 $0.00 $0.00 $0.00 $ 423.03
28 10/1/2023 $ 11,000.09  $333.33 $87.00 $420.33 $ 10,666.76 $0.00 $0.00 $0.00 $420.33
29 9/2/2023 $10,666.76  $ 333.33 $84.30 $417.63 $10,333.43 $0.00 $0.00 $0.00 $417.63
30 11/3/2023 $10,333.43  $333.33 $81.90 $415.23 $10,000.10 $0.00 $0.00 $0.00 $415.23
31 10/4/2023 $ 10,000.10  $333.33 $79.20 $412.53 $9,666.77 $0.00 $0.00 $0.00 $412.53
32 10/5/2023 $ 9,666.77 $333.33 $76.50 $ 409.83 $9,333.44 $0.00 $0.00 $0.00 $ 409.83
33 9/6/2023 $ 9,333.44 $333.33 $73.80 $407.13 $9,000.11 $0.00 $0.00 $0.00 $407.13
34 9/7/2023 $9,000.11 $333.33 $71.40 $404.73 $ 8,666.78 $0.00 $0.00 $0.00 $404.73
35 8/8/2023 $ 8,666.78 $333.33 $68.70 $ 402.03 $8,333.45 $0.00 $ 0.00 $0.00 $ 402.03
36 7/9/2023 $ 8,333.45 $333.33 $ 66.00 $399.33 $8,000.12 $0.00 $0.00 $0.00 $399.33
37 7/10/2023 $ 8,000.12 $333.33 $63.30 $ 396.63 $ 7,666.79 $0.00 $0.00 $0.00 $ 396.63
38 6/11/2023 $ 7,666.79 $333.33 $ 60.60 $393.93 $7,333.46 $0.00 $0.00 $0.00 $393.93
39 6/12/2023 $ 7,333.46 $333.33 $58.20 $391.53 $7,000.13 $0.00 $0.00 $0.00 $391.53
40 5/1/2024 $ 7,000.13 $333.33 $55.50 $ 388.83 $ 6,666.80 $0.00 $0.00 $0.00 $ 388.83
41 4/2/2024 $ 6,666.80 $333.33 $52.80 $386.13 $6,333.47 $0.00 $0.00 $0.00 $386.13
42 5/3/2024 $ 6,333.47 $333.33 $50.10 $383.43 $6,000.14 $0.00 $0.00 $0.00 $383.43
43 4/4/2024 $ 6,000.14 $333.33 $47.40 $380.73 $5,666.81 $0.00 $0.00 $0.00 $380.73
44 4/5/2024 $ 5,666.81 $333.33 $ 45.00 $378.33 $5,333.48 $0.00 $0.00 $0.00 $378.33
45 3/6/2024 $ 5,333.48 $333.33 $42.30 $ 375.63 $ 5,000.15 $0.00 $0.00 $0.00 $ 375.63
46 3/7/2024 $ 5,000.15 $333.33 $39.60 $372.93 $ 4,666.82 $0.00 $ 0.00 $0.00 $372.93
47 2/8/2024 $ 4,666.82 $333.33 $36.90 $370.23 $4,333.49 $0.00 $0.00 $0.00 $370.23
48 1/9/2024 $ 4,333.49 $333.33 $34.20 $ 367.53 $ 4,000.16 $0.00 $0.00 $0.00 $ 367.53
49 1/10/2024 $ 4,000.16 $333.33 $31.80 $365.13 $ 3,666.83 $0.00 $0.00 $0.00 $365.13
50 31/10/2024 $ 3,666.83 $333.33 $29.10 $362.43 $ 3,333.50 $0.00 $0.00 $0.00 $362.43
51 30/11/2024 $ 3,333.50 $333.33 $26.40 $ 359.73 $ 3,000.17 $0.00 $0.00 $0.00 $ 359.73
52 30/12/2024 $ 3,000.17 $333.33 $23.70 $357.03 $ 2,666.84 $0.00 $0.00 $0.00 $357.03
53 29/1/2025 $ 2,666.84 $333.33 $21.00 $ 354.33 $2,333.51 $0.00 $0.00 $0.00 $ 354.33
54 28/2/2025 $ 2,333.51 $333.33 $18.60 $351.93 $ 2,000.18 $0.00 $ 0.00 $0.00 $351.93
55 30/3/2025 $ 2,000.18 $333.33 $15.90 $349.23 $ 1,666.85 $0.00 $0.00 $0.00 $349.23
56 29/4/2025 $ 1,666.85 $333.33 $13.20 $ 346.53 $1,333.52 $0.00 $0.00 $0.00 $ 346.53
57 29/5/2025 $ 1,333.52 $333.33 $10.50 $343.83 $1,000.19 $0.00 $0.00 $0.00 $343.83
58 28/6/2025 $ 1,000.19 $333.33 $7.80 $341.13 $ 666.86 $0.00 $0.00 $0.00 $341.13
59 28/7/2025 $ 666.86 $333.33 $5.40 $ 338.73 $ 333.53 $0.00 $0.00 $0.00 $ 338.73
60 27/8/2025 $ 333.53 $333.53 $2.70 $336.23 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $336.23

Gréafico 19 Tabla de amortizacién

Fuente: Banco del Pacifico (2020).
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