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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion tiene como finalidad estructurar un plan de negocios para
la produccién y comercializacion de crema para estrias a base de cola de caballo y
zanahoria en la ciudad de Ambato. Se utilizo una metodologia descriptiva, de
campo y bibliografica. La poblacion de estudio fueron las mujeres en edad
reproductiva que podrian consumir la crema para estrias. Dentro de los principales
hallazgos se obtiene que la poblacion prefieren la crema para estrias, elaborada a
base cola de caballo y zanahoria, exponiéndose una posible aceptacion en el
mercado, por la tendencia de los usuarios a los productos naturales, en este caso que
se utiliza la zanahoria, para aprovechar sus nutrientes. La produccion y
comercializacion de crema para estrias a base de cola de caballo y zanahoria,
contribuird a mejorar la estética de los posibles consumidores, al utilizar un

producto con alto valor vitaminico y que favorecerd a la salud de la piel.

DESCRIPTORES: cola de caballo, crema, estrias, zanahoria
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ABSTRACT

This research has the purpose of structuring a business plan for the production and
marketing of a cream for stretch marks based on horsetail and carrot in the city of
Ambato. A descriptive, field and bibliographic methodology was used. The study
population were women of reproductive age who could consume the stretch marks
cream. Among the main findings are population’s preference for the cream for
stretch marks made with horsetail and carrot, being accepted in the market because
it’s a natural product that takes advantage of the nutrients of the carrot. The
production and marketing of cream for stretch marks based on horsetail and carrot,
will contribute to improve the aesthetics of the population, by using a product with
high vitamin value and that will favor the population’s skin health.

KEYWORDS: carrot, cream, stretch marks, horsetail.
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INTRODUCCION

La presente investigacion realizara un andlisis detallado acerca de la elaboracion y
comercializacion de crema para estrias a base de cola de caballo y zanahoria en la

ciudad de Ambato, como elemento para la salud de la poblacion.

En el capitulo 1 se detalld el area de marketing haciendo énfasis en las
especificaciones del producto y la presentacion de la crema para estrias, la misma
que contiene la correspondiente informacion vitaminica. Otro factor importante en
este capitulo fue la identificacion de la poblacion pues se orienté a mujeres
embarazadas que podrian consumir la crema para estrias de la Ciudad de Ambato;

el calculo de la oferta, demanda y demanda potencial insatisfecha del proyecto.

En el capitulo II se detallé sobre el area de produccion y proceso productivo a través
de un mapa de procesos, infraestructura, equipos, instalaciones, normativas de
seguridad e higiene ocupacional y talento humano que se requiere para producir la

crema para estrias,

En el capitulo II1 se realizé el analisis estratégico donde se plantea la mision y vision
de la empresa. También se analizé mediante una matriz FODA los factores externos

e internos de la misma.

En el capitulo IV se determind la forma juridica de la empresa que estara constituida

legalmente en la Supercom como Unipersonal de Responsabilidad Limitada.
En el capitulo V se detallo el area financiera del proyecto en la misma se

desarrollaron los célculos e indicadores necesarios para determinar si el proyecto

seria viable y rentable a corto, mediano y largo plazo.
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CAPITULO1

1.1 Definicién del producto o servicio

Plan de negocios para la produccion y comercializacion de la crema para estrias
a base de cola de caballo y zanahoria en el canton Ambato, provincia de

Tungurahua.

1.1.1 Especificacién del producto o servicio

El producto del presente plan de negocios se traté de la produccion y
comercializacion de una crema para estrias a base de cola de caballo y zanahoria,
es un producto que eso le aporta una serie de propiedades cicatrizantes, hidratantes,
antiinflamatorias, astringentes y calmantes que ayudan a lucir una piel suave, tersa,
luminosa y bonita, un dato importante de este producto es que se absorbe
rapidamente en la piel para asi puedan vestirse rapidamente las mujeres que usen el

producto.

Segtin (Vicente, 2017) se puede decir que uno de los beneficios de la cola de
caballo es para purificar la piel en profundidad y mejora su salud. Esta planta
contiene altas cantidades de silicio que ayudan a sanar el tejido conjuntivo que
forma la piel, ademas de que es excelente para limpiarla, dejarla libre de toxinas
perjudiciales y protegerla de aquellas bacterias que pueden acabar proliferando y

dafiarla de forma severa.




Para (Kleenex, 2016) las zanahorias son beneficiosas para la piel, gracias a su
abundante cantidad de vitamina A y otros antioxidantes que protegen contra los
problemas de la piel. La vitamina A, al ser un antioxidante, también ataca los
radicales libres para prevenir los signos del envejecimiento como las arrugas, la
pigmentacién y el tono desigual de la piel. Al contener vitamina C, hace que tu piel

luzca radiante, dandole un aspecto saludable y fresco.

“La crema para estrias tiene una innovadora formula otorga hidratacién a la piel
y favorece la elasticidad de los tejidos. Reduce visiblemente las estrias y su uso
frecuente ayuda a prevenir la aparicion de nuevas dejando la piel mas elastica,
visiblemente saludable y humectada. Puede aplicarse durante y después del

embarazo. (Palomo, 2016)

La cola de caballo es estupenda para limpiar heridas y mejorar
dolencias como dermatitis, rojeces, acné, picor, erupciones o llagas.
Para estos casos es efectivo tanto el consumo interno como el uso
externo de la cola de caballo. Afiadir la decoccion de cola de caballo
al agua de bafio puede ser muy reparador. Otra gran planta medicinal
para dolencias de la piel es la aloe vera o sabila. (Silva, 2017, pag.
2)

Ias zanahorias tienen excelentes propiedades curativas. En medicina
tradicional china se emplean para tratar heridas y otras lesiones de la
piel. Ademas, las propiedades antiinflamatorias del beta caroteno
son excelentes para revitalizar y regenerar la piel. Aunque las
zanahorias son efectivas en la prevencion y el tratamiento de
diversas dolencias, no es aconsejable consumirlas en exceso, ya que
pueden hacer que la piel cambie temporalmente de color. (Torres,
2016, pag. 4)

A parte de ser un alimento ideal para muchas dietas, debido a su bajo
aporte calérico y su alto contenido nutricional, estamos ante un
alimento cuyas propiedades para la piel lo hace un alimento ain mas
interesante y son las que vamos a comentar a continuacion.
(Fernandez, 2017, pag. 1)

La crema para estrias a base de cola de caballo y zanahoria fue elaborada
con insumos naturales que no perjudique la piel, ademds tendrd una
presentacion facil de llevar a cualquier lugar en un envase airless plastico

de 120 ml, evitando que se rompa y con un agradable aroma.




1.1.2  Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona

Como primera instancia se debe conocer las principales marcas que
promocionan cremas para estrias, para el cuidado de la piel como es anti arrugas,
anti edad y demas productos para el aseo personal, dichas marcas estan

posicionadas favorablemente en el mercado, entre ellas se encuentra:

e Bayer para estrias
e Cicatricure estrias
e Bepanthol crema Anti estrias
¢ Manteca de cacao de palmer

Un atractivo mercado de $ 120 millones en ventas anuales de cremas para las estrias
provoca que Bayer lance su nueva marca “Carrotderma”. El producto fue hecho en
las plantas que tiene en muchos lugares del mundo, el mercado en Ecuador esta
fragmentado en segmentos. Por ejemplo, hay productos anti edad que tienen el 33%
del mercado: formas (cuidado de la piel) un 21%; basicos un 28%; y una plataforma
que se llama cuidado alrededor de 23%; y firmeza 3%. Es una marca global de
Bayer que esta presente en 105 de los 200 paises en donde la compaiiia tiene sus

representantes en ventas.

En Ecuador existe gran acogida en cuanto a productos de cuidado de la piel, por
lo que las ventas mensuales son atractivas, es por ello que el presente
emprendimiento pretende promocionar un producto natural que no afecte o irrite la
piel de las personas que adquiriran la crema para las estras a base de cola de caballo

y zanahoria, sus beneficios seran notorios con el uso constante del mismo.

Al utilizar una crema natural para la piel con estrias disminuye los riesgos la
deshidratacién, mejora la textura y el color de la piel, ademas impide gastos
exagerados en centros de cuidado de la piel, por lo que la cola de caballo y zanahoria
como uno de sus principales propiedades es muy rica en minerales y vitaminas,

ayudando a proteger la piel. La crema elaborada a base cola de caballo y zanahoria




sirve para nutrir e hidratar de forma natural la piel, mediante la conjugacion de
nutrientes como vitamina E, vitamina C, antioxidantes y minerales dando como
resultado una piel mas firme, nutrida e hidratada, asi mismo previniendo la

deshidratacién, manchas blancas.

Mediante la utilizacién de la crema para las estrias a base de cola de caballo y
zanahoria la piel estard mas hidratada y mejorara su apariencia desde la primera
aplicacion que se realizard directamente sobre la piel ya que posee nutrientes como
vitamina C, vitamina E, antioxidantes y minerales para asi tener una piel hidratada
y con mejor aspecto de manera natural sin utilizar quimicos perjudiciales para la

salud capilar.

Al utilizar de manera continua la crema para las estrias es una férmula que sirve
para desvanecer estrias, asi como otras marcas de la piel que pueden verse
antiestéticas. La formula funciona estimulando la regeneracion de fibras de
colageno en la piel, al mismo tiempo que la hidrata. Gracias a este proceso este
producto logra reducir de una forma considerable tanto el grosor como la longitud
de las estrias, de igual forma es un producto que sirve para eliminar o reducir la
profundidad de las estrias y quitar marcas en la piel provocadas por quemaduras y

enfermedades como el acné.

Su innovadora férmula otorga hidratacién a la piel y favorece la elasticidad de los
tejidos. Reduce visiblemente las estrias y su uso frecuente ayuda a prevenir la
aparicion de nuevas dejando la piel més elastica, visiblemente saludable y

humectada. Puede aplicarse durante y después del embarazo.

1.2 DEFINICION DEL. MERCADO

1.2.1 Qué mercado se va a tocar en general

El mercado al que se va a enfocar el presente emprendimiento es a las mujeres

comprendidas en la edad de 15 a 40 afios de edad de la ciudad de Ambato, por lo




que es importante obtener la aceptacion y posicionamiento de la crema para las

estrias de origen natural a base de cola de caballo y zanahoria.

1.2.1.1 Categorizacién de sujetos

Tabla 1: Categorizacion de sujetos

Categoria Sujeto

:Quién compra? Consumidor
& Quién usa? Consumidor
(Quién decide? Consumidor
¢ Quién influye? Dermatélogo

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

1.2.1.2 Estudio de segmentacion

Tabla 2: Dimension conductual

VARIABLE DESCRIPCION
Tipo de necesidad Fisiologica

Tipo de compra Comparacion
Relacién con la marca Si

Actitud frente al producto Positiva

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
La dimensién conductual analiza el tipo de necesidad, el tipo de compra, relacion

con la marca y la actitud frente al producto, por lo que se toma en cuenta aspectos
importantes para conocer elementos determinantes de los consumidores y en el

futuro afirmar si el producto sera aceptado o no.

Tabla 3: Dimensién Geogrdfica

Variable Descripcion 2010 2019

Pais : Ecuador 14°483.499 17°232.908
Region : Sierra 6°449.355 7°599.444
Provincia: Tungurahua 504.583 576.935
Ciudad: Ambato 329.856 375.152
Zona urbana: Ambato 165.185 188.369

Fuente: Datos del censo poblacional 2010 (INEC)
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Nota 1: Para la proyeccion poblacional del Ecuador se utilizo una tasa de
crecimiento de 1,95%
Nota 2: Para la proyeccion poblacional de la region Sierra se utilizé una tasa de

crecimiento de 1,84 %.




Nota 3: Para la proyeccién poblacional del cantéon Ambato se utilizé una tasa de
crecimiento de 1,47%

Nota 4: Para la proyeccion poblacional de la provincia de Tungurahua se utilizo
una tasa de crecimiento de 1,50 %.

Nota 5: Para la proyeccion poblacional de la zona urbana de la ciudad de Ambato

se utilizo una tasa de crecimiento de 1,47 %.

Tabla 4: Dimension demogrdfica zona urbana Ambato

Variable Descripcion 2010 2019
Género Femenino 85.421 97.670
Edad Reproductiva  20-49 38.581 44,113
Socioecondmico PEA 71.261 81.479

Fuente: ECllad(J]"en cifras (2010) INEC (2015)
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Nota 1: Proyectado con el promedio de 1,5% de tasa de crecimiento poblacional.

Nota 2: El porcentaje de la PEA de Ambato con relacion a Tungurahua es de 65,8%

Tabla 5: Dimension Dermatdlogos

Variable Descripcion
Tipo de necesidad: Seguridad
Tipo de compra: Comparacion
Relacion con la marca: Si

Actitud frente al producto: Positiva

Fuente: Propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Tabla 6: Dimensién demogrdfica estudio de segmentacion de dermatélogos
Variable Descripcion 2010 2019
Ocupacion Dermatologos ~ ==---- >

Fuente: Colegio de dermatélogos de Tungurahua
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

1.2.1.3 Plan de muestreo

Para Serrano (2017) “El muestreo es la seleccién de una pequefia parte
estadisticamente determinada para inferir el valor de una o varias caracteristicas del

conjunto” (p.56).




La finalidad del plan de muestreo es obtener informacion fiable de la poblacion
en estudio a partir de una muestra de donde se puede extraer inferencias estadisticas

con un margen de error medido en términos de probabilidades.

Como poblacién se determina para el presente proyecto el nimero de las mujeres

de la ciudad de Ambato.
Poblacion Finita

“Agrupacion en la que se conoce la cantidad de unidades que la integran.
Ademds, existe un registro documental de dichas unidades. Desde el punto de vista
estadistico, una poblacion finita es la constituida por un nimero inferior a cien mil

unidades”.
Poblacion Infinita

“Es aquella en la que se desconoce el total de elementos que la conforman; por
cuanto no existe un registro documental de éstos debido a que su elaboracion serfa
practicamente imposible. En la 14 disciplina estadistica, s considera una poblacion

infinita a la conformada por cien mil unidades o mas”.
Tipos de Muestreo

Para fines del presente proyecto se toma en cuenta la poblacion finita ya que se
conoce la cantidad de personas que integraran la muestra y es menor a cien mil, y
se toma el muestreo probabilistico.

0.2 " ZZ
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N= Universo
0 = sigma (Frecuencia de consumo) 2
7= Grado de confiabilidad 1.96

E= error de la muestra 0.5




;Cuantas cremas corporales compra al mes?

| (-
2.nine
3ueiKins
4...

Despejando la formula se obtiene:

0,352 1,962

N
0,052

N=188 Personas

Objetivo General

Elaborar un plan de negocios que ayude al posicionamiento de la crema para

estrias a base de cola de caballo y zanahoria en la ciudad de Ambato.

Objetivo especifico 1

Identificar al segmento de mercado que utiliza una crema para estrias con el fin
de producir y comercializar en la ciudad de Ambato, satisfaciendo sus necesidades
en cuanto al cuidado y apariencia de la piel.

Tabla 7: Objetivo especifico 1

Necesidades de Tipos de
. . ., Fuentes Instrumentos
informacion Informacion
Conocer el numero de
mujeres que podrian ‘
) Secundaria INEC Base de Datos
consumir la crema para
las estrias.
Conocer los gustos y
preferencias  de los Primaria Encuesta Cuestionario
clientes
Considerar la o ) .
Primaria Encuesta Cuestionario

frecuencia de consumo




de una crema para las

estrias

Conocer el consumo

actual de un producto Secundaria Proveedores Base de datos
sustituto.

Conocer que canales de

distribucion se puede Secundaria Proveedores Base de datos

utilizar.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Objetivo especifico 2

Conocer el comportamiento del cliente con respecto a las cremas para estrias en el

segmento de mujeres embarazadas en la ciudad de Ambato.

Tabla 8: Objetivo especifico 2

Necesidades de Tipos de
) . . ) Fuentes Instrumentos
informacion informacion
Conocer el mercado _
. Secundaria INEC Base de datos
potencial
Establecer el medio
de comunicacion o
_ Primario Proveedores Base de datos
para realizar
promociones
Establecer el precio
de venta al publico
de la crema para Primaria Encuesta Cuestionario

estrias de origen

natural

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)




Objetivo especifico 3

Establecer una propuesta estratégica para la comercializacion de la crema para las

estrias.

Tabla 9: Objetivo especifico 3

Necesidades de Tipos de
) ) ) Fuentes Instrumentos
informacién informacion
Conocer el envase de o o
o Primaria Encuesta Cuestionario
la crema cicatrizante
Crear la imagen
corporativa de la Secundaria Proveedores Base de Datos
empresa
Establecer el medio
de transporte para el Secundaria Proveedores Base de Datos
producto
Conocer los puntos .
. Secundaria Proveedores Base de Datos
estratégicos de venta
Cantidad que se
entregard en los Secundaria Proveedores Base de Datos

puntos de venta

Fuente: Investigapién propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

1.2.1.4 Diseiio y recoleccion de informacion

DESARROLLO DE INSTRUMENTOS

INFORMACION SECUNDARIA

Mas de 150 millones de dolares al afio en un mercado que se mueve por la

innovacién. Lo que buscan las empresas es desarrollar la categorfa completa. Nueve

de cada diez personas compran cremas. Si todas las empresas pelean por ese
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segmento, habria muy poca oportunidad de crecer. Por eso, se desarrolla todo lo
que se pone después de las cremas, porque cinco de cada diez personas usan cremas
corporales, cinco de cada diez, tiene crema para acné y una de cada diez, tiene

tratamiento dermatolégico.

El nimero de mujeres en edad reproductiva que podrian consumir la crema para
estrias, es de 44.113 los datos fueron obtenidos por el INEC, siendo é€ste un

mercado potencial al cual va dirigido el producto.

Necesidad 1: Establecer el medio de transporte para el producto

Para conocer el transporte del producto se manifiesta en el apartado del plan de
distribucién, siendo necesario planificar estrategias idéneas del canal de
distribucion, y rutas de traslado del producto, la empresa debera determinar como
transporta el producto por lo que el cliente adquirird el producto en puntos

estratégicos.

La competencia distribuye el producto, con relacién al productor, por medio de
agentes de ventas, distribuidores, salas de exhibicion, tiendas, cadena de servicio,
pedidos. Con relacion a los intermediarios, por medio de sucursales de mercancia,

almacenes, mayoristas, menudeo y descuentos.
Necesidad 2: Conocer los puntos estratégicos de venta

Para determinar los puntos estratégicos de venta de la crema de peinar se analiza
los lugares concurridos y visibles para la exposicion del producto, a continuacion,

los puntos de venta seran:

e Supermercados
o Farmacias

e Tiendas de venta de cosméticos
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Necesidad 3: Cantidad que se entregard en los puntos de venta

En el detalle de la demanda se desarrollara la cantidad de entrega de la crema
para estrias en los diferentes puntos de venta, por lo tanto, el nimero exacto se

determinara con la demanda potencial insatisfecha.

BASE DE DATOS

Necesidad 1: Conocer el consumo actual de un producto sustituto.

Se dice que mas de 150 millones de dodlares al afio en un mercado
que se mueve por la innovacion. Lo que buscan las empresas es
desarrollar la categoria completa. Nueve de cada diez personas
compran cremas. Si todas las empresas pelean por ese segmento,
habria muy poca oportunidad de crecer. Por eso, se desarrolla todo
lo que se pone después de las cremas, porque cinco de cada diez
personas usan cremas corporales, cinco de cada diez, tiene crema
para acné y una de cada diez, tiene tratamiento dermatologico.
(Bayer Colombia, 2017, pag. 3)

Necesidad 2: Conocer que canales de distribucion se puede utilizar.

La compaiiia satisface Bayer satisface las necesidades diarias de
salud, higiene y cuidado personal del hogar a mas de 4.000 millones
de personas en el mundo. “La experiencia y aceptacion en Ecuador
la linea especializada para el cuidado de la piel y la salud que
conllevé una investigacion de primer orden sobre el cuidado del cutis
para su formulacion”, las cremas se lo importan al pais. Es una marca
global de Bayer que estd presente en 105 de los 200 paises en donde
la compaiiia tiene sus representantes en ventas. (Expreso, 2018, pag.

D

Para el presente plan de negocios los canales de distribucién a utilizar son los

siguientes:

e Productor — Consumidor final

e Productor — Intermediario — Consumidor final
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Necesidad 3: Conocer el potencial mercado
“Un mercado potencial es una oportunidad de negocio latente. Se le llama
mercado potencial a aquel publico que no consume tu producto, pero que tienen o

pueden llegar a tener la necesidad de consumirlo.” (Manene, 2015, pag. 1).

Tabla 10: Potencial mercado

DESCRIPCION
VARIABLE DE LA 2010 2019
VARIABLE
Género Mujeres 85.421 97.670
Edad 20 - 49 Mujeres 38.581 44,113
Situacion
PEA 71.261 79.089

socioecondmica
Nota 1: Proyectado con el promedio de 1,5% de tasa de crecimiento poblacional.

Nota 2: El porcentaje de la PEA de Ambato con relacion a Tungurahua es de 65,8%

Fuente: Ecuador en cifras (2010) INEC (2015)
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Necesidad 5: Establecer el medio de comunicacién para realizar promociones

Las promociones poseen herramientas que son utilizadas para informar,
persuadir o influir y recordar en el target que existe un servicio o producto. (Nufiez,
2016, pag. 2)

Los medios de comunicacién se mencionaran posteriormente en el plan de

medios para puntualizar y dar conocer la crema para estrias.

INFORMACION PRIMARIA

Para recopilar informacién primaria se aplicé una encuesta. La encuesta se
elaboro en base a preguntas estructuradas conforme los requerimientos de la
presente investigacion, con el objetivo de determinar el nivel de aceptacion de la
creaciéon de una empresa dedicada aceptacion para la creacion de una empresa
dedicada a la produccion y comercializacion de una crema natural para estrias en la

ciudad de Ambato. Ver anexo 1.
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1.2.1.5 Analisis e interpretacion

Luego de haber aplicado la encuesta para determinar el nivel de aceptacién para
la creacién de una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de una

crema natural para estrias en la ciudad de Ambato, se presenta los siguientes

resultados:

Pregunta 1.- ;Qué productos utiliza para el cuidado de las estrias?

Tabla 11: Productos utilizados para las estrias

: : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o
valido acumulado
Cremas 75 41,7% 41,7% 41,7%
Ampollas 25 13,9% 13,9% 55,6%
Vilido Colageno 60 33,3% 33,3% 88,9%
Inyecciones 20 11,1% 11,1% 100%
Total 180 100% 100%

Fuente: Encuesta_
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Productos usados para las estrias

M cremas
EAmpollas
Clcolageno
Minyecciones

Grdfico I: Prductos utilizados para la piel
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Analisis

Del niimero total de mujeres encuestadas el 41,67% afirman que cremas para

estrias, el 13,89% utilizan ampolla, mientras que el 33,33% compran colageno y el

11,11% usan inyecciones para evitar dafios en la piel.
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Interpretacion

Segiin los datos obtenidos las mujeres utilizan varios productos para el cuidado
de las estrfas, por lo que continuamente usan cremas a manera de cuidado e
hidratacion del mismo, pero la segunda opcion es el colageno que complementa al

cuidado de la piel, mediante productos naturales.

Pregunta 2.- ;Con que frecuencia utiliza usted una crema para estrias?

Tabla 12: Utilizacion de crema para estrias

] . . . | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje r1e
valido acumulado
Bimensual 32 17,8% 17,8% 17,8%
Trimestral 110 61,1% 61,1% 78,9%
Vaélido Semestral 15 8,3% 8.3% 87,2%
Anual 23 12,8% 12,8% 100%
Total 180 100% 100%

Fuente: Encueste}
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

FRECUENCIA DEL USO

B Bimensual
[ Trimestral
[Jsemestral
M Anual

Grdfico 2: Consumo de crema para las estrias
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Analisis

Del numero total de mujeres encuestadas el 61,11% afirman que utiliza una crema
para estrias de forma trimestral, el 17,78% la utilizan bimensualmente, el 8,33% de

forma semestral y el 12.78% la utiliza de forma anual.
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Interpretacién

Segun los datos obtenidos en su mayoria las mujeres utilizan una crema para las
estrias de forma trimestral, por ser envases mayores a 200 ml, por consiguiente, la
crema para las estrias dura mas tiempo, ademas la cantidad de uso diario de la crema

para estrias es minima.

Pregunta 3.- ;Conoce usted los beneficios que posee la cola de caballo?

Tabla 13: Beneficios de la cola de caballo

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje e
valido acumulado
Purificar
writicar |39 76,1% 76,1% 76,1%
la piel
r1: M A
Vildg  Meyme 43 23,9% 23,9% 100%
la salud
Total 180 100% 100%
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
BENEFICIOS
M si
Elno

Grdfico 3: Beneficios de la cola de caballo
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Analisis

Del niimero total de mujeres encuestadas un 76,11% afirman que conocen que

la cola de caballo purifica la piel y el 23.89% que mejora la salud de la persona.
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Interpretacion

Segtin los datos obtenidos se analiza que la mayorfa de mujeres conocen los

beneficios que posee la cola de caballo, por lo que es poco necesario socializar

dicho tema, para que el producto tenga aceptacion en el mercado y se logre delimitar

de mejor manera el estudio de mercado a ofertar.

Pregunta 4.- ;Qué tipo de presentacion prefiere para el producto hidratante?

Tabla 14: Presentacién

. . | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .

vélido acumulado

Cremas 70 38,9% 38,9% 38,9%

.. Spray 55 30,6% 30,6% 69,4%

Valido .
Locion 55 30,6% 30,6% 100%
Total 180 100% 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado porl: Alvarez, K. (2019)

Analisis

PRESENTACION DE LA CREMA

Grdfico 4: Presentacion

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Crema para
.las estrias

mSpray
[iocion

Del numero total de mujeres encuestadas el 38,9% desean obtener los

componentes de la cola de caballo y zanahoria en una crema para las estrias,

mientras que el 30,6% prefiere adquirir un spray y 30,6% lo adquirira en locién.
p q
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Interpretacion

Una vez tabulados los datos de las encuestas se afirman que las mujeres desean

obtener una crema para las estrias con los componentes caracteristicos de la cola de

caballo y zanahoria, con el fin de adquirir los beneficios en un producto novedosos

para el cuidado de la piel.

Pregunta 5.- ;En qué lugar adquiere una crema para las estrias?

Tabla 15: Lugares para adquirir

. : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje i
valido acumulado
Supermercado 35 19.4 19,4 19,4
, Tiendas 57 31,7 31,7 51,1
Valido )
Farmacias 88 48,9 48,9 100,0
Total 180 100,0 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
ADQUISICION DE LA CREMA
M supermercado
M Tiendas
[CIFarmacias

Grdfico 5: Lugares para adquirir
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Analisis

De la totalidad de mujeres encuestadas afirman en un 19,44% adquiere una

crema para las estrias en un supermercado, mientras que el 31,67% adquiere en

tiendas, y el 48,89% en farmacias.
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Interpretacion

Segun los datos obtenidos la mayoria de personas adquieren una crema para las
estrias en una farmacia, siendo un punto de venta estratégico para la empresa, y

conocer a que lugares realizar la correcta distribucién y abastecimiento de

productos.
Pregunta 6.- ;Qué tipo de presentacion le gustaria adquirir para la crema de estrias?

Tabla 16: Presentacion del producto

) . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o
valido acumulado
Envas:;‘fe 9 37 20,6% 20.6% 20,6%
E 200
nyese de 40 22.2% 22.2% 42.8%
Valido ml
E d
“"asﬁﬂ =0 103 57.2% 57.2% 100%
Total 180 100% 100%

Fuente: Encuestq
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

TIPO DE ENVASE
Envase de 135
ml
Envase de 200
u ml

Envase de 300
ml

Grdfico 6: Presentacion del producto
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Analisis

Del niimero total de mujeres encuestadas el 57,22% prefieren la crema para las
estrias en envase de 300 ml, el 22,22% desea la crema en envase de 200 ml y en un

20,56% eligen un envase de 135 ml
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Interpretacion

Segun los datos obtenidos se puede destacar que las mujeres prefieren la
presentacion del envase de 300 ml, siendo una cantidad moderada para el uso de la

crema para estrias, mediante dichos valores se conoce el tamaiio del envase donde

se almacenar4 la crema para estrias a base de cola de caballo y zanahoria.

Pregunta 7.- ¢ Utilizaria una crema natural elaborada a base de cola de caballo y

zanahoria?

Tabla 17: Utilizacion de la crema natural

. , Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o
valido acumulado
Si 110 61,1% 61,1% 61,1%
Vialido No 70 38,9% 38,9% 100%
Total 180 100% 100%

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Analisis

Una vez tabulado los datos, el 61,11% de mujeres estan de acuerdo en utilizar
una crema para estrias a base de cola de caballo y zanahoria y el 38,89% no desea

conocer el producto.

UTILIZACION DE LA CREMA NATURAL

si
[No

Grdfico 7: Utilizacién de la crema natural
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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Interpretacion

Segun los datos obtenidos las mujeres desean conocer la crema para estrias

elaborada a base cola de caballo y zanahoria, siendo una aceptacion en el mercado

porque es un producto natural que aprovecha los nutrientes de la zanahoria.

Pregunta 8.- ;Cudl es el medio publicitario que mas utiliza para conocer un

determinado producto?

Tabla 18: Medio publicitario

; . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje i
valido acumulado
Television 105 58,3% 58,3% 58,3%
Radio 16 8,9% 8,9% 67,2%
Vélido Pagina web 24 13305 13,3% 80,6%
Redes sociales 27 15% 15% 95,6%
Prensa escrita 8 4,4% 4,4% 100%
Total 180 100% 100%
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
fE}BLICIOAD DEL PRODUCTO S
FlRadio

Analisis

De la totalidad de mujeres encuestadas, el 58,33% conoce un producto por medio

de television, el 13,33% prefiere por pagina web, el 15% redes sociales, el 8,89%

Grdfico 8: Medio publicitario
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

[CIpagina web
Redes
sociales

[ IPrensa escrita

por radio, mientras que el 4,44% prefiere visualizar en prensa escrita.
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Interpretacion

Segtin los datos obtenidos se visualiza que la mayoria de personas conocen un
producto por medio de television, siendo un canal de publicidad estratégico para la
empresa, para mediante esto dar a conocer al producto propuesto y asi tener mayor

demanda.

Pregunta 9.- ;Considera necesario que la crema para las estrias promocione sus

beneficios para el cuidado de la piel?

Tabla 19: Promocionar los beneficios de la crema

Fr i ‘ : Porcentaje Porcentaje
recuencia | Porcentaje oy
valido acumulado
Si 142 78,9% 78,9% 78,9%
Valido No 38 21,1% 21,1% 100%
Total 180 100% 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

PROMOCIONAR BENEFICIOS

M si
[INo

Grifico 9: Beneficios de la crema
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Analisis

De la totalidad de mujeres encuestadas afirman en un 78,89% desean conocer,
los beneficios de la crema para las estrias para el cuidado la piel y el 21,11% no

tiene interés por el producto.
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Interpretacion

Segun los datos obtenidos las personas desean que se promocione la crema para

las estrias con formula natural para que puedan aprovechar los beneficios que tiene

la cola de caballo y zanahoria para el cuidado de la piel.

Pregunta 10.- ;Cudnto esta dispuesto a pagar por una crema para estrias natural?

Tabla 20: Pago por el producto

. . .| Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o1t
valido acumulado
$12,00 - $12,50 de 135 ml 100 55,6% 55,6% 55,6%
Valido $12,51 - $13,00 de 200 ml 50 27,8% 27,8% 83,3%
= $13,01 - $13,50 de 300 ml 30 16,7% 16,7% 100%
Total 180 100% 100%
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Analisis

—

VALOR A PAGAR

Grriﬁc; 10: Pago por el producto
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

De la totalidad de mujeres encuestadas el 16,67% afirman que adquiriria el

producto por $12,00 - $12,50 de 135 ml, el 27,78% cancelaria $12,51 - $13,00 de

200 ml y el 16,67% pagaria de $13,00 - $13,50 de 300 ml.

23




Interpretacion

Segun los datos obtenidos la mayoria de personas desean adquirir un envase de

300 ml de crema para las estrias por un valor estimado de $13,01 - $13,50.

1.2.2 Demanda Potencial

“Es un analisis basado en hechos reales sobre el potencial en el mercado mundial
del canal especifico para determinar los datos competitivos del mercado, como son
precios, productos méds vendidos, estrategias de fijacién de precios o rendimiento

del surtido” (Quesada, 2017, pag. 1).

¢ Demanda por persona
Para la realizacion del calculo de la demanda se toma el nimero de mujeres por
edad 44.113 multiplicado por la pregunta 7 opcion Si; siendo 61,1% resultando
26.863 para el 2018, para los siguientes periodos se incrementa con la tasa de

crecimiento poblacional de 1,5%.

Tabla 21: Demanda por persona

Aifio Demanda

2018 26.953
2019 27.357
2020 27.768
2021 28.184
2022 28.607

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

24




I
DEMANDA POR PERSONA

29000 — —— T

28500 | —— A 26w
| 38,184

28.000 = e

_#721.768 —+— DEMANDA POR

27500 ———— 5 B PERSONA
| 27.000 26953 - -~

26.500 —

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Grdfico 11: Demanda por persona
Fuente: lllvestiggciétl propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

¢ Demanda por producto

Para la demanda por producto se toma la pregunta 2 que es la frecuencia de
consumo, se debe multiplicar el valor de la demanda por persona del 2018, 26.953
por el porcentaje de la frecuencia que es bimestral resultando 28.690, de la misma
forma realiza para todas las frecuencias, con un total de 102.240 unidades y se

proyecta con la tasa de crecimiento poblacional de 1,5%.

Tabla 22: Cdlculo de la demanda por producto

Opciones Porcentaje Demanda Total Periodo Total
Bimestral 17,8% 26.953 4798 6 28.786
Trimestral 61,1% 26.953 16468 4 65.873
Semestral 8,3% 26.953 2245 2 4.490
Anual 12,8% 26.953 3450 1 3.450

TOTAL 102.599

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Tabla 23: Demanda por producto
Aiio Demanda
2018 102.599
2019 104.138
2020 106.054
2021 108.006
2022 109.993

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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Grdfico 12: Demanda por producto
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

1.3 ANALISIS MACRO Y MICRO AMBIENTE

1.3.1 Analisis microambiente

De acuerdo al criterio de Davila (2018), el microambiente:

Afectan a una empresa en particular y, a pesar de que generalmente
no son controlables, se puede influir en ellos. Son fuerzas que una
empresa puede intentar controlar y mediante las cuales se pretende
lograr el cambio deseado. Entre ellas tenemos a los proveedores, la
empresa en si, intermediarios, clientes y publicos. (p.5)

Para evaluar el microambiente se tomd en cuenta las cinco fuerzas de Porter, las
cuales constituyen un “modelo que permite analizar el nivel de competencia de la
organizacién dentro del sector al que pertenece, facilitando el desarrollo de nuestra

estrategia de negocio” (Almeida, 2015, pag. 1).

Las cinco fuerzas de Porter ayudan al analisis interno para conocer los
competidores, nuevos entrantes, clientes, negociacion, etc. Para realizar la
ponderacion se pone a consideracion las variables de las fuerzas de Porter, el

porcentaje va de 1% a 100% dependiendo el grado de importancia para la empresa,
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la calificacion es de acuerdo a la importancia de 1 a 10, el total es el resultado de la

multiplicacion del porcentaje y la calificacién sumando 7,2; a su vez restando de

una totalidad de 10 para conocer el grado de atractividad de la empresa, en

conclusién se puede decir que el analisis de las 5 fuerzas de Porter ayudan a conocer

la situacién real de la empresa con respecto a su entorno facilitando asi la toma de

decisiones.

Tabla 24: Fuerzas de Porter

VARIABLE % CALIFICACION TOTAL JUSTIFICACION
Rivalidad 46% 8 3,068 Existe mucha rivalidad entre
las empresas, para lo cual la
publicidad es varia en redes
sociales y diferentes medios
de comunicacién, ya que son
productos nuevos para ¢l
cliente.
Amenaza de 5% 6 0,3 La alta amenaza de un
nuevos incremento de  servicios
competidores nuevos ataca con normativas
y reglamentos por lo que el
cliente consume productos
diferentes del mercado.
Productos 14% 8 1,12 Los productos sustitutos son
sustitutos variados por lo cual el
cliente usara diferentes tipos
de productos para el cuidado
de la piel.
Poder de 10% 6 0,6 Los clientes poseen un alto
negociacion grado de necesidades que
con los clientes estos deben cumplirse con
un grado de calidad que
determine  un  mercado
limitado
Poder de 15% 5 0,75 Los proveedores son
negociacion importantes ya que se logra
con los realizar convenios para el
proveedores abastecimiento de materia
prima.
Macro 10% 8 0,8 Es necesario adaptarse a las
ambiente leyes gubernamentales para
externo asi poder producir 'y

abastecer correctamente a
nuestros clientes.
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Conclusion ~ 100% - 7,25  Riesgo =2,75
Se debe realizar un adecuado
estudio de mercado que

permita conocer las
preferencias y gustos de las
mujeres.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Una vez realizado el andlisis de las fuerzas de Porter se concluye que la empresa
tiene un riesgo con la rivalidad entre competidores y los productos sustitutos siendo
valores altos, a su vez deben buscar alternativas de solucién que mejoren la

estabilidad empresarial.

1.3.2 Analisis macro ambiente

Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

“Se encarga de evaluar e identificar las fortalezas y debilidades de la
organizacién. La diferencia con la otra matriz radica en que la MEFT se dirige hacia
el sector interno, el area funcional y sus relaciones. En como trabajan sus pros y
contras de manera que puedan anticiparse y prevenir riesgos dentro de la

organizacion.” (Bonilla, 2018, pag. 1).

En la matriz de evaluacion de factores internos se estudia las debilidades y
fortalezas para evaluar los factores negativos, por lo tanto, se evaltia segin el grado
de importancia en el peso y calificacion siendo 1 menor y 4 mayor finalmente se
multiplica dichos valores con el objetivo de cambiarlos por positivos para mejorar

los elementos de la empresa.
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Tabla 25: Andlisis microambiente

Factores

Basica

Mejorada

Fortalezas

Pes
0

Calificacio
n

V.Ponderad
0

Calificacio
n

V.Ponderad
0

Conocimient
o de los
beneficios
del producto
(iyd)
Personal
calificado
Toma de
decisiones
adecuadas
Compras
directas a los
grandes
proveedores
Innovacion
del
producto(iyd
)
Informacion
necesaria del
mercado

0,05

0,07

0,15

0,12

0,10

0,10

3

0,15

0,28

0,60

0,48

0,30

0,21

0,60

0,48

0,30

0,30

Debilidades

Recursos
financieros
limitados
Escasa
informacion
del mercado
Falta de
conocimient
0 del
mercado
Inexperienci
a en la
fabricacion
de cremas
Producto
nuevo en el
mercado
Escaso
conocimient

0,20

0,10

0,05

0,07

0,09

0,05

0,20

0,20

0,10

0,07

0,18

0,40

0,10

0,07

0,18

0,10
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o de los
beneficios
del producto
1,00 2,56 2,74

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

A manera de conclusién se afirma que si el valor ponderado esta por debajo de
la media, significa que la marca es débil internamente, mientras si el valor

ponderado est4 por encima, sefiala fortaleza.

Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

“Es la encargada de analizar las oportunidades o amenazas fuera de la
organizacién. Permite evaluar a través de un sistema de ponderaciones, en donde se
califica del 1 al 4 los determinantes, donde 4 es lo mejor, y 1 malo. Ademas, nos
permite comparar informacioén y situaciones externas, ya sea en el sector politico,
social, econdémico, juridico, etc., que influyan en el objetivo de la organizacion.”

(Duarte D. , 2018, pag. 1).

En la matriz de evaluacion de factores externos se estudia las oportunidades y
amenazas, por lo tanto, se evalua segun el grado de importancia en el peso y
calificacién finalmente se multiplica dichos valores con el objetivo de planificar las

estrategias para mejorar la situacion empresarial.

Tabla 26: Faciores externos

Factores Basica Mejorada

Oportunidades Peso Calificacién V.Ponderado Calificacién V.Ponderado
Apertura de 0,11 3 0,33 3 0,33
mercados

Materias primas 0,09 4 0,36 3 0,27

a bajo costo

Probabilidades 0,10 2 0,20 2 0,20

de crecimiento
en el negocio

Ventas por 0,15 4 0,60 4 0,60
internet
Elementos con 0,08 3 0,24 2 0,16

propiedades
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para vitalizar la
piel

Amenazas

Los gustos de 0,05 2 0,10 2 0,10
los clientes

cambian de

manera

constante

Ambiente U2 1 0,12 2 0,24
politico

Cambio de 0,10 1 0,10 2 0,20
regulaciones

econdmicas

Grandes 0,09 2 0,18 2 0,18
compafifas ya

posicionadas en

el mercado

Desconfianza 0,11 3 0,33 3 0,33
de  productos
novedosos

1,00 2,56 2,61

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

La matriz de evaluacién de factores externos se estudia las amenazas y fortalezas
del entorno externo de la organizacion, mientras mas supere las amenazas se
incrementara las oportunidades para la empresa., el valor de 2,33 significa que la
empresa ain debe aprovechar las oportunidades y eliminar las amenazas que

afecten al entorno empresarial.
Matriz de perfil competitivo (MPC)

“Identifica a los principales competidores de la empresa, asi como sus fuerzas y
debilidades particulares, en relacion con una muestra de la posicion estratégica de

la empresa, Los pesos y los totales ponderados de una MPC o una EFE tienen el

mismo significado” (Contreras, 2017, pag. 1).

Se realiza una comparacion entre productos similares, el procedimiento es

similar al de las matrices de factores internos y externos, pero cabe mencionar que
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el peso se mantiene para todas las empresas competidoras y la calificacion va acorde
al criterio de anélisis segn el producto en el mercado, ademds ayuda a mejorar
aspectos que poseen valor menor, por consiguiente, es necesario que se identifiquen
estrategias para mejorar la organizacion.

Tabla 27: Perfil competitivo

Basica Mejorada
Carrotderma Cicatricure Carrotderma
D Factores Pe Calific V.Pond Calific V.Pond Califiaci V.Pond
/I Criticos so acion erado acibn erado On erado
Toma de 0.
I decisiones 15 4 0,6 4 0.6 4 0.6
Inv.del 0,
D mercado 1 2 0.2 3 0.3 3 0.3
Conocimiento 0,
1 del mercado i 0.2 3 0.3 3 0,3

Calidad del 0,

| iroducto 38 2 0,76 4 1,52 2 0,76

Investigacion y 0,

D desarrollo 1 3 0,3 3 0,3 3 0.3
Competitividad 0,

D de precios 1 3 0,3 2 0,2 3 0,3
Total 1 2,64 3,5 2.7

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Se ha tomado dos nombres de marcas reconocidas en la ciudad de Ambato,
siendo CICATRICURE la marca que se posiciona con mayor puntaje por sus
fortalezas y saber sobrellevar las debilidades, es necesario mejorar aspectos en el
presente emprendimiento para superar dicho resultado y satisfacer las necesidades

de los clientes de manera adecuada.
Plan de contingencia
“Un plan de contingencia empresarial busca analizar posibles circunstancias que

afecten la salud financiera o la imagen de la compafiia; para estructurar una guia a

seguir y evitar el mayor dafio posible” (Gomez, 2018, pag. 1).
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Tabla 28: Plan de contingencia

Riesgo

Acciones a tomar

Costo

Responsable

Competencia vigente Mantener los precios

y futura en el
mercado.

Perder demanda.

bajos en el producto,
para mantener la
ventaja competitiva

Realizar  convenios
con empresas
dedicadas a la
comercializacion para
asi estar presentes en
el consumidor

$350.00

$400.00

Jefe de
produccion

Gerente
General

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

En el presente plan de contingencia se toma en cuenta a la competencia y la
demanda proponiendo acciones a tomar como el incremento de publicidad sobre los
beneficios de los componentes de la cola de caballo y zanahoria por lo mismo los
efectos favorables en la piel por lo que se utilizard redes sociales y medios masivos,
los costos se incrementaran en un 35% dependiendo de la cantidad publicitaria
ademés existird responsables de ejecutar las acciones para mejorar eventos

negativos para a empresa, todo varia de acuerdo a la situacion actual del pais y al

mercado al que se quiere posicionar la nueva marca.

FODA

“FODA, es una herramienta de estudio de la situacién de una empresa,

institucién, proyecto o persona, analizando sus caracteristicas internas y su

situacion externa en una matriz cuadrada.” (Vaca, 2016, pag. 1).
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Tabla 29: FODA

Fortalezas Oportunidades
Producto diferente en el mercado Facil adquisicion de materia prima
. . Firma de nuevos convenios con
Precio exequible.
proveedores

Alta tecnologia en maquinaria
Producto con beneficios naturales
Previene irritaciones en la piel

Personal capacitado
Crecimiento de la poblacion
Mercado de cosmetologia en aumento

Debilidades

Amenazas

Producto muy poco conocido en el
mercado

Hay poco abastecimiento de materia
prima

Las semillas de zapallo no son faciles
de adquirir.

Tener sistemas contables ineficientes

No contar con recursos financieros

Alta competencia con el mercado

Canales de distribucion desfavorables

Alto posicionamiento de productos
nacionales e internacionales

Preferencias diferentes de los clientes en
los productos

Creacion de nuevas empresas

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Mediante la matriz FODA se ha podido identificar factores internos y externos

con respecto al entorno en el que se desarrolla su actividad econdémica, es necesario

destacar los mas importantes para en un futuro tomar acertadas decisiones.

Matriz de estrategias

“La matriz de estrategias es una herramienta perfecta para determinar la

direccion estratégica de crecimiento de una empresa, por tanto, solamente es util

para aquellas empresas que se han fijado objetivos de crecimiento” (Espinosa, 2015,

pag. 1).
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Tabla 30: Estrategias

FACTORES
EXTERNOS

FACTORES
INTERNOS

Fortalezas

Producto diferente
en el mercado.
Precio exequible.

Alta tecnologia en

maquinaria.

Producto con

beneficios naturales.

Previene irritaciones

en la piel.
Debilidades

Producto muy poco

conocido en el

mercado.

Hay poco

abastecimiento de

materia

prima.

Las semillas de

zapallo no son facil

de

adquirir.

Tener sistemas

contables

ineficientes

No contar con

recursos financieros

Oportunidades Amenazas
Fécil adquisicion de Alta competencia con el
materia prima mercado

Firma de nuevos
convenios con
proveedores
Personal capacitado

Crecimiento de la
poblacion
Mercado de
cosmetologia en
aumento

Estrategias FO

Firmar nuevos
convenios con
proveedores, para
adquirir materia prima
de mejor calidad.
Promocionar la crema

para las estrias y los
beneficios de los
productos.

Estrategias DO
Realizar nuevas rutas
de distribuciéon y
transporte para la crema
de estrias y llegar a los
puntos de ventas.

Canales de distribucion
desfavorables

Alto posicionamiento de
productos nacionales e
internacionales

Preferencias diferentes de los
clientes en los productos
Creacion de nuevas empresas

Estrategias FA
Realizar muestras gratis del
producto fuera de los puntos
de venta
Crear la sociedad limitada en
la empresa para contar con
recursos financieros.

Estrategias DA

Cumplir con todos los
requisitos obligatorios para la
implementacion de la
empresa como: adquisicion
de permisos, patentes,
empaquetado, normas de
higiene y seguridad.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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Mediante el cruce de factores se plantea estrategias que ayudaran a la empresa a
mejorar su actividad y lograr el posicionamiento deseado en el segmento de
mercado previamente estudiando, es necesario planificar los recursos para iniciar

con la implementacion de dichas estrategias.

1.3.3 Proyeccion de la oferta

Para el calculo de la oferta al no encontrar datos estadisticos de la ciudad de
Ambato se procede a realizar una investigacion de campo en las principales
farmacias de la ciudad para saber el nimero de crema Cicatricure, que es con la
cual se esta haciendo la comparacion de CARROTDERMA, la misma determina
que aproximadamente se venden 3.690 unidades al afio, como se detella a

continuacion:

Tabla 31: Datos para cdlculo de oferta

. Precio Tiempo
et #Farmaci Stock Unidades Unidades Precio promedio de
HHR as #Farmaci | alailo T.P/#Farmaci | Reposicio
as *Stock as n
Cruz Azul 26 15 390 4680 24,5 1 mes
Sana Sana 5 8 40 240 21,6 2 meses
Fybeca 2 25 50 300 22 22,42 2 meses
Medicity 2 7 14 168 22 1 mes
Econémic
as 19 10 190 2280 22 | mes
Total 54 65 684 7668 | 112,1 22,42
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
Tabla 32: Proyeccion de Oferta
Aiio Oferta
2018 7.668
2019 7.783
2020 7.900
2021 8.018
2022 8.139
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Grafico 13: Proyeccion de la oferta
Fuente: Investigapién propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

1.4 Demanda potencial insatisfecha

Para el calculo de la demanda potencial insatisfecha se toma la demanda y oferta
por producto siendo la diferencia de los dos factores para transformar anualmente,
dicho valor se divide para 12 meses, finalmente se divide para 30 dias, obteniendo

rubros de forma anual, mensual y diaria.

Tabla 33: Demanda potencial insatisfecha

" Demanda . DPI Anual
Ao Uidsdes Oferta Unidades Unidades
2018 102.599 7.668 94,931
2019 104.138 7.783 96.355
2020 105.700 7.900 97.800
2021 107.286 8.018 99.268
2022 108.895 8.139 100.756

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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Grdfico 13: Demanda Potencial Insatisfecha DPI
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

1.5 Promocion y publicidad que realizara (canales de comunicaci6n)

“La publicidad son todos los mensajes que se envia a un publico determinado a
través de television, revistas, etc., mientras que la promocion es un método que
anuncia un producto o servicio usando medios dindmicos, que pueden ser

modificables” (Centro Universitario de Mercadotecnia y Publicidad, 2018, pag. 1).

Mediante la aplicacién de la encuesta en la pregunta 8 se afirma que el medio
publicitario mas utilizado, son las redes sociales; a continuacion, se presenta

estrategias de publicidad y promocion:

e Disefiar una campafia de publicidad sobre los beneficios con los cuales
cuenta la crema para estrias a base de cola de caballo y zanahoria, por medio
de Facebook, ya que en este momento es una de las redes sociales mds activa
en nuestro segmento de mercado, los mismos cuentan con esta aplicacion

tanto en computadoras como en celulares.

e Planificar promociones para las farmacias a las cuales nos vayamos a dirigir

de esta manera pueden ofertar nuestro producto de mejor manera.
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e Participar en ferias y exposiciones artesanales que se den en la ciudad de
Ambato para dar a conocer los beneficios de la crema para estrias y los

resultados que obtendrian al utilizar la misma.

Marca: CARROTDERMA es un producto que tiene a la zanahoria como

ingrediente principal para las estrias.

Logotipo: La silueta del embarazo en la mujer representa la vida, la feminidad

y maternidad.

CARROTDIRMA

Distruta ¢l milagro de darv vida

=
ANTES
DURANTE
v
DESPUES
DEL EMBARAZO

®)

Grdfico 14: Logotipo
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Slogan: “Disfruta el milagro de dar vida” la persona que use el producto
observaré los resultados y se sentird feliz con su piel mediante el producto elaborado

con productos naturales.
Colores: El color negro se asocia con la elegancia, el verde representa la salud,

la naturaleza y emite una sensacion de seguridad, el color rojo atrae rapidamente la

atencion del consumidor y produce emociones fuertes como el amor y la pasion.
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Presentacion del producto

]
\ '
.

Grdfico 13: Presentacion de producto
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
El producto se envasara en un recipiente de plastico de 300 ml el mismo puede
ser reutilizado luego de terminar con el producto, ademas conserva el producto en

6ptimas condiciones.

Canales de comunicacion

Tabla 34: Canales de comunicacion

Objetivo estratégico: Llevar a cabo todos los procesos comunicativos en el ambito
institucional a través de medios digitales y soportes fisicos que den a conocer la crema

para estrias a base de cola de caballo y zanahoria para el cuidado de la piel.

Estrategia Actividad Periodo Recursos Presupuesto Responsable

Emplear Diseilar 2019  Tecnolégico $300,00 Jefe de

marketing publicidad Ventas
digital para redes

sociales

Crear una 2019  Tecnologico $150,00 Jefe de

Fan Page Ventas

Promocionar Realizar 12 Humano $350,00 Jefe de

la crema para cufias veces al Ventas

estrias en los  comerciales afio

distintos en la radio
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medios de de mayor
comunicacion sintonfa
Promocionar 3 vez  Tecnolégico $200,00 Jefe de
la crema por Humano Ventas
para estrias ~ semana
en el canal

Unimax

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Mediante el plan de canales de comunicacion se planifica acciones que se
desarrollard en el transcurso de la implementacion de la empresa y su produccion,
con el objetivo de dar a conocer a los clientes los beneficios de la crema para estrias

a base de cola de caballo y zanahoria en la ciudad de Ambato.
1.6 Sistema de distribucién a utilizar (canales de distribucion)

“Los canales de distribucién son un conjunto de intermediarios que intervienen
en el proceso de envio de productos y servicios desde el punto de fabricacion hasta

el domicilio del consumidor o cliente” (Logistica y méas, 2016, pag. 1).

Para el presente emprendimiento se utiliza los siguientes canales de distribucion:

) ()

Grdfico 16: Canales de distribucion
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

El producto puede ir del productor directamente al consumidor, es decir, la
empresa tendra la apertura de un local propio de distribucion dentro de la
infraestructura de la compaiifa para que el cliente pueda adquirir directamente la

crema para las estrias.
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Grafico 17: Canales de distribucién al consumidor

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

El segundo canal de distribucion va del productor, al intermediario o detallista y
finalmente al cliente, es decir, que la empresa distribuira a las empresas mayoristas
de consumo masivo como supermercados, tiendas, farmacias para que el cliente

pueda acceder al producto sin necesidad de acercarse a la empresa.
1.7 Seguimiento de clientes

“El seguimiento de clientes es un proceso conformado por un conjunto de
tacticas y estrategias que van orientadas a la fidelizacion de tus clientes es decir;
que decidan voluntariamente seguir adquiriendo y ademds recomiende entre sus

circulos cercanos.” (SalesUp, 2017).
El procedimiento a seguir es:

e Prospeccion: informar sobre el producto.
e Oportunidad: intervenir las habilidades de negociacion.
e Primera compra: convertir en una compra recurrente.

e Fidelizacion: post compra es fundamental para fidelizar al cliente.

El seguimiento a los clientes permite conocer la inconformidad o conformidad

ante cierto producto, en cuanto a cantidad, calidad, precio, presentacion, etc.
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Tabla 35: Seguimiento clienies

Objetivo Estrategia Actividad Presupuesto
Realizar
Conocer ¢l grado de
) Realizar una demostraciones en las
aceptacion de la
encuesta sobre la mujeres para que $100
crema para estrias en
) calidad del producto. conozcan el producto
las mujeres.
de cerca.
Conocer la Conocer la cantidad
Conocer la opinion de
satisfaccién de las de ventas mensuales _
) los médicos en cuanto
mujeres en cuanto al para contrastar con la $200

uso de la crema para

las estrias

satisfaccion del

producto.

al uso de la crema

para las estrias.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Para realizar un adecuado seguimiento a clientes es necesario plantear objetivos,

estrategias, las actividades que se van a realizar debidamente presupuestado para

fidelizar al cliente con la empresa.

1.8 Especificar mercados alternativos

“Los mercados alternativos son un conjunto de actividades de compra y venta

de mercancias y servicios en otros lugares fuera de la empresa” (Duarte C. , 2016,

pag. 3).

Tabla 36: Mercados alternativos

_ Producto
Mercado alternativo i Descripeion
alternativo
El mercado alternativo sera e Locién Son  productos  que
en las ciudades del centro del hidratante utilizaran cola de caballo

pais, ademads de los cantones o

de la

Tungurahua por la facilidad o

Provincia de

rostro

Ampollas de
vitamina

Crema parael diferentes

y zanahoria que son aptos

para la utilizacion en

presentaciones.
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de estar en la zona centro del

pais.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

El mercado alternativo para el presente plan de negocios son las ciudades
cercanas a la ciudad de Ambato con el fin de incrementar la distribucion de la crema
para las estrias, ademas se provee en aiios futuros enfocarse a nuevos productos
como locién hidratante, crema anti arrugas y crema para el rostro todo a base de la

cola de caballo y zanahoria por tener beneficios hidratantes.
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CAPITULO I
AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)
2.1 DESCRIPCION DEL PROCESO
2.1.1 Descripeion del proceso de transformacion del bien o servicio

A continuacion, se describe el proceso de elaboracion de la crema para estrias a

base de cola de caballo y zanahoria:
1.- Recepceion de materia prima

La recepcion de materia prima es importante porque con ello inicia el proceso
de trasformacion del producto, se tarda 45 minutos. En el presente plan de negocio

se presenta la siguiente composicion:

Tabla 37: Materia prima

Materia Prima Cantidad
Crema base hidratante 144 gr.
Aceite de rosa mosqueta 3 gr.
Poliplant reafirmante 3 gr.
Cola de caballo 3 gr.
Zanahoria 3 gr.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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2.- Seleccién de materia prima

Se selecciona la materia de forma cuidadosa tomando en cuenta lo siguiente:
textura, color, uniformidad, aroma fresco y agradable. Ademas, es guardada en un

lugar fresco y seguro para evitar dafios, todo el proceso tardard 45 minutos.
3.- Deshidratacion

Se deshidrata la cola de caballo y la zanahoria reduciendo su humedad de 55%

a 58% durante 720 minutos a una temperatura de 50°C.

4.- Triturado

La trituracién de la cola de caballo y zanahoria se lo realiza en un triturador de
alimentos hasta obtener una especie de polvo, el mismo que es adicionado en la

preparacion de la crema. Este proceso tiene una duracién de 15 minutos.

5.- Mezclado

En recipiente limpio y esterilizado se coloca la crema base 144 gr, el aceite de
rosa mosqueta 3 gr y poloplant reafirmante 3 gr con una pipeta Pasteur hasta llegar
a una temperatura de 70°C, con agitacion continfia de 20 minutos hasta obtener una

mezcla homogénea.

6.- Dosificacion

Cuando la temperatura se encuentre en 40°C se adiciona el polvo de la cola de

caballo y zanahoria, se mezcla durante 15 minutos.
7.- Envasado
Los envases de 3000 ml luego de su respectiva esterilizacion se conservaran a

temperatura ambiente para después envasar la crema con la maquinaria llamada

Nanfang Siemens dicho proceso tarda 7 minutos.
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8.- Almacenamiento

El almacenamiento se realizard en un lugar fresco y seco, esta etapa tiene un
tiempo estimado de 8 minutos.
El producto se acoge a la Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN 2867.

Simbologia del flujograma

En la siguiente tabla se describe el significado de los simbolos utilizados para
presentar los flujogramas:

Tabla 38: Simbologia

Simbolo Representa
(: Inicio / Fin
Proceso

<> Decision
A Almacenamiento
v Archivo temporal
O Conector interno
B Documento
(I Datos almacenados
-
\/
u

Retraso

Operacion manual

Conector fuera de pagina

o Traslado

Fuente: (Percy, 2016)
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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Mapa de proceso

NECESIDADES DEL CLIENTE

PROCESOS DE APOYO ESTRATEGICO

CONTROL DEL SISTEMA
DE PRODUCCION

PLANIFICACION

CONTROL DE CALIDAD

PROCESOS OPERATIVOS

Deshidratacién

Triturado

Recepcion de materia Seleccion de materia
prima prima
> Mezclado > <

Dosificacién

Envasado Almacenamiento

PROCESOS DE APOYO

GESTION TALENTO GESTION
HUMANO FINANCIERA

Grafico 18: Mapa de procesos
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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Flujograma del proceso productivo

Flujograma del proceso de produccion

Jele de produceion

Recepcion y scleceion
de materia prima

Todo ¢sia

\uuuh/
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Operano

Deshidmtacion

Inspeccion
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‘umple con los
H'\l{lL'\ HIN\'HIU;/
./’,

Inspeccion

%
L onlornie

Mezclado

Y

Dosificacion

¥

Envasado

especificacio
nes

Control de |
calidad i

» Almacenamicnto

Grdfico 19: Flujograma del proceso de produccion

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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Fiujograma del proceso de proditccion

Jefe de produccion

C g )
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'

Deshidratacion (5 min.)

Si

No

Triturado (3 min)

Mezclado (3 min)

Dosificacion (5 min)

v

Envasado (3 min.)

Almacenaminto (7 min.)

Grdfico 20: Flujograma del proceso de produccion (con tiempos)

Fuente: investiggcién propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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2.1.2 Descripcion de instalaciones, equipos y personas.
Ubicacién de la empresa

El presente proyecto de emprendimiento se ubicard en el cantén Ambato,
parroquia Santa Rosa frente al supermercado Santa Rosa, en las calles Plutarco
Naranjo y Neptali Sancho, razon por la que se ubica ahi es por ser un terreno propio
y esta cerca al sector industrial, alejado del centro de la ciudad para evitar

contaminacion ambiental.

v i) \
\ \

SNSURERIMERCADO

SANTAROSA; \ A
!'! \\\ L
& \ ¥

ElTrigal restaurante
A\

R
3 X ¥ y
.y “f\ V 3
W
Baf"reslauran los/pinguinos:

Grdfico 21: Ubicacion de la empresa
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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Descripeion de las dreas de la planta

Tabla 39: Descripcion de las dreas de la planta

Area Medida (m?)

Gerencia "
. Y a*2
Consta de una sala de reuniones, escritorio, sillas y computador.
Secretaria-contabilidad

En el 4rea se encuentra escritorio, computador y sillas. Ak ¥ 3

Atencidn al cliente 544
Sillas, mesa de centro, revistero, plantas.

Baiio 9 %9
Lavamanos, inodoro
Produccion
Maquinaria: Balanza Plataforma Digital Electrénica 500 Kg Fs905 15 %7
Century, Deshidratador para frutas Eléctrico, Triturador de
Alimentos, Nanfang Siemens
AREA TOTAL 135

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Descripcion de instalaciones

Conforme las especificaciones descritas en la tabla anterior se presenta el plano

de la empresa a una escala de 1.5 en sistema métrico:

15 m?

 J— i
¢ !
s i Envasado y
Mezelado Dosificacion fie
almacenamicnto

Triturado D E
= [ ]

7 m?
: ; Bodeg
AREA DE PRODUCCION cadiess 2

Deshidratacion

— 4

2m? ‘
SECRETARIA
RN ATENCION AL
GERENCIA CLIENTE
— =/ I
-_ g
6 m? 5 m? 4 m?

PARQUEADERO
Grafico 22: Descripcién de instalaciones

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

32

4,5 m?

4.5 m?




Descripcion de los equipos

En el presente apartado se detalla el proceso productivo y la maquinaria que

necesita para la trasformacion de materia prima,

Tabla 40: Descripcion de equipos

Actividad Equipo Especificaciones técnicas Costos
Recepcion y Balanza o Procedencia: China
seleccion de Plataforma e Fabricante: Century
materia prima Digital e Modelo: FS905
Electronica o  Material: Plataforma de
500 Kg Fs905 aluminio, display
. $150,00
Century pléstico

e (Capacidad méaxima: 500
kilos o 1100 libras
e Resolucién: 50 g o 0.1
libras.
Deshidratacion Deshidratador e  Acero inoxidable mate

para frutas e Incluye 30 bandejas en

Eléctrico lamina perforada de
acero inoxidable mate
- $2.000,00
e Sistema Eléctrico 220
V.A.C.
e Garantia de 1 afio.
Dosificacion Triturador de e  Material acero
Alimentos galvanizado
e Ampere TA
e (Capacidad de la camara
de molienda 0z 26.000z
$300,00

e Moler velocidad(rpm)
1.725.00rpm

e Caballos de fuerza(hp)
0.50cv

o Voltaje maximo 120v
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e Marca Maintenance

Warehouse

e Botella clip equipado
con spray eficiente de
boquilla. =~ La  gota
extorsiva con angulo de
15 © asegura para lavar
todos los laterales de la

Envasado y Nanfang botell
otella.

almacenamiento Siemens
e Elllenado es razonable y

angulo muerto de la
higiene

e La carrera del equipo es
estable, puede controlar

el material.

$ 1400,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

La proforma de la maquinaria y equipo se detalla en el anexo 2.

Descripcion de personas

Tabla 41: Descripcion de personas

Actividad Tiempo N° de personas

Horas -hombre

Recepcion y seleccion 90 minutos Operador 1
de materia prima

" Deshidratacion 720 minutos Operador 1

90 minutos

720 minutos
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Triturado

Mezclado

Dosificacion

Envasado y

15 minutos

20 minutos

15 minutos

15 minutos

Operador 1

Operador 1

Operador 1

Operador 1

15 minutos

20 minutos

15 minutos

15 minutos

almacenamiento

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

2.1.3 Tecnologia a aplicar

Una vez instalada la empresa ¢ iniciada la actividad productiva se puede
incrementar maquinaria para una mejor produccion, optimizaciéon de recursos y
presentacion del producto; por lo que se estima adquirir en afios posteriores una
maquina mezcladora automatica de base de crema elaborada en acero inoxidable y

cobre ideal para alcohol, aceites esenciales y demds productos.

2.2 FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

2.2.1 Ritmo de produccién

En la siguiente tabla se describe el ritmo de produccion para la elaboracion de la

crema para estrias.

Tabla 42: Ritmo de produccion

ik N° de Tiemp(_) Tien.lp 0 Ritmo de
Actividad promedio  nominal R

personas (minutos) (minutos) itk

ReCop (:1011.3.1 self:ccmn Una 90 80 Mensual

de materia prima

Deshidratacion Una 720 720 Mensual

Triturado Una 15 10 Mensual

Mezclado Una 20 15 Mensual

Dosificacion Una 15 10 Mensual
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Envasado y

]
Z Una 15 15 Mensual
almacenamiento

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

2.2.2 Nivel de inventario promedio

El nivel de inventario promedio se determina mediante la demanda potencial
insatisfecha previamente calculada en el capitulo 1 cuyos valores han sido
proyectados con la tasa de crecimiento poblacional de 1,5%, de la misma manera
se va a tomar el 10% de dicho valor ya que la capacidad productiva inicial podra

cumplir satisfactoriamente.

Tabla 43: Nivel de inventario promedio

Periodo Cantidad unidades 300 ml 35% de mercado
Enero 7911 2.772
Febrero 7911 2.772
Marzo 7911 2,772
Abril 7911 2,772
Mayo 7911 2.t
Junio 7911 2172
Julio 7911 2072
Agosto 7911 2772
Septiembre 1911 2142
Octubre 7911 2.772
Noviembre 7911 27712
Diciembre 7911 2,772
Total anual 33.2601

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

2.2.3 Numero de trabajadores

Para iniciar con la actividad econémica es necesario contar con personal

calificado para la prestacion de servicios, el detalle a continuacién:
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Tabla 44: Nimero de trabajadores

Administrativo
Cargo

1 Gerente

1  Secretaria
Contadora

1 Jefe de
Ventas

Funciones del cargo
Administrara los recursos
de manera eficiente.
Revisar constantemente
los libros contables.
Representa legal vy
administrativamente a la
empresa.

Disefiar  planificaciones
estratégicas.

Delegar el respectivo
presupuesto para la mejora
de la empresa.

Atender  eficientemente
las llamadas entrantes y
salientes.

Prestar atencion a todos
los requerimientos de los
clientes.

Ordenar la documentacion
de la empresa

Enviar y recibir la
correspondencia de la
empresa.

Plantear objetivos
alcanzables de ventas.
Planificar las  ventas
semanales como minimo

requisito.

Contrato

Indefinido

Indefinido

Indefinido

Variable Planta
X
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Operativo
1 Jefe de
Produccion
1 Operador

Definir estrategias que
mejoren la presentacion
del producto en el
mercado.

Establecer gastos para
mejorar la presentacion en

los puntos de venta.

Mejorar los procesos de
produccion.
Controlar que las

actividades se cumplan.
Dar mantenimiento
preventivo y correctivo a
la maquinaria.

Controlar la cantidad de
uso de maquinaria.
Controlar la calidad del
producto final.

Cumplir con los procesos
de produccion de forma
ordenada.

Controlar la salida de
materia prima.

Realizar un inventario de
cantidad de producto
terminado.

Controlar la  bodega
cuidando la limpieza y

sanidad de la misma.

Indefinido

Indefinido X
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e Despachar el producto en
condiciones Optimas de

transporte.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

2.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.3.1 Capacidad de produccion futura

La capacidad de produccion se establece por la demanda potencial insatisfecha
anual, asimismo se encuentra proyectada con la misma tasa de crecimiento
poblacional y tomada el 3% del mercado que la empresa podra cubrir el segmento

de mercado.

Tabla 45: Capacidad de produccion futura

Aiio Cremas 300 ml Produccién mensual
2018 94931 2772
2019 94931 2814
2020 94931 2856
2021 94931 2899
2022 94931 2942

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

2.4 DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA
PRODUCCION

2.4,1 Especificaciones de materia prima y grado de sustitucion que pueda

presentar
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Tabla 46: Grado de sustitucion

Materia ) . Grado de
) Importancia de insumos o Proveedores
Prima sustitucion
e FEs El grado de Asociaciones
remineralizante,  sustitucion, es y productores
ayuda a mantener ALTO, porque ASOPROLAC
y a regenerar el existe un producto PACAT
Cola de N o
tejido conjuntivo que  se  puede
Caballo y -
. que forma parte de sustituir ~ con la
zanahoria . )
la piel. céscara de manzana
o Poseen sustancias Y huevo.
minerales,
principalmente

potasio y silicio.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

2.5 CALIDAD

2.5.1 Método de control de calidad

Para aplicar un adecuado control de calidad en el 4rea de produccién se plantea
la utilizacion del diagrama de Pareto y la hoja de verificacion, con el objetivo de

conocer los problemas dentro del area para implementar medidas correctivas para

generar un producto final de calidad.

Diagrama de Pareto

Los defectos que se analiza a continuacién fueron tomados en base a una

investigacién del proceso de produccion de cremas, dichos defectos se puede alterar

de acuerdo a la cantidad de produccion.
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Tabla 47: Diagrama de Pareto

DIAGRAMA DE PARETO
Causa Frecuencia %o % 80-
de Acumulado 20
ocurrencia

Limitada materia prima por 40 40,00% 40,00%  80%
cambios climéaticos
Ruptura del dispensador del 30 70,00% 30,00% 80%
envase
Inadecuada cantidad de crema 15 85,00% 15,00% 80%
en el envase
Incumplimiento de la colocacion 10 95,00% 10,00% 80%
de etiquetas en los envases
Desperdicio de crema al 5 100,00% 5,00%  80%
momento de envasar
TOTAL 100 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Pareto
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10 o = —
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Numero de defectos
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_—— P D

100.00%

90.00%
g 80.00%
70.00%
60.00%
50.00%

40.00%
30.00%
20.00%

5 - 10.00%
- , 0.00%
I.imitada Rompimicento Inadecuada  Incumplimiento Desperdicio de
materia prima del dispensador — cantidad de  de la colocacion crema al
por cambios del envase cremacenel  deetiquetas en momento de
climdticos envase los envases envasar
Delectos
s Frecuencia de Ocurrencia % Acumulado  ==@==80-20

Grdfico 23: Diagrama de Pareto
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Karina Alvarez
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Lista de verificacion

Tabla 48: Lista de verificacion

LISTA DE VERIFICACION

Opciones

Si No

Parametro Listado

(El almacenamiento de materia prima se lo
realiza en lugar adecuado?
¢.La maquinaria tiene garantias de fabrica?
¢(Los insumos son entregados a tiempo por parte
Materia prima  de los proveedores?

¢(La calidad de la materia prima es excelente?
. Los proveedores conocen de la satisfaccion que
tiene la empresa con relacion a la entrega de la
materia prima?
¢ El drea productiva cumple con las normativas
de higiene y limpieza?
¢Los desechos son clasificados segun la
normativa?

Produccion (Existe pronta solucion en caso de existir dafios
en la maquinaria y equipos?
¢La tecnologia de la maquinaria es actual?
(Existe uniformes e insumos de seguridad para
el personal de produccion?
(Los envases de la crema de estrias se

encuentran aptos para ser envasados con el

Envasado
producto y ser transportados a la brevedad
posible?
. ¢La calidad del producto es satisfactorio?
Calidad del _ '
¢Existe una persona que controle la calidad del
producto

producto?
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¢Las capacitaciones del drea de produccion son
constantes?
¢La evaluacion del producto final es considerada
importantes para el area productiva?
¢La atencién al cliente es oportuna?
¢Las inquietudes de los clientes son atendidas de
manera eficaz?

Servicio al cliente ;Conoce exactamente las necesidades de los
clientes?
(Los problemas existentes con los clientes se

resuelven de la mejor manera?

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

2.6 NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTAN SU INSTALACION

2.6.1 Seguridad e higiene ocupacional

Segin el Decreto Ejecutivo 2393 manifiesta el REGLAMENTO DE
SEGURIDAD Y SALUD DE LOS TRABAJADORES Y MEJORAMIENTO DEL
MEDIO AMBIENTE DE TRABAIJO, existe 193 articulos que hablan sobre la
seguridad y salud del trabajador dentro de la empresa, a continuacion, se detalla un

parrafo sobre el reglamento:

DISPOSICIONES GENERALES

Att. 1.- AMBITO DE APLICACION.- Las disposiciones del
presente Reglamento se aplicaran a toda actividad laboral y en todo
centro de trabajo, teniendo como objetivo la prevencion,
disminucién o eliminacion de los riesgos del trabajo y el
mejoramiento del medio ambiente de trabajo.

Capitulo V MEDIO AMBIENTE Y RIESGOS LABORALES POR
FACTORES FISICOS, QUIMICOS Y BIOLOGICOS Att. 53.
CONDICIONES GENERALES AMBIENTALES:
VENTILACION, TEMPERATURA Y HUMEDAD.

1. En los locales de trabajo y sus anexos se procurara mantener, por
medios naturales o artificiales, condiciones atmosféricas que
aseguren un ambiente cémodo y saludable para los trabajadores.
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2. En los locales de trabajo cerrados el suministro de aire fresco y
limpio por hora y trabajador sera por lo menos de 30 metros cubicos,
salvo que se efectiie una renovacion total del aire no inferior a 6
veces por hora.

3. La circulaciéon de aire en locales cerrados se procurard
acondicionar de modo que los trabajadores no estén expuestos a
corrientes molestas y que la velocidad no sea superior a 15 metros
por minuto a temperatura normal, ni de 45 metros por minuto en
ambientes calurosos.

4. En los procesos industriales donde existan o se liberen
contaminantes fisicos, quimicos o bioldgicos, la prevencion de
riesgos para la salud se realizard evitando en primer lugar su
generacion, su emision en segundo lugar, y como tercera accion su
transmision, y sélo cuando resultaren técnicamente imposibles las
acciones precedentes, se utilizaran los medios de proteccion
personal, o la exposicion limitada a los efectos del contaminante.

5. (Reformado por el Art. 26 del D.E. 4217, R.O. 997, 10-VIII-88)
Se fijan como limites normales de temperatura 0 C de bulbo seco y
himedo aquellas que en el grafico de confort térmico indiquen una
sensacion confortable; se debera condicionar los locales de trabajo
dentro de tales limites, siempre que el proceso de fabricacion y
demads condiciones lo permitan.

6. En los centros de trabajo expuestos a altas y bajas temperaturas
se procurard evitar las variaciones bruscas.

7. En los trabajos que se realicen en locales cerrados con exceso de
frio o calor se limitara la permanencia de los operarios estableciendo
los turnos adecuados.

8. (Reformado por el Art. 27 del D.E. 4217, R.O. 997, 10-VIII-88)
Las instalaciones generadoras de calor o frio se situaran siempre que
el proceso lo permita con la debida separacién de los locales de
trabajo, para evitar en ellos peligros de incendio o explosion,
desprendimiento de gases nocivos y radiaciones directas de calor,
frio y corrientes de aire perjudiciales para la salud de los
trabajadores.

Art. 54. CALOR.

1. En aquellos ambientes de trabajo donde por sus instalaciones o
procesos se origine calor, se procurara evitar el superar los valores
maximos establecidos en el numeral 5 del articulo anterior.

2. Cuando se superen dichos valores por el proceso tecnolégico, o
circunstancias ambientales, se recomienda uno de los métodos de
proteccion segtin el caso:

a)  Aislamiento de la fuente con materiales aislantes de
caracteristicas técnicas apropiadas para reducir el efecto calorifico.
b) Apantallamiento de la fuente instalando entre dicha fuente y el
trabajador pantallas de materiales reflectantes y absorbentes del
calor segin los casos, o cortinas de aire no incidentes sobre el
trabajador.
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Si la visibilidad de la operacion no puede ser interrumpida seran
provistas ventanas de observacion con vidrios especiales,
reflectantes de calor.

¢) Alejamiento de los puestos de trabajo cuando ello fuere posible.
d) Cabinas de aire acondicionado. (Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social , 2014, pag. 28)

Normativas de Salud

Segun el Decreto Ejecutivo 2393 menciona:

Art 176: El personal de toda el area de produccién debe cumplir con la
normativa de usar uniformes, ttiles de aseo personal, e instrumentos de
seguridad.

Art 67: Dentro de la empresa debe existir recipientes para la clasificacion

de los desechos. (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social , 2014, pag. 39)

Normativas de medio ambiente

Segtin la Ley de Gestion Ambiental menciona:

Art 33: Para el adecuado funcionamiento de la empresa es necesario obtener
el permiso de uso de suelo y bomberos cumpliendo con las normativas
exigidas por el municipio mediante la una adecuada infraestructura, lineas
de ventilacion y salidas de emergencia para el personal y clientes.

Art 9, literal j: Designar el area de vestimenta de los colaboradores.

Art 2 y 9: Clasificacién de los desechos tanto del area administrativa como

de produccion. (Ministerio del Ambiente , 2004, pag. 2)

Normativas de seguridad

Segun el Decreto Ejecutivo 2393 menciona:

Art 176: Los operarios y jefe de produccion deben usar uniformes de
sanidad y seguridad como: botas de caucho, gafas, guantes, mascarillas,
gorra plastica, etc.

Art 164: Dentro de la organizacion se debe implementar la sefialética

informativa como puntos de encuentro, escaleras, dreas departamentales,
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parqueo, eliminacion de productos contaminantes y en caso de un desastre
natural.

o Art 149: Mantenerse fuera de la maquinaria que no conozca su manejo.
(Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social , 2014, pag. 76)

o Art 74, literal ¢): De las necesidades de mantenimiento. En cualquier caso
la distancia minima entre las partes fijas 0 moéviles més salientes de
maquinas independientes, nunca sera inferior a 800 milimetros.

o Art. 159, numeral 4: Los extintores se situaran donde exista mayor
probabilidad de originarse un incendio, proximos a las salidas de los locales,
en lugares de facil visibilidad y acceso y a altura no superior a 1.70 metros

contados desde la base del extintor.

Seglin la normativa técnica sanitaria para productos cosméticos, productos de
higiene doméstica, productos absorbentes de higiene personal (2017) menciona lo

siguiente:

EXPEDIR LA NORMATIVA TECNICA SANITARIA PARA
PRODUCTOS COSMETICOS, PRODUCTOS DE HIGIENE
DOMESTICA, PRODUCTOS ABSORBENTES DE HIGIENE
PERSONAL.

CAPITULO 1 OBJETO, AMBITO DE APLICACION

Atrt. 1.- Objeto.- La presente Normativa Técnica Sanitaria tiene por
objeto establecer el procedimiento interno para la aplicacion de las
Decisiones Andinas referentes a la obtencion de la Notificacion
Sanitaria Obligatoria; la obtencién de la autorizacion de muestras sin
fines comerciales, la obtencién voluntaria del Certificado de Buenas
Practicas de Manufactura- BPM, la obtencidn del certificado de libre
venta o certificado de exportacion, obtencién del permiso de
funcionamiento; asi como la donacion en casos de emergencia de los
productos cosméticos, productos de higiene doméstica y productos
absorbentes de higiene personal.

Art. 2.- Ambito de aplicacién.- Las disposiciones contenidas en la
presente normativa técnica aplican a todas las personas naturales o
juridicas, nacionales o extranjeras, instalados en el territorio nacional
que fabrican, almacenan, envasan, empacan, acondicionan,
maquilan, expendan, importan, exportan, distribuyen y
comercializan productos cosméticos, productos de higiene
doméstica y productos absorbentes de higiene personal.
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2.6.2 Permisos para el funcionamiento de la empresa

RUC

Servicio de Rentas Internas (2018):

o Copia de la cedula de ciudadania, papeleta de votacion
o Copia del nombramiento del representante legal
e Copia de los estatutos de constitucién de la empresa

e Llenar el formulario 01 del RUC (p.1)
Patente municipal
GAD Municipal de Ambato (2018)

o Copia de la cedula y papeleta de votacion
e Copiadel RUC

e Llenar el formulario de declaracion inicial de actividad economica (p.1)

Uso de suelo
GAD Municipal de Ambato (2018)

e Solicitud dirigida al Sr. Alcalde
e Direccién

e Numero de teléfono

e Nombre del negocio

e Actividad del negocio

e Croquis

e Copiade RUC (p.1)
Certificacion iinica de habilitacion GADMA
GAD Municipal de Ambato (2018)

e Solicitud dirigida al Sr. Alcalde
e Direccion

e Nuamero de teléfono
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e Nombre del negocio

o Actividad del negocio

e Croquis

e Formulario de solicitud en banco

e Copiade RUC (p.9)
Calificacion patronal IESS
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (2018)

o Copia de la cedula y papeleta de votacion
e Copia del RUC
o Copia de la cedula de identidad de los colaboradores

e Llenar formulario de inscripcién patronal (p.1)
Certificado del Cuerpo de Bomberos

Empresa Municipal Cuerpo de Bomberos de Ambato EP (2018)

Copia de RUC

o Inspeccion a la empresa

e Normas de salud

e Pago del impuesto predial

e Copia de pago de planilla de servicios bésicos
e Copia del uso de suelo

e Croquis de ubicacion de la empresa (p.1)
Ministerio de Salud Publica
Ministerio de Salud Publica (2018)

e Certificado de capacitacién en Manipulacion de Alimentos.
o Copia RUC.

o Copia de la cedula y papeleta de votacion.

o Solicitud para permiso de funcionamiento.

o Copias del permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos Ambato.
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Permiso de funcionamiento para locales establecimientos sujetos a
vigilancia y control sanitario (Acuerdos Ministeriales 4712 y 4907).
Planilla de Inspeccion.

Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros del

Ministerio de Salud (p.1)

Permiso sanitario

Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (2014)

Solicitud para permiso sanitario dirigido al sefior Jefe Provincial de Salud
de Tungurahua en el lugar que pertenezca la jurisdiccion de la empresa, en
el del cantén Ambato.

Aprobada por la solicitud, el Inspector de Salud realiza la inspeccion

respectiva a la empresa a fin de otorgar el permiso. (p.2)

Permiso de funcionamiento Agencia Nacional de Regulacién, Control y

Vigilancia Sanitaria

Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (2018)

Ingresar al sistema informatico de la ARCSA
permisosfuncionamiento.controlsanitario.gob.ec, con su usuario y
contrasefia; en caso de no contar con el usuario, debera registrarse.

Una vez registrado, usted podra obtener el permiso de funcionamiento, en
base a las siguientes instrucciones: IE-B.3.1.8-PF-01 Obtencion Permiso de
funcionamiento

Llenar el formulario (adjuntar los requisitos de acuerdo a la actividad del
establecimiento).

Emitida la orden de pago, usted podra imprimir y después de 24 horas de
haberse generado la orden de pago proceder a cancelar su valor.

Cuenta del ARCSA — Banco del Pacifico 07465068.

RUC del ARCSA: 1768169530001.
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Validado el pago, usted podrd imprimir su permiso de funcionamiento y

factura. (p.1)

Productos cosméticos

Para los efectos de esta norma, se adoptan las siguientes
definiciones:

3.1 Cosmético o producto cosmético. Toda sustancia o formulacion
de aplicacién local a ser usada en las diversas partes superficiales
del cuerpo humano: epidermis, sistema piloso y capilar, ufias,
labios y érganos genitales externos o en los dientes y las mucosas
bucales, con el fin de limpiarlos, perfumarlos, modificar su aspecto
y protegerlos o mantenerlos en buen estado y prevenir o corregir
los olores corporales.

3.2 Forma cosmética. Ingrediente o combinacion de ingredientes que
da como resultado un producto con ciertas caracteristicas fisicas para
su adecuado uso, aplicacion y conservacion.

3.3 Grupo cosmético. Productos cosméticos con la misma
composicién basica cualicuantitativa, uso y denominacion genérica,
que poseen diferentes propiedades organolépticas (color, olor y
sabor). También se consideran grupos cosméticos, los tintes con
la misma composicion cualitativa de sus colorantes, los
cosméticos de perfumeria con la misma fragancia y los
productos cosméticos para maquillaje de la misma composicion
bésica y diferente tonalidad.

3.4 Ingrediente. Toda sustancia que interviene en la formulacion de
un producto cosmético.

Los productos cosméticos se clasifican en:

4.1 Cosméticos para nifios,

4.2 Cosméticos para el area de los ojos,

4.3 Cosméticos para la piel,

4.4 Cosméticos para los labios,

4,5 Cosméticos para el aseo e higiene corporal,

4.6 Productos desodorantes y antitranspirantes,

4.7 Cosméticos capilares,

4.8 Cosméticos para las ufias,

4.9 Cosméticos de perfumeria,

4,10 Cosméticos para higiene bucal y dental,

4,11 Productos para y después del afeitado,

4.12 Productos para el bronceado, proteccion solar 'y
autobronceadores,

4.13 Depilatorios,

4.14 Productos para el blanqueo de la piel. (Servicio Ecuatoriano de
Normalizacion , 2015, pag. 1)
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Etiquetado

El envase o en el empaque de los productos cosméticos debe figurar
con caracteres indelebles, facilmente legibles y visibles, y debe
contener:

e Nombre y marca del producto, NTE INEN28672015-032015-
00734de 5.

e Nombre o razén social del fabricante o del responsable de la
comercializacion del  producto cosmético. Podran utilizarse
abreviaturas, siempre y cuando puedan identificarse facilmente
en todo momento a la empresa.

o Nombre del pais de origen.

e El contenido nominal en peso, volumen o unidades cuando aplique
en el Sistema Internacional de Unidades.

o Las precauciones particulares de empleo establecidas en las
normas internacionales sobre ingredientes y las restricciones o
condiciones de uso, incluidas en las listas internacionales.

e El nimero de lote o la referencia que permita la identificacion de la
fabricacion.

e El nimero de Notificacién sanitaria obligatoria (NSO) con
indicacion del pais de expedicion.

o La lista de ingredientes precedida de la palabra “ingredientes” en
nomenclatura INCLNOTA 1. En el caso que las precauciones
particulares del literal “d)” excedan el tamafio del envase o empaque,
estas deberan figurar en un prospecto que el interesado incorporara
al envase. NOTA2. INCI es una nomenclatura codificada
internacional reconocida que debe ser utilizada como tal, por
lo tanto no puede ser objeto de traduccion. En los envases o
empaques de los productos que se expenden en forma individual que
sean de tamafio muy pequefio, y en los que no sea posible colocar
todos los requisitos previstos en el numeral anterior, debe figurar
como minimo: a) El nombre del producto b) El nimero de
notificacién sanitaria obligatoria, ¢) El contenido nominal, d) El
numero de lote.

o Las sustancias que impliquen riesgo sanitario de conformidad con el
numeral 5.3.2 de esta norma.6.3Las frases explicativas que figuren
en los envases o empaques deberan estaren idioma espafiol. Para los
productos importados de terceros paises deberd figurar la
traduccion al idioma espafiol incorporando al menos el modo de
empleo y las precauciones particulares, si las hubiere, puede estar
incluido por cualquier mecanismo o metodologia para acondicionar
el rétulo. 6.4 El titular de la NSO podréa recomendar en el envase,
etiqueta o prospecto, el plazo adecuado de consumo de acuerdo a
la vida util del producto cosmético, cuando estudios cientificos
asi lo demuestren. 6.5Para el caso de productos importados el
codigo de NSO y los datos del importador o del titular de la NSO,
puede estar incluidos en una etiqueta adicional firmemente adherida
de manera indeleble al envase o empaque, o a su vez mediante otro
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sistema de impresion de tal forma que no comprometa la
informacion primaria emitida por el fabricante. (Servicio
Ecuatoriano de Normalizacion , 2015, pag. 3)
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CAPITULO 111

AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1 ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

3.1.1 Vision de la Empresa

“Ser pioneros en el cuidado de la piel, garantizando la calidad y cumpliendo

las expectativas de nuestros clientes.”

3.1.2 Mision de la Empresa

“Ofrecer cremas naturales de 6ptima calidad a base de ingredientes naturales y
aceites esenciales, que permita al consumidor obtener excelentes resultados en el
tratamiento de estrias.”

3.1.3 Analisis FODA

En el capitulo uno se realizo las matrices FODA, MPC MEFE y MEFT en

las cuales representan la situacion actual de la empresa.
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. 3.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.2.1 Realizar organigrama de su empresa para definir la organizacion

interna.
GERENCIA
|
SECRETARIA/
CONTADORA
L |
DPTO. DPTO.
PRODUCCION COMERCIAL
Grdfico 1: Organigrama estructura
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
REFERENCIA
l Relacion de mando
) Elaborado Aprobado por: | Fecha:
Relacién de apoyo por:
| Srta. Karina Ing. 20 de junio
. . Alvarez del 2019
Relacion de autoridad
funcional
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GERENCIA

Representar a la
planificar, organizar, dirigir ¥
contralar el correcto desarrollo de
las actividades y funciones.

empresa,

SECRETARIA

Organizar, clasificar y archivar los
documentos de las diferentes areas.
Preparar la informacién para entregar
al asesor contable.

DPTO.
PRODUCCION

Elaborar el producto de acuerdo a los
parametros establecidos.

Trasladar el producto terminado al drea
de producto terminado.

Grdfico 2: Organigrama funcional
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

REFERENCIA

Relacion de mando

DPTO.
COMERCIAL

Atender los requerimientos de los
clientes.

Despachar el producto terminado.
Dar seguimiento a los clientes.

_____ . Elaborado Aprobado por: | Fecha:
Relacion de apoyo por:
I Srta. Karina Ing. 20 de junio
. . Alvarez del 2019
Relacion de autoridad
funcional
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3.2.2 Describa brevemente los cargos del organigrama.

Tabla 49: Descripcion de las funciones del gerente

L. INFORMACION BASICA

PUESTO Gerente

JEFE INMEDIATO No aplica

SUPERIOR

SUPERVISA A Jefes departamentales y asistente administrativa

I1. NATURALEZA DEL PUESTO

Administracion eficiente de los recursos econémicos y financieros. Dirigir la
organizacion de los procedimientos operativos, administrativos-contables y de

control.

=Y

@

o8

10.

I11. FUNCIONES
Representar legal y juridicamente a la empresa.
Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos
anuales.
Distribuir adecuadamente las funciones que debe efectuar el personal.
Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las
funciones de los diferentes departamentos.
Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los registros
y los andlisis se estan ejecutando correctamente.
Crear un ambiente armonioso en el que los trabajadores y empleados
puedan desarrollarse con dinamismo.
Solicitar al departamento de contabilidad reportes mensuales de las ventas
realizadas, cobros y pagos.
Velar por el cumplimiento de las politicas y normas adoptadas.
Crear y mantener buenas relaciones con los usuarios internos y externos
para mantener el buen funcionamiento de la empresa.
Ejercer las demas funciones que por su naturaleza le correspondan como
Gerente — Propietario

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO Ing. En Administracion de empresas, finanzas,
PROFESIONAL marketing o afines.

EXPERIENCIA Minimo 2 afios en cargos similares.

HABILIDADES Don de liderazgo, dinamismo, facilidad en la toma de

decisiones, dispuesto a trabajar bajo presion,
capacidad de cumplimiento de metas y objetivos

FORMACION Ing. En Administracion de empresas o afines,

especialista en liderazgo organizacional, trabajo en
equipo y asertividad de negocios en ¢l area financiera,
manejo intermedio de paquete office, y conocimientos
de inglés (no indispensable).

Fuente. Investigacién propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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Tabla 50: Descripcion de las funciones de la secretaria/contadora

L. INFORMACION BASICA

PUESTO Secretaria/Contadora
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente
SUPERVISA A n/a

11. NATURALEZA DEL PUESTO

Prestar apoyo en las tareas administrativas y operacionales para lograr el optimo
funcionamiento y rendimiento de la empresa.

III. FUNCIONES

1. Atender y direccionar al cliente interno y externo.

2. Manejar efectivamente los procesos Administrativos y contables.

3. Tratar con proveedores.

4. Recibir documentos.

5. Tener actualizada la agenda, tanto telefonica como de direcciones, y de
reuniones.

6. Tener conocimiento del mancjo de maquinaria de oficina, desde
calculadoras hasta fotocopiadoras, pasando por ordenadores personales y
los programas informaticos que conllevan.

7. Elaborar los reportes que la gerencia solicite.

8. Asesorar a la Gerencia en planes econémicos y financieros.

9. Revisar y legalizar con su firma los Estados Financieros, preparados de
acuerdo a las normas vigentes en el pais.

10. Cumplir con las responsabilidades tributarias con el SRI y laborales con
¢l IESS.

11. Velar por la correcta recaudacion de los valores de las facturas emitidas
por ventas.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Estudios superiores en administracion
de empresas, marketing, secretariado o
afines.

EXPERIENCIA Minimo 1 aiio en el cargo

HABILIDADES Manejo de la informacion, Adaptacion
al cambio, Disciplina, Relaciones
interpersonales, Colaboracion.

FORMACION Estudios superiores y capacitacion en

manejo de office, atencién al cliente,
relaciones publicas, marketing y
ventas.

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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Tabla 51: Descripcidn del puesto del jefe de produccion

L. INFORMACION BASICA

PUESTO Jefe de produccion

JEFE INMEDIATO SUPERIOR Supervisor de calidad

SUPERVISA A Personal de produccion, bodeguero

II. NATURALEZA DEL PUESTO

Capacidad de mando para manejar varias personas.

Planificar y controlar el proceso de produccion.

III. FUNCIONES

1. Recibir la nota de pedido de produccion.
2. Verificar que la materia prima, materiales existentes en bodega sea suficiente
para elaborar los pedidos.

3. Elaborar una lista de pedido para adquirir la materia prima necesaria para la

produccidn.

4. Enviar la lista a la gerencia para que efectiien las compras.

5. Coordinar y controlar el flujo del proceso productivo.

6. Entregar la materia prima a tiempo.

7. Dirigir y controlar al personal que se encuentra a su cargo.

IV. REQUISITOS MiNIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Estudios superiores en administracion
o afines.

EXPERIENCIA 2 afios en el cargo o similares.

HABILIDADES Capacidad de trabajar bajo presion y
resolver problemas.

FORMACION Capacitado en administracion de

personal

Fuenfe: [m'esn'ga'cidn propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Tabla 52: Descripcion de las funciones de los operarios

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Operatios

JEFE INMEDIATO SUPERIOR Jefe de produccion

SUPERVISA A n/a
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I1. NATURALEZA DEL PUESTO

Elaboracion del producto bajo estrictas normas calidad e higiene.

II1I. FUNCIONES

1. Solicitar al jefe de produccion la materia prima y suministros para la
produccion.

2. Clasificar la materia prima a utilizar.

3. Revisar que los equipos para la produccion estén funcionando
correctamente.

4. Realizar el proceso para la produccion.

5. Trasladar el producto terminado al 4rea destinada para este.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Titulo de bachiller

EXPERIENCIA Un aflo de experiencia en cargos
similares.

HABILIDADES Saber manejar con cuidado la
maquinaria.

Saber clasificar los  materiales
adecuados para la produccion.

Saber dar soluciones si se presentan
problemas dentro de la produccion.

Manejo de  buenas  relaciones
interpersonales.

FORMACION n/a

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Aivarez, K. (2019)

Tabla 53: Descripcidn de las funciones del vendedor

L. INFORMACION BASICA

PUESTO Vendedor
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente
SUPERVISA A n/a

11. NATURALEZA DEL PUESTO

Cargo de nivel asistencial de complejidad promedio, que realiza tareas relacionadas
a la venta. Atiende al publico. Reporta ventas diarias. Realiza otras tareas
relacionadas con las funciones del departamento.

III. FUNCIONES

1. Mantener buenas relaciones con los clientes internos y externos
2. Mostrar a los clientes externos los productos disponibles para la venta.
3. Tomar el pedido de contrato para la produccion por parte del cliente
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4. Llenar la informacién correspondiente a la solicitud de crédito en caso de
concederse, previa autorizacion de contabilidad.

5, Conciliar el total de ventas y remitir a contabilidad.

6. Coordinar con el personal de la empresa para garantizar que el cliente reciba
el més alto nivel de servicio posible.

7. Coordinar las entregas con el responsable de bodega

8. Mantener en orden los equipos y sitio de trabajo, reportando cualquier
anomalia.

9. Realizar cualquier otra tarea asignada a fin de cooperar en todas las dreas de

apoyo.
IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
TITULO PROFESIONAL Bachiller o Egresada en Marketing,
Contabilidad y  Auditoria  CPA,
Administracion o afines

EXPERIENCIA 1 afios desempefiando la funcién

RIS e Manejo de las técnicas de ventas.

e Conocimientos bésicos de las
técnicas de comercializacion.

e Manejar la cartera de clientes.

o Saber administrar la informacion
necesaria de los proveedores y
clientes de la empresa.

FORMACION Marketing y ventas

Fuente: Iuvestigagién propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

3.3 CONTROL DE GESTION

3.3.1 Haga un listado de los indicadores de gestion necesarios.

De acuerdo a lo que explica Rincon (1998), un indicador de gestiones la
expresion cuantitativa del comportamiento y desempefio de un proceso, cuya
magnitud, al ser comparada con algin nivel de referencia, puede estar sefialando
una desviacién sobre la cual se toman acciones correctivas o preventivas segun el

caso (p. 40).
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En base a este concepto, se elaboraron los siguientes indicadores de gestion que

permitirdn medir la gestion efectuada en las diferentes 4reas de la empresa

CARROTDERMA:

Tabla 54: Indicadores de gestion

AREAS INDICADORES
Comercial v Productos elaborados/productos
vendidos
v' Ventas planificadas/  ventas
cumplidas
Produccion v" Produccién
planificada/Produccién cumplida
v" Productos buenos/productos
defectuosos
Administrativa v" Planificacion
establecida/planificacion
ejecutada
Talento Humano v" Rotacion: #  colaboradores

desvinculados/ total de

colaboradores de la empresa*100

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

3.4 NECESIDADES DE PERSONAL

Como se especificd en el capitulo anterior del proyecto, la proyeccion de

crecimiento de la empresa a cinco aflos a partir de la creacion es del 1,5% anual,

razoén por la cual se estima un nivel similar de crecimiento de personal. El personal

inicial para que la empresa entre en operaciones es cuatro personas, lo que quiere

decir que al cabo de cinco afios este nimero se incrementard maximo a 5 personas.

El departamento de produccion es el que mayor proyeccion de crecimiento tiene,

por ende, el aumento de personal se concentrara en esta area. Para tener un




rendimiento uniforme de la empresa, se requiere de un ambiente laboral agradable,
cuidando detalles que permitan tener satisfechos al personal, entre los cuales se

sefialan los siguientes:

o Protocolos de seguridad industrial.

e Normas de calidad certificadas.

o Control de ingreso y salida de personal. Ver anexo 6

e Facilidades en caso de calamidad doméstica o enfermedad.

e Alimentacion saludable y nutritiva.

e Servicios higiénicos en excelente estado.

o Implementacion de tecnologia para facilitar el trabajo y comunicacion.
o Premios y bonos mensuales al mejor desempefio laboral.

e Charlas de motivacion.

e Capacitacion permanente.

Estos detalles permitiran que el personal se mantenga reconfortado dentro de la
empresa, logrando asi el desarrollo de la empresa, elevando las ganancias a nivel

econdmico, social y empresarial.
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CAPITULO IV

AREA JURIDICO LEGAL

4.1 DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA

Posterior al analisis realizado de las diferentes formas vigentes para formar una
empresa en el Ecuador, se determin6 que se constituird una Compafiia Unipersonal
de Responsabilidad Limitada cuya denominacion serd CARROTDERMA

domiciliada en la ciudad de Ambato, debido a las siguientes razones:

De acuerdo a la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada
(2006) en el articulo 1, sefiala que 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.

En el articulo 2, de la misma ley se especifica que la empresa unipersonal de
responsabilidad limitada, es una persona juridica distinta e independiente de la
persona natural a quien pertenezca, por lo que, los patrimonios de la una y de la

otra, son patrimonios separados.

Los requisitos legales que se deben cumplir para constituir una empresa

Unipersonal de Responsabilidad Limitada, son los siguientes:
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Objeto social de 1a empresa

En los articulos 16, 17 y 19 de la LEURL (2006), se establece que el objeto social
de la empresa comprendera exclusivamente, una sola actividad empresarial, debera ser
concretado en forma clara y precisa en el acto constitutivo de la misma. En cuanto al
plazo, se sefiala que toda empresa unipersonal de responsabilidad limitada, deberd
constituirse por un plazo determinado. Dicho plazo deberd constar en el acto
constitutivo en forma expresa y de manera clara. El plazo de la empresa puede

restringirse o prorrogarse de manera expresa de conformidad con esta Ley.

Capital

Cémo se estipula en el articulo 21 de la LEURL (2006), el capital asignado a la
empresa unipersonal de responsabilidad limitada, no podra ser inferior al producto de
la multiplicacién de la remuneracion basica minima unificada del trabajador en general,

por diez.

Administracion

En el articulo 38 de la misma ley se especifica que la empresa unipersonal de
responsabilidad limitada, sera administrada por su gerente-propietario, quien, a su vez,
sera su representante legal. Para legitimar su personeria como representante legal de la
empresa el gerente-propietario utilizara una copia certificada actualizada de la escritura
piblica que contenga el acto constitutivo de la empresa con la correspondiente
inscripcion en el Registro Mercantil, o una certificacion actualizada del Registrador
Mercantil en la que se acredite la existencia y denominacion de la empresa, domicilio
principal, objeto, plazo de duracion, capital empresarial y la identidad de su gerente-

propietario.
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Constitucion

En el articulo 30, se indica que la empresa unipersonal de responsabilidad limitada,
se constituirda mediante escritura publica otorgada por el gerente propietario, que

contendra la siguiente informacion:

1. Elnombre, apellidos, nacionalidad, domicilio y estado civil del
gerente-propietario;

2. La denominacion especifica de la empresa;

3. El domicilio fijado como sede de la empresa y las sucursales
que la misma tuviere;

4. Fl objeto a que se dedicara la empresa;

5. El plazo de duracién de la misma;

6. El monto del capital asignado a la empresa por el gerente-
propietario, de conformidad con el articulo 1 de esta Ley; 7. La
determinacion del aporte del gerente-propietario;

7. La determinacion de la asignacion mensual que habra de
percibir de la empresa el gerente-propietario por el desempefio
de sus labores dentro de la misma; y,

8. Cualquier otra disposicion licita que el gerente-propietario de
la empresa deseare incluir.

4.2 PATENTES Y MARCAS

Requisitos para sacar la patente municipal

Estan obligados a obtener la Patente, y por ende, el pago anual del impuesto todas
las personas naturales, juridicas, sociedades, nacionales o extranjeras, domiciliadas o
con establecimiento en la respectiva jurisdiccion municipal o metropolitana que ejerzan
permanentemente actividades comerciales, industriales, financieras, inmobiliarias y

profesionales en el Canton Ambato.

o Copia de la cedula de ciudadania y certificado de votacion.

e Formulario de declaracion inicial de actividad econémica
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e (Copiade RUC

En el caso que el contribuyente haya tenido alguna actividad econémica que no se

halle registrada en el sistema del GAD municipal de Ambato, debera presentar los

siguiente:

e Historial del RUC

e Declaracion de impuestos

o Formularios de actualizacion de la patente de cada afio.

Los pasos para registrar una marca son:

Depositar USD 208,00 en efectivo en la cuenta corriente No. 7428529 del
Banco del Pacifico a nombre del Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual.

Ingresar al sitio web del IEPI en www.iepi.gob.ec, hacer click en la opcion
“Servicios en Linea” y dentro de esta en “Formularios”.

Descargar la Solicitud de Registro de Signos Distintivos, llenarla en
computadora, imprimirla y firmarla. En esta solicitud se debe incluir el
numero de comprobante del depdsito realizado.

Adjuntar a la solicitud tres copias en blanco y negro de la solicitud, original
y dos copias de la papeleta del depésito realizado.

Si la solicitud se hace como persona natural, adjuntar dos copias en blanco
y negro de la cédula de identidad.

Si la solicitud se hace como persona juridica, adjuntar una copia notariada
del nombramiento de la persona que es Representante Legal de la
organizacion.

Si la marca es figurativa (imagenes o logotipos) o mixta (imdgenes o
logotipos y texto), adjuntar seis artes a color en tamafio 5 centimetros de

ancho por 5 centimetros de alto impresos en papel adhesivo.
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Entregar estos documentos en la oficina del IEPI mas cercana
Presentacion solicitud de patente con documentos respectivos en el LE.P.I
Examen de requisitos de forma por parte del LE.P.L

Publicaciéon del extracto de la solicitud en la Gaceta de Propiedad
Intelectual. A partir de la publicacion cualquier persona que tenga legitimo
interés podra oponerse a la solicitud de patente dentro de los siguientes 30
dias hébiles, o, asimismo, cualquier interesado dentro de esos 30 dias
habiles podra solicitar una prorroga por igual tiempo para presentar una
oposicion fundada.

Si existe oposicion, se otorga al solicitante 30 dias hébiles para que conteste
la oposicion.

Examen de patentatibilidad, aqui la Autoridad realiza un examen de fondo
sobre la solicitud, es decir, examina si la invencién cumple con los
requisitos de patentabilidad, y ademas si la invencién es susceptible de ser
patentadas (Ej. Que sea una invencion que atente contra el orden piblico, o
que trate sobre el uso de embriones humanos con fines comerciales).

Si el examen es favorable, el IEPI a través de su organo respectivo, emite la
resolucion otorgando la patente y por lo tanto se concede un plazo de 20
afios no renovables, contados desde la fecha de presentacion de la solicitud
de la patente, para que el titular pueda explotar de forma exclusiva la misma.
Es importante detallar que los 20 afios no se cuentan a partir de la resolucién
del 1EPI, sino desde que se presenta la solicitud. Luego de los 20 aiios, la
patente entra en lo que se denomina “dominio ptiblico” y por lo tanto pierde
su exclusividad. ;Cual es la diferencia entre una patente y un registro?
Imagino que se refiere a una patente y un registro de marca. El registro de
la marca tiene que ver otra area de la Propiedad Intelectual, tendiente a
proteger el nombre y/o signo que identifica un producto o servicio en el
mercado. La marca se protege por 10 afios renovables de forma indefinida,

a partir de la fecha de concesién del registro.
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Fl Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI, 2013) sefialo que en efecto,
puede intervenir a peticién de parte a través de una solicitud de Tutela administrativa,

o de oficio ante cualquier violacion de los derechos sobre una patente.
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CAPITULO V

AREA FINANCIERA

5.1 PLAN DE INVERSION

El Plan de inversion es un modelo sistematico, donde se detalla las inversiones
(actuales o futuras) para poner en marcha un negocio, permite determinar su viabilidad

econdmica-financiera.

De este modo, para poner en marcha la empresa CARROTDERMA se realizara la

siguiente inversion:

Tabla 55: Plan de inversion inicial

VALOR VALOR

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO  TOTAL

Local 10.000,00 10.000,00

1 Terreo 10.000,00 10.000,00
Instalaciones y

remodelacion 9.500,00 9.500,00

1 Construccion de la planta 9.500,00 9.500,00

Muebles y Enceres 228,00 555,00

2 Escritorios 120,00 240,00

10 Sillas 23,00 230,00

1 Mesa de centro 55,00 55,00

1 Revistero 30,00 30,00
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. VALOR VALOR
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL

Maquinaria y Equipo 3.850,00 3.850,00
Balanza Plataforma Digital

1 Electronica 500 Kg Fs905 Century 150,00 150,00

1 Deshidratador para frutas Eléctrico 2.000,00 2.000,00

1 Triturador de Alimentos 300,00 300,00

1 Nanfang Siemens 1.400,00 1.400,00

Equipo de computacion 450,00 750,00

2 Computadoras 300,00 600,00

I Impresora copiadora 150,00 150,00

Inventarios 0,70 30.683,38

399.133 Crema base hidratante 0,07 27.939,33

8.315 Aceite de rosa mosqueta 0,06 498,92

8.315 Poliplant reafirmante 0,08 665,22

8.315 Cola de caballo 0,02 166,31

8.315 Zanahoria 0,02 166,31

Envases 300 ml 0,45 1.247,29

Costos de constitucion 2.075,00 2.075,00

1 Patente municipal 50,00 50,00

1 Permiso de bomberos 25,00 25,00

1 Otros Gastos de constitucion 2.000,00 2.000,00

TOTAL 57.413,38

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Como se puede observar en la tabla anterior, el valor inicial necesario para poner en

marcha el proyecto es de 57.413,38 USD. Como ya se ha indicado anteriormente, se

construird una planta de 135 m2 cuyo costo asciende a 9,500.00 USD. Se requiere

escritorios, sillas, mesa de centro y un revistero lo que constituye muebles y enseres

cuyo valor es de 555.00 USD. El valor del equipo de computacion es de 750.00 USD.

En cuanto a la maquinaria y equipo, es necesario adquirir una Balanza Plataforma

Digital Electrénica 500 Kg Fs905 Century, Deshidratador para frutas Eléctrico,

Triturador de Alimentos, Nanfang Siemens con un costo de 3850.00 USD. También se

ha considerado un inventario de materia prima y otros cuyo valor asciende a 30.683,38

USD. En otros costos se tomo en cuenta el permiso de bomberos, la patente municipal

otros gastos por un valor total de 2.075,00 USD.
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5.2 PLAN DE FINANCIAMIENTO

El plan de financiamiento es la contribucién de dinero para concretar un proyecto o
actividad, como ser el desarrollo del propio negocio, mismo que describe la politica de
deuda implementada en el afio que finaliza y la planeada para el siguiente de una

cmpresd.

a) Forma de financiamiento

En la siguiente tabla se detalla la forma de financiamiento del presente plan de

negocios:

Tabla 56.: Plan de financiamiento

DESCRIPCION  TOTAL (USD) PARCIAL (%) TOTAL (%)

Recursos Propios 15.000,00 100% 26%
Efectivo 5.000,00 33% 9%
Bienes 10.000,00 67% 17%
Recursos de terceros 42.413,38 100% 74%
Préstamos privado - 0% 0%
Préstamo bancario 42.413,38 100% 74%
TOTAL 57.413,38 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
El 26% de la inversion estd financiada por fondos propios (15,000.00 USD), de los
cuales 10,000.00 USD corresponden al valor del terreno donde se construird la planta
para la elaboracién del producto y 5000.00 USD corresponde al aporte en efectivo de

la propietaria. E1 74% se financiara con un préstamo bancario (42.413,38 USD).
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5.3 CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

Costo. - Es la inversion de dinero que una empresa realiza, incurre en este costo con
el fin de producir un bien, comercializar un producto y/o prestar un servicio. La
importancia de los costos, se basa en que ayudan a la toma de decisiones que permiten
mejorar los resultados financieros del negocio, y a su vez permiten el control de los 3

elementos del costo: materia prima, mano de obra y costos generales de produccion.

Gasto. — es la salida de dinero que realiza una empresa, o una persona natural, el
objetivo de administrar adecuadamente un proceso productivo o un negocio, asi como
también ejecutar las labores de venta, promocion y distribucion de los productos

manufacturados, los servicios prestados y las mercancias adquiridas para vender.

a) Detalle de costos

En la siguiente tabla se detalla el detalle de costos y gastos:

Tabla 57: Costo de produccion crema hidratante (300 ml.)

DESCRIPCIO UNIDAD CANTIDAD COSTO FRECUENCIA COSTO COSTO

N DEL DE MENSUAL UNITARI
PRODUCTO MEDIDA REQUERIDA 0 REQUERIDA. MENBUAL:  ANUAL
PRODUCTO:
Crema
hidratante
Materia Prima $29.436,08 $353.233,01
Directa
Crema base $27.939,33 $335.272,01
hidratante Gr. 399.133 $0,0700 Mensual
Aceite de rosa $498,92 $5.987,00
mosqueta Gr. 8.315 $0,0600 Mensual
Poliplant $665,22 $7.982,67
reafirmante Gr. 8.315 $0,0800 Mensual
Cola de caballo Gy, 8315 $0,0200  Mensual §166,31  $1.995,67
Zanahoria Gr. 8315 $0,0200  Mensual $166,31  §1.995,67
Mano de Obra $486,72 $5.840,66
Directa
Operador 1 Horas 160 $2,0280 Permanente $486,72 $5.840,66
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Costos $1.956,20  $23.474,38
Indirectos de

Fabricacion

Mano de obra $551,23 $6.614,80
indirecta

Jefe de $551,23 $6.614,80
produccién Horas 160 $2,0280 Permanente

Materiales $1.279,69  $15.356,30
indirectos

Envase de 300 $1.247,29  $14.967,50
ml Unidades 2772 $0,4500 Mensual

Etiquetas Unidades 162 $0,2000 Mensual §32,40 $388,80
Otros costos $125,27 $1.503,28
indirectos

Guantes $16,00 $192,00
quirargicos Pares 8 $2,0000 Mensual

Gorro Unidades 8 §1,7500 Mensual $14,00 $168,00
Mascarilla Unidades 6 $1,5000 Mensual $9,00 $108,00
Bata Plastica Unidades 4 $10,5000 Mensual $42,00 $504,00
Depreciacion $32,08 $385,00
de maquinaria

y equipo 1 $32,0833 Permanente

Energia $12,19 $146,28
Eléctrica Kw/h 53 $0,2300 Permanente

COSTO DE $31.879,00 $382.548,04
PRODUCCIO

N $53,0193

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

El costo necesario para producir una cantidad mensual de 2.772 cremas de 300 ml

asciende a $31.879,00 USD. De los cuales se considero la materia prima directa, mano

de obra indirecta y los costos indirectos de fabricacion. El valor de materia prima es de

$29,436.08 USD, se cuenta con un operarios cuyo sueldo inicial es el basico, pero al

considerar los beneficios de ley el valor asciende a $ 486,72 USD los costos indirectos

de fabricaciéon estdn compuestos por la mano de obra indirecta, los materiales

indirectos, las depreciaciones y otros, su valor es de $ $1.503,28 USD.

b) Proyeccion de costos

La proyeccion de los costos se realizé en base al crecimiento poblacional que es de

1.45% anual:
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¢) Detalle de gastos

En la siguiente tabla se detalla los gastos necesarios para desarrollar el proyecto

planteado:

Tabla 59: Detalle de gastos administrativos, venta y financieros

FRECUEN
GASTOS CANTIDAD CIA
ADMINISTRATIVOS MENSUAL COSTO REQUERI COSTO COSTO
DETALLE REQUERIDA UNITARIO DA MENSUAL ANUAL
1 $1.332,87 MENSUAL $1.332,87
Sueldos administrativos $15.994,40
Sepieies Bisipes 1 $50,00 MENSUAL $50,00 $600,00
Sumiiisiios deoficiia 1 $10,00 MENSUAL $10,00 $120,00
Suminlstros de#s6o 1 $10,00 MENSUAL $10,00 $120,00
Depreciacion edificio 1 $81,25 MENSUAL $81,25 $975,00
Depreciacion equipo de 1 $20,83 MENSUAL $20,83 $249,98
computacién
Depreciacion muebles y 1 $4,63 MENSUAL $4.63 $55,50
enseres
TOTAL GASTOS $1.509,57 $1.509,57
ADMINISTRATIVOS $18.114,88
FRECUEN
GASTOS DE CANTIDAD CIA
VENTAS MENSUAL COSTO REQUERI COSTO COSTO
DETALLE REQUERIDA UNITARIO DA MENSUAL ANUAL
&usldos comerciales 1 551,23 MENSUAL 551,23 6.614,80
Gastos de promocion y 1 300,00 MENSUAL 300,00 3.600,00
publicidad
TOTAL GASTOS DE 1 851,23 MENSUAL 851,23 10.214,80
VENTAS
FRECUEN
GASTOS CANTIDAD CIA
FIANCIEROS MENSUAL COSTO REQUERI COSTO COSTO
DETALLE REQUERIDA UNITARIO DA MENSUAL ANUAL
Intereses bancarios ! $5.543,86
TOTAL GASTOS $5.543,86
FINANCIEROS

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Los gastos operativos los constituye los gastos administrativos, de ventas y los

financieros, de los cuales, los gastos administrativos ascienden a $1.509,57 USD

mensuales, en este rubro se ha considerado los sueldos del gerente y la
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secretaria/contadora, los Servicios Basicos, Suministros de oficina, Suministros de
aseo, y depreciaciones. Los gastos de ventas corresponden al pago de sueldo al
vendedor y los gastos por concepto de publicidad, cuyo valor es de 851,23 USD.
Finalmente, los gastos financieros ascienden a $5543,86 USD por concepto de pago de

intereses del préstamo incurrido.

d) Proyeccion de gastos

A continuacion, se presenta la proyeccion de los gastos administrativos, ventas y

financieros:
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Mano de Obra

La mano de obra representa el esfuerzo fisico intelectual que realiza el hombre con
el objeto de transformar los materiales en partes especificas como articulos, acabados
utilizando su destreza, experiencia y conocimientos facilita su labor con el uso de

maquinas y herramientas dispuestas para el efecto.
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Depreciacion

El término depreciacion hace referencia a la disminucién periddica del valor de un
bien material o inmaterial en un determinado intervalo de tiempo. La depreciacion
generalmente se presenta por diversos factores como el desgaste debido al uso, el paso
del tiempo y la vejez o vida util del bien; factores que se los puede clasificar bajo tres

tipos de depreciacion como depreciacion funcional, fisica y vejez.

Tabla 62: Depreciacion de los bienes

DEP.
VIDA DEP. MENS
DETALLE DEL BIEN UTIL VALOR % DEP. ANUAL  UAL
e 20 19,500.00 5% 975.00 81.25
Edificio
. ) 10 3,850.00 10% 385.00 32.08
Maquinaria y equipo
10 555.00 10% 55.50 4.63
Muebles y enseres
) 3 750.00 33% 249.98 20.83
Equipo de computo
24,655.00 1,665.48 138.79

TOTAL
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

El valor por depreciacion anual asciende a 1.665,48 USD, considerado que la
empresa contard con un edificio, maquinaria y equipo, muebles y enseres y equipo de

computo.
Proyeccion de depreciacion:

Para el célculo de la depreciacion, se pueden utilizar diferentes métodos:

e Suma de los digitos del afio
e Reduccion de saldos.
e Unidades de produccion

e Mdétodo lineal
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o Métodos decrecientes
o Suma de nimeros digitos.

e Doble cuota sobre valor en libros.
El célculo de depreciaciones es importante al momento de realizar los célculos
financieros, principalmente en el detalle de costos y gastos, logrando tener incidencia

en los valores finales, que permiten saber la factibilidad del proyecto.

Tabla 63: Proyeccion de depreciaciones

DETALLE DEL BIEN ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
975,00 975,00 975,00 975,00 975,00

385,00 385,00 385,00 38500 385,00
55,50 55,50 55,50 55,50 55,50
249,98 249,98 249,98 - -
1.665,48 1.665,48 1.665,48 1.415,50 1.415,50

Edificio

Magquinaria y equipo
Muebles y enseres
Equipo de computo
TOTAL

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

5.4 CALCULO DE INGRESOS

El calculo de ingresos permitira establecer el volumen de venta en base al costo del
producto, y al margen de utilidad que serd establecido mediante un analisis de las
condiciones en las que se encuentra la competencia versus el costo de producir la crema
humectante tratando de mantener la estrategia de precio de pvp mas bajo que el de la

competencia.
De este modo, el precio de venta de la crema se fijo considerando el costo de

produccién mas los gastos (administrativos, ventas, financieros), mas un margen de

utilidad del 10%, dividido para el total de unidades producidas.

102




Tabla 64: Calculo de ingresos

UNIDAD  COSTO © MARGENDEUTILIDAD  INGRESOS ~ UNIDADES = PRECIODE

PRODUCT! 1

- DEMEDIDA MENSUAL % ) MENSUALES  PRODUCIDAS ~ VENTA
Crema 300ml § 3423981 0% 342398 37.663,79 272 13,59
TOTAL 34.23981 342398 37.663,19 207 13,59

Fuente: lmres(igag'ién propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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5.5 FLUJO DE CAJA

El flujo de caja es un instrumento que resume las entradas y salidas de un proyecto
de inversion o empresa en un determinado periodo y tiene como objetivo ser la base
del célculo de los indicadores de rentabilidad econdmica. Los elementos que estan
dentro del flujo de caja, son las inversiones, los ingresos y egresos futuros,

depreciaciones y salidas en efectivo, como se puede observar en la siguiente tabla:

Tabla 66. Flujo de caja

DESCRIPCION ANOOD ARO 1 ANO2 ARNO3 ANO 4 ANOS
INGRESOS OPERACIONALES - 451,965,49  481.682,22  513.352,83 547.105,78  583.077,98
Recuperacion por ventas - 451.965,49 481.682,22 513.352.83 547.105,78 583.077.98
EGRESOS OPERACIONALES - 410.877,72 416.731,77  422.982,75  429.066,10  435.502,09
Pago a proveedores (costos) - 353.233,01 358.531,50  363.90947  369.368,12  374.908,64
Mano de obra directa - 5.840,66 5.928,27 6.017,19 6.10745 6.199,06
Mano de obra ndirecta - - - - -
Gastos de administracién - 18.114,88 18.168.44 18.440,97 18.456,19 18.733,03
Gastos de ventas - 10.214,80 10.277,07 10.431,22 10.587,69 10.746,51
Costos indirectos de fabricacion . 2347438 23.826,50 24.183,89 24.546,65 24.914,85
FLUJO OPERACIONAL (A - B) - 41.087,77 64.950,45 90.370,08 118.039,68 147.575,89

INGRESOS NO OPERACIONALE 57.413,38 - - - - -
Créditos a contratarse a corto plzo - - - - - -
Créditos a contratarse a largo plazo 42.413,38 - - - - -

Aportes de capital 5.000,00 - - - - -
Aporte de capital en especies 10.000,00 - - - - -
Otros ingresos

EGRESOS NO OPERACIONALES 57.413,38 27.557,48 32.179,65 41.110,41 50.853,83 61.288,83
Pago de intereses - 5.543,86 4.603,19 3.522,03 227942 851,23
Pago de crétitos a largo plazo - 6.298,76 7.239,44 8.320,59 9.563,20 10.991,39
Pago de impuestos a la renta - 8.720,11 11.284,94 16.240,58 21.647,17 2743751

Pago de mpuestos trabajadores 6.994,74 9.052,09 13.027.21 17.364,04 22.008,70

Edificio (construecion y adecuncion) 19.500,00

Maquinaria y equipo 3.850,00
Mucbles y Enseres 555,00
Fquipo de Computo 750,00
[nventarios 30.683,38
Olros egresos 2.075,00
FLUJONO OPERACIONAL (D - E - - 27.557,48 - 32.179,65 - 4111041 - 50.853,83 - 61.288,83
FLUJO NETO GENERADO(C - F) - 13.530,29 32.770,80 49.259,67 67.185,85 86.287,06
SALDO INICIAL DE CAJA - - 13.530,29 46.301,09 95,560,76  162.746,61
SALDO FINAL DE CAJA (G + H) - 13.530,29 46.301,09 95.560,76 162.746,61  249.033,67

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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5.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

A continuacién, se detalla los datos para efectuar el célculo del punto de equilibrio

en unidades monetarias, unidades producidas y el punto de equilibrio porcentual.

Tabla 67: Datos para el cdiculo del Punto de equilibrio

Descripeion Costo fijo Costo Variable Costo Total

Costos de Produccion 13.812,46 368.735,59 382.548,04
Gastos de Administracion 17.274,88 840,00 18.114,88
Gastos de Ventas 6.614,80 3.600,00 10.214,80
Gastos Financieros 5.543,86 - 5.543,86
TOTAL 43.245,99 373.175,59 416.421,57

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

Costos fijos 43.245,99
Costos variables 373.175,59
Costos totales 416.421,57
Ingresos totales 451.965,49
Numero unidades 33.261
Precio unitario de venta 13,59
Costo variable unitario 11,22
Costo fijo

Punto de equilibrio $ = P il

(- (Ingresos de venta

)

43.245,99

P.E.§ =
E-5= 0174327259

P.E.$ =248.073,59

Podemos determinar que el punto de equilibrio monetario es de $ 248.073,59
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Costo fijo
(Precio de venta unitario — Costo variable unitario)

Punto de equilibrio u =

43.245,99
(2,37)

P.E.u=18.256 unidades vendidas por afio

E.u=

Punto de equilibrio $ = 100
Ingresos totales

Punto de equilibrio % =

248.073,59 =100
451.965,49

% P.E.=

% P.E.= 54,89%

$300.000,00
Punto de equilibrio

$250.000,00 /

%:‘_,/'
$200.000,00 P
$150.000,00
P

$100.000,00
$50.000,00 .

- @

. 5.000,00 10.000,00 15.000,00 20.000,00 25.000,00

Grdfico 24: Punto de equilibrio en unidades
Fuente: Invesrigag’o'n propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
En la grafico anterior se puede observar que el punto de equilibrio se encuentra al
producir 16.518 unidades para comercializar y obtener 226.164,27 USD de ingresos,

es decir a partir de comercializar el 49,66% de la produccion total la empresa comienza

a generar ganancia.
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5.7 ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados es conocido también como estado de pérdidas y ganancias,
es un reporte financiero que en base a un periodo determinado muestra de manera
detallada los ingresos obtenidos, los gastos en el momento en que se producen y como

consecuencia, el beneficio o pérdida que ha generado la empresa en dicho periodo.

Tabla 68: Estado de resultados de la empresa

DESCRIPCION ANO 1

Ingresos por ventas 455.420,93
(-) Costo de Ventas 382.548,04
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 72.872,89
(-) Gastos de venta 10.214,80
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 62.658,09
(-) Gastos Administrativos 18.114,88
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 44.543,21
(-) Gastos Financieros 3.141,31

(+) Otros Ingresos i
(-) Otros Egresos )
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 47.684,53

() 15% Participacion trabajadores 7.152,68
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 40.531,85
(-) Impuesto a la renta 22% 8.917,01
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 31.614,84

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

En el estado de resultados de la empresa se puede observar que la utilidad antes de
participacion generada en el primer afio es de 31.614,84 USD, es decir después de
haber restado todos los gastos incurridos en el afio, el valor del 15% de participacién
de los trabajadores es de 7.152,68 USD y el impuesto a la renta a pagar de 8.917,01
USD, quedando una utilidad del ejercicio de 31.614,84 USD. Este estado permite a la
propietaria conocer los valores que debe pagar y cudl es su valor neto para reinvertir o

tomar otras decisiones para el uso de ese fondo.
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5.9 EVALUACION FINANCIERA

En la etapa de evaluacion es posible distinguir tres indicadores: La medicién de
la rentabilidad del proyecto: Sobre la base de un flujo de caja que se proyecta sobre
la base de una serie de supuestos. El andlisis de las variables cualitativas:
Complementa la evaluacion realizada con todos aquellos elementos no
cuantificables que podrian incidir en la decision de realizar o no el proyecto. La
sensibilizacién del proyecto: Se sensibiliza sélo aquellos aspectos que podrian, al
tener mayores posibilidades de un comportamiento distinto al previsto, determinar

cambios importantes en la rentabilidad calculada.

a) Indicadores

a.1) Valor Actual Neto

El Valor Actualizado Neto (VAN) es un método de valoracién de inversiones
que puede definir como la diferencia entre el valor actualizado de cobros y de pagos

generados por una inversion.

Tabla 70: Valor Actual Neto

Inversién FNE (1+D”*n_FNE/(1+I)"n
0 -$57.413,38 1 -$57.413,38
1 $13.530,29 0,8556 $11.576,83
2 $32.900,18 0,9723  $24.085,92
3 $49.529,06 0,9952  $31.024,70
4 $67.599,12 0,9992  §$36.230,22
5 $86.848,56  0,9999  §$39.826,76

VAN $142.744,43

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)

a.2) Tasa Interna de Retorno

Se define como la tasa de descuento que hace que el valor presente de los flujos

de caja que genera el proyecto, sea exactamente igual a la inversion realizada. En
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la tasa interna de retorno se toma en cuenta el valor del flujo neto, a mas del valor

de inversion inicial. Si el TIR, es superior a la tasa de corte definida, se considera

factible la realizacion del proyecto. La tasa de corte definida o tasa de descuento,

es un indicador, denominada Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR).

En la siguiente tabla se presenta el TMAR del proyecto:

Tabla 71: Tasa Minima Aceptable De Rendimiento (TMAR).

TASA TASA
CONCEPTO INVERSION % MAXIMA ACTIVA  TASA TMAR
RECURSOS PROPIOS $ 15.000,00 26% 25,00% 6,53%
RECURSOS AJENOS $42.41338 74% 14,00% 10,34%
TOTAL $57.413,38 100% 25,00% 14,00% 16,87%
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
En base a estos datos y los flujos de caja la TIR es de:
Tasa Interna de Retorno
[TIR | 55% |
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
a.4) Periodo de Recuperacion
Tabla 72: Periodo de recuperacion
Periodo Flujo de efectivo a valor Flujo de efectivo
(Aiios) presente acumulativos
0 57.413,38 -
1 17.573,43 17.573,43
2 36.997,47 54.570,89
3 53.906,60 108.477,49
4 72.275,48 180.752,97
5 91.843,56 272.596,53

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Alvarez, K. (2019)
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Inversion — € Primeros flujos
Flujo de afio que supera la inversién

PRC = Afio anterior a cubrir la inversion -+

57.413,38 — 54.102,62

PRE=21 52.886,34

PRC =2+ 0,06
PRC = 2,06 2 aiios
PRC = 0,06 * 12 meses = 0,72 0 meses

PRC = 0,72 = 30 dias = 21,6 21 dias

Con una inversion inicial de 57.413,38 USD, se recuperara la inversion inicial

en 2y 21 dias.
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ANEXOS

Anexo 1. Modelo De La Encuesta

ENCUESTA DE GUSTOS Y PREFERENCIAS DEL PRODUCTO

“CREMA PARA ESTRIAS DE ZANAHORIA Y COLA DE
CABALLO”

€3

=— UNIVERSIDAD —

OBJETIVO INDOAMERICA

Determinar el nivel de aceptacién para la creacion de una empresa dedicada a la
produccion y comercializacion de una crema natural para estrias en la ciudad de
Ambato.

INSTRUCCIONES

e Lea detenidamente las preguntas y responderlas acorde a su opinién

e Marcar con una X la respuesta.

e No existen preguntas correctas e incorrectas contestar de acuerdo a su
consideracion.

1. ;Qué productos utiliza para el cuidado de la piel?

Cremas ()
Ampollas ()
Colageno ()
Inyecciones ()

2. ;Con que frecuencia utiliza usted una crema para las estrias?

Bimensual ()
Trimestral ()
Semestral @
Anual ()
3. ¢ Conoce usted los beneficios que posee la cola de caballo?
Si )
No ()
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4. ;Esta de acuerdo que los componentes de la cola de caballo y zanahoria tenga la
siguiente presentacion?

Crema para las estrias ()
Spray )
Locion 0

5. ¢En qué lugar adquiere una crema para las estrias?

Supermercado ()
Tiendas )
Farmacias ()

6. ;Qué tipo de presentacion le gustaria adquirir la crema natural?

Envase de 135 ml ()

Envase de 200 ml ()

Envase de 300 ml ()

7. ¢ Utilizaria una crema natural elaborada a base de cola de caballo y zanahoria?
si 0

No 0

8. ;Cudl es el medio publicitario que mds utiliza para conocer un determinado
6
producto?

Television )
Radio ()
Pagina web )
Redes sociales ()
Prensa escrita )

9. ;Considera necesario que la crema para las estrias promocione sus beneficios
para el cuidado de la piel?

Si ()

No ()

10. ;Cudnto estéa dispuesto a pagar por una crema para estrias natural?
$12,00-$12,50de 135ml ()

$12,51-$13,00de 200 ml ()

$13,01 -$13,50de 300 ml ()
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Anexo:2 Plan de muestreo de los dermatélogos

Entrevista

¢ Cual es la importancia del cuidado de la piel?

+Es recurrente el nimero de pacientes que acuden a su consultorio por el caso de

las estrias?

¢ Puede indicarnos que opina usted acerca de los productos organicos?

¢ Cree pertinente la creacion de un producto orgénico para estrias a partir de la cola

de caballo y zanahoria?

;Considera que se pueda creer cremas a partit de los productos orgénicos

mencionados en la pregunta anterior?

Debido a que la muestra de los dermatdlogos es igual a 5 se ha decidido tomar

como referencia a todos los dermatdlogos, para la aplicacion de entrevistas.
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Anexo 3: Proforma de construccion

a= 8 § vasconez

= ] ARQUITECTOS » CONSTRUCTORES

PROFORMA DE CONSTRUCCION

Estimada Sefiorita

Monica Karina Alvarez Lopez

Tenemos el agrado de dirigimos 2 usted para saludarle y agradecerle la confianza de trabajar con
nosotros, a su vez presentarle nuestra proforma, para la construccion de 133 m’,, Todo el costo de
mano de obra asciende a § 9.300,00.

Las cuales incluyen las siguientes especificaciones, coluranas, zapata y biga muerta tedo el contomo,
levantamiento de pared, conexion de tuberias de luz, agua y desagiie (puntos), maquina mezcladora
y personal para el llenado de base.

Atentamente,

Ing. Carlos Yasconez

Diego Viaca Qa5-472 y Joz€ Artets, Edificio Breda, El Condado 170301 Quito
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Anexo 4: Proforma de maquinaria y equipo

METALICAS
LOZADA HNOS.

METALICAS LOZADA HNOS
Fabrica : Autopista Gral Ruminahui Km 4 1/2
Almacén Nol : Ulloa y Mercadillo C C Snta Clara local N®13

www.metalicaslozada.com

e-mail : metalicaslozada@gmail.com

TIf : 2656-480 ; 2835-160 ; 0987842-623

RUC 1708050230001
CLIENTE | Mdnica Karina Alvarez Lépez
20-04-2019
FECHA
TELF. 0996853913
email | kari-alvd@hotmail.com
EQUIPO CANT | P/UNIT P/TOT
Balanza Plataforma Digital Electrénica 500 Kg Fs905 Century 1]5133.93 $133.93
Deshidratador para frutas Eléctrico $1,785.71 $1,785.71
Triturador de Alimentos 1|5$267.86 §267.86
Nanfang Siemens 1]51,250.00 $1,250.00
FRENTE FONDO ALTO
TLGO PATRICIO LOZADA | Tiempo entreca SUB TOTAL $3,437.50
E‘I.DZADA HNOS: GARANTIA 1 ANO VA $412.50
! FORMA PAGO i?ﬁ;&gﬂcwo S COMRA - $3,850.00
VALIDEZ OFERTA 30 DIAS
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Anexo5: Tabla de amortizacion del crédito

MONTO A s
FINANCIAR 42.413,38
TASA ANUAL 14%
TASA MENSUAL 0,011667
TIEMPO A FINANCIAR 5
N/PERIODOS 60
CALCULO DE CUOTA
PAGO $ 986,89
INTERES $ 494,82
CAPITAL $ 492,06
SALDO
INICIAL CUOTA INTERESES CAPITAL  SALDO FINAL
0 $42.413,38
§
i] $42.413,38| 986,89 $494,82 $ 492,06 $41.921,31
§
2 $41.921,31| 986,89 $ 489,08 $497,80 $41.423,51
S
3 $41.423,51| 986,89 $ 483,27 $ 503,61 $40.919,90
S
4 $40.919,90 | 986,89 $ 477,40 $ 509,49 $40.410,41
S
5 $40.410,41| 986,89 $ 471,45 $515,43 $39.894,98
3
6 $39.894,98 | 986,89 $ 465,44 $521,44 $39.373,54
S
7 $39.373,54 | 986,89 $ 459,36 $527,53 $ 38.846,01
s
8 $ 38.846,01| 986,89 $ 453,20 $ 533,68 $38.312,33
s
g $38.312,33| 986,89 $ 446,98 $539,91 $37.772,42
3
10 $37.772,42 | 986,89 $ 440,68 $ 546,21 $37.226,22
S
11 $37.226,22 | 986,89 $434,31 $ 552,58 $36.673,64
$
12 $36.673,64| 986,89 $427,86 $559,03 $36.114,61
g
13 $36.114,61| 986,89 $421,34 $ 565,55 $ 35.549,06
$
14 $35.549,06| 986,89 $ 414,74 $572,15 $ 34.976,92
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15 $34.976,92| 986,89 $ 408,06 $ 578,82 $34.398,10
16 $34.398,10 986,82 $401,31 $ 585,57 $33.812,52
17 $33.812,52 986,83 $ 394,48 $ 592,41 $33.220,12
18 $33.220,12 986,83 $387,57 5 599,32 $32.620,80
19 $32.620,80 986,82 $ 380,58 $ 606,31 $32.014,49
20 $32.014,49 986,83 $ 373,50 $613,38 $31.401,11
21 $31.401,11 986,83 $ 366,35 $ 620,54 $ 30.780,57
22 $30.780,57 986,8553 $ 359,11 $627,78 $30.152,79
23 $30.152,79 986,82 $ 351,78 $ 635,10 $29.517,69
24 $29.517,69 986,83 $ 344,37 $ 642,51 $28.875,18
25 $ 28.875,18 986,83 $ 336,88 $ 650,01 $28.225,17
26 $28.225,17 986,83 $329,29 $ 657,59 $27.567,58
27 $27.567,58 986,8§ $ 321,62 $ 665,26 $26.902,31
28 $26.902,31 986,83 $ 313,86 $ 673,02 $26.229,29
29 $26.229,29 986,82 $ 306,01 $ 680,88 $25.548,41
30 $25.548,41 986,82 $ 298,06 $ 688,82 $ 24.859,59
31 $24.859,59 986,83 $ 290,03 $ 696,86 $24.162,73
32 $24.162,73 986,83 $ 281,90 $ 704,99 5 23.457,75
33 $23.457,75 986,83 $ 273,67 S713,21 $ 22.744,54
34 $22.744,54 986,83 $ 265,35 5 721,53 $22.023,00
35 $22.023,00 986,83 $ 256,94 $729,95 $21.293,05
36 $21.293,05 986,83 $ 248,42 $ 738,47 $ 20.554,59
37 $20.554,59 986,83 $ 239,80 $747,08 $ 19.807,51
38 $19.807,51 986,83 $ 231,09 $ 755,80 $19.051,71
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39 $19.051,71
40 $ 18.287,09
41 $17.513,56
42 $16.731,00
43 $15.939,31
44 $15.138,38
45 $14.328,11
46 $ 13.508,39
47 $12.679,10
48 $11.840,14
49 $10.991,39
50 $10.132,74
51 $9.264,07
52 $ 8.385,26
53 $7.496,20
54 $6.596,78
55 $ 5.686,85
56 $4.766,31
57 $3.835,04
58 $2.892,89
59 $1.939,76
60 $ 975,50

986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89
986,89

986,89

$222,27| $764,62 $18.287,09
$213,35| $773,54 $17.513,56
$204,32| $782,56 $16.731,00
$195,19| $791,69 $15.939,31
$185,96| $800,93 $15.138,38
$176,61| $810,27 $14.328,11
$167,16| $819,72 $ 13.508,39
$157,60| $829,29 $12.679,10
$147,92| $838,96 $11.840,14
$138,13| $848,75 $10.991,39
$128,23| $ 858,65 $10.132,74
$118,22| $868,67 $9.264,07
$108,08| $878,80 $ 8.385,26
$97,83| $889,06 $7.496,20
$87,46| $899,43 $6.596,78
$76,96| $909,92 $ 5.686,85
$66,35| $920,54 $ 4.766,31
$5561| $931,28 $ 3.835,04
$44,74| $942,14 $2.892,89
$33,75| $953,13 $1.939,76
$22,63| $964,25 $ 975,50
$11,38| $975,50 $-0,00
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