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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios, tiene como objeto realizar un estudio técnico para la
produccion y comercializacion de un balsamo hidratante para labios en base al
araza, enfocado en las mujeres de 20 a 74 afios, ya que en la actualidad muchas de
ellas tienen sus labios resecos o agrietados por falta de hidratacién, o por el uso de
balsamos que contienen sustancias toxicas. El araza como producto natural tiene
beneficios de un 94% de Vitaminas (A y B1, C); ademas, el araza tiene una gran
cantidad de agua y componentes hidratantes, la vitamina C sirve para evitar el
envejecimiento prematuro (proteger el tejido conectivo, la “piel” de los vasos
sanguineos). El objetivo principal de este plan de negocios fue conocer la
factibilidad de producir y comercializar este balsamo en la ciudad de Latacunga. La
metodologia utilizada fue mediante una investigacion bibliografica para poder
respaldar los antecedentes investigados y de campo mediante una encuesta, de esta
manera se logro identificar un mercado potencial; cabe recalcar que en el plan se
detalla los procesos de produccién y toda la maquinaria a utilizar para la elaboracion
del producto, se identificé las horas hombre a necesitar y todas las herramientas de
control de calidad a utilizar. No obstante, este proyecto tendrd una estructura
organizacional eficiente, es decir contara con el personal justo, necesario y
capacitado para llevar a cabo cada actividad operacional y administrativa. A su vez
el estudio financiero tuvo como objetivo identificar la viabilidad financiera para la
creacion de la empresa, concluyendo que el proyecto es totalmente factible.

DESCRIPTORES: Araza, balsamo, comercializacion, plan de negocios.
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ABSTRACT

The purpose of this business plan is to carry out a technical study for the production
and merchandizing of a moisturizing lip balm based on araza, focused on women
aged 20 to 74, because many of them currently have their lips dry or cracked due to
lack of hydration, or by the use of balms that contain toxic substances. Araza as a
natural product has benefits of 94% of Vitamins (A and B1, C); in addition, the
araza has a lot of water and moisturizing components. Vitamin C serves to prevent
premature aging protect the connective tissue, the “skin” of the blood vessels. The
main objective of this business plan was to know the feasibility of producing and
marketing this balm in the city of Latacunga. The methodology used was
determined by means of a bibliographic investigation to be able to support the
researched and field antecedents through a survey. In this way it was possible to
identify a potential market, It should be noted that the plan details the production
processes and all the machinery to be used to produce the product. The man-hours
needed and all the quality control tools to be used were identified. However, this
project will have an efficient organizational structure, that is, it will have the right,
necessary and trained personnel to carry out each operational and administrative
activity. At the same time, the financial study aimed to identify the financial
viability for the creation of the company, concluding that the project is completely
feasible.

KEYWORDS: araza, balm, business plan, marketing.
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INTRODUCCION
El presente plan de negocios, esta destinado a la produccion y comercializacién
de balsamos hidratantes para labios en base al araza en la ciudad de Latacunga

provincia de Cotopaxi.

El objetivo principal del presente plan de negocios es demostrar la factibilidad
del negocio, analizando el mercado, asi como los recursos financieros, materiales,
humanos y tecnoldgicos. El presente trabajo estd estructurado con los siguientes

capitulos:

Capitulo I: Arranca con el area de marketing, el cual permite identificar el
mercado potencial, para lo cual, uno de los pasos es determinar el tamafio de la
muestra, ademas, se calcula la oferta y la demanda a ejecutarse, se disefia el logo a

presentar y finaliza analizando los canales de distribucion.

Capitulo I1: Analiza el area de produccion, se describe el proceso a ejecutarse
mediante un diagrama de flujo, se describe las instalaciones, equipos y personas
que llevaran a cabo la empresa, se identifica los factores que afectaran el plan de
operaciones, identifica las normativas y permisos para su instalacion y finaliza

buscando herramientas que ayuden a verificar la calidad del producto.

Capitulo 111: Area de organizacion y gestion donde se redacto6 la vision y la
mision de la empresa, se detalld los objetivos y estrategias, ademas de esto se disefid
un organigrama organizacional con los diferentes departamentos de la empresa, se
disefio los perfiles de cada colaborador y finaliza detallando los indicadores de

gestion.

Capitulo 1V: Area juridico legal donde se determiné la forma juridica de la
empresa, se detalla los requisitos para inscribir la marca de la empresa, y finaliza

detallando licencias necesarias para funcionar y documentos legales.

Capitulo V: Area financiera se determind los costos, gastos administrativos, de
venta y financieros, se encontrd el punto de equilibrio y concluye elaborando
estados de resultados, flujo de caja y los principales indicadores financieros como
el VAN, TIR y periodo de recuperacién para saber si el proyecto es viable

financieramente.



CAPITULO |
1 AREA DE MARKETING

1.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

e Realizar la segmentacion en fuentes confiables para conocer el mercado
objetivo.

e Aplicar una encuesta para conocer gustos y preferencias del
consumidor.

e Elaborar los respectivos calculos de oferta y demanda para conocer el
mercado y poder satisfacer las necesidades del consumidor.

e Analizar el entorno del micro y macro ambiente para conocer los

factores que afectarian al momento de su ejecucion.

1.2 DEFINICION DEL PRODUCTO A SERVICIO

Producto se define como “algo que puede ser ofrecido a un mercado para su
atencién, adquisicion, uso o consumo, y que podria satisfacer un deseo o una
necesidad” (Kotler & Rmstrong, 2013).

1.2.1 Especificacion del servicio o producto

El producto que se va a medir la factibilidad comercial es un balsamo hidrante
para labios, el cual busca satisfacer una necesidad que es la hidratacion y cuidado
de los labios en base de un compuesto natural que es el araza. Contiene propiedades
nutritivas e hidratantes ideales para aquellos labios secos. Ademas, también es un
excelente reparador que reduce las posibles grietas de los labios. La delgadez de los
labios los hace vulnerables a la sequedad. El proposito del balsamo para los labios

es garantizar alivio a los labios secos y agrietados.



La piel de los labios es muy fina y debido a que no contiene glandulas sebaceas
naturales para mantenerlos humedos, son muy susceptibles a los efectos adversos
del viento frio y las temperaturas secas. Entonces entre los beneficios del balsamo
hidrante para labios en base al araza son: nutricion verdadera, humectacion natural
profunda, ademas que protege y repara los labios agrietados; ya que la piel de los

labios es sensible y no contiene melanina como se indica al principio del parrafo.

“El araza despierta un considerable interés agroindustrial por las cualidades
organolépticas del futo y por la productividad de la planta. Posee una actividad
antioxidante que es importante desde el punto de vista funcional” (Gutiérrez &
Criollo, 2005).

“El origen del araza corresponde a uno de los cinco centros de diversidad que se
encuentran en la Amazonia. En la actualidad, el araza es cultivado en Peru, Brasil,

Ecuador, Colombia, Bolivia y Costa Rica” (Hernandez & Galvis, 2006).

Segun Lemus (2014), sostiene que el araza posee los siguientes beneficios:

“Posee entre un 90 a 94% de Vitaminas (A y B1); destacando niveles muy
elevados la Vitamina C, en cuanto a los minerales tiene un elevado indice
de Potasio y en menor grado Calcio, Magnesio y Fosforo. Ademas, el araza
tiene una gran cantidad de agua y componentes hidratantes, la vitamina C
sirve para evitar el envejecimiento prematuro (proteger el tejido conectivo,
la “piel” de los vasos sanguineos)”

Composicidn fisica

A continuacion, en la tabla se muestra la composicidn fisica del araza:

Tabla 1. Composicidn fisica del araza

Analisis Porcentaje
Peso 101 ¢
Porcentaje de rendimiento 57,40%
pH 2,2
Diametro transversal 5,1cm
Diametro longitudinal 6

Fuente: Instituto Amazonico de investigaciones cientificas
Elaborador por: Andrea Claudio



Composicion quimica

A continuacion, en la tabla se muestra la composicion quimica del araza:

Tabla 2. Composicién quimica del araza

Anélisis Porcentaje
Acido ascorbico 74,00%
Cal 39,80%
Calcio 0,19%
Carbohidratos 89,00%
Caroteno 0,40%
Fibra 6,07%
Fosforo 0,09%
Grasa 2,00%
Hierro 87,00%
Magnesio 0,10%
Manganeso 13,00%
Pectina 3,40%
Potasio 2,15%
Vitamina A 7,75%
Vitamina B1 9,84%
Vitamina C 74,00%
Zinc 11,00%

Fuente: Instituto Amazonico de investigaciones cientificas
Elaborador por: Andrea Claudio

Meétodos de la extraccion del aceite de araza

El aceite del araza es un liquido color amarillo verdoso claro con un aroma
citrico, ligero y fresco. El aceite esencial de obtiene por arrastre de vapor de la parte
exterior de la piel fresca del arazé y de las semillas del fruto. Este proceso es algo

complejo pero util.

“Se extrae el aceite del araza también por medio de un molino; es decir se muele
suficientes pepas limpias, para luego revolver la masa y desligar el aceite. Este

proceso es el mas comun y rapido” (Hernandez & Galvis, 2006, pag. 5).

“Beneficios del aceite del araza: Posee propiedades antivirales y
antimicrobianas, es hidratante y suavizante, previene el envejecimiento prematuro

y aporta elasticidad y flexibilidad” (Hernandez & Galvis, 2006, pag. 5).



1.2.2 Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona

En la actualidad existe una variedad de balsamos hidratantes, las marcas méas
conocidas son Nivea. Eucerin, Eos, actuales competencias que brindan varios
balsamos para labios, de diferentes modelos y sabores, es importante mencionar
que el precio igual es elevado, pero muchos de ellos contienen quimicos que a la
larga afecta a la salud del consumidor. Es por ello que se proporciona un nuevo
balsamo hidratante para labios en base a una fruta exotica natural rica en
vitaminas(araza).

La elaboracién de un balsamo hidrante para labios presenta un aspecto
diferenciador e innovador ya que esté realizando a base de una fruta natural que es
el araza la cual ayuda a evitar el envejecimiento prematuro y proteger el tejido
conectivo, la “piel” de los vasos sanguineos. También ayuda a curar los labios

agrietados y resecos para que luzcan suaves, hidratados y con una buena elasticidad.

1.3  DEFINICION DE MERCADO

Segun (Monferrer, 2013) el mercado se utiliz6 para designar el lugar donde
compradores y vendedores se reunian para intercambiar sus bienes. Los
economistas consideran que el mercado como el conjunto de compradores y

vendedores que intercambian un determinado producto.
1.3.1 Qué mercado se va a tocar en general

Segun Loor & Mifio (2012), el uso del balsamo hidrante para labios:

“Es de mas alta penetracion en los labios de las mujeres entre 20 y 74 afios.
El segmento de mercado para el proyecto es la poblacién econémicamente
activa de mujeres de la zona urbana de Latacunga ya que son las mas
propensas en utilizar el balsamo hidrante para labios para proteccién e
hidratacion de sus labios”

1.3.1.1 Categorizacion se sujetos

Tabla 3. Categorizacion de sujetos

CATEGORIA SUJETO
¢Quién Compra? Mujeres
¢Quién Usa? Mujeres
¢Quién Decide? Mujeres
¢Quién Influye? Dermatdlogo

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio



Estudio de segmentacion

Permite identificar diferentes grupos de consumidores y de esta manera analizar

sus caracteristicas de comportamiento de compra y consumo
A continuacion, se define y se detalla las diferentes segmentaciones:
Segmentacion conductual

“Divide a los consumidores en grupos con base en sus conocimientos, actitudes,
usos o respuestas a un producto. Muchos mercaddlogos creen que las variables
conductuales son el mejor punto de inicio para segmentar el mercado” (Kotler &
Rmstrong, 2013)

Segmentacion geografica

“Es subdividir los mercados en segmentos por su localizacion (las regiones,
paises, ciudades y pueblos en donde vive y trabaja la gente)” (Kotler & Rmstrong,
2013).

Segmentacion demografica

“Los datos demograficos también proporcionan una base comun para segmentar
los mercados de consumidores. Se aprovechan con frecuencia porgque guardan una
relacion estrecha con la demanda y se miden con relativa facilidad” (Kotler &
Rmstrong, 2013).

Dimension Conductual

Tabla 4. Dimensién conductual de las mujeres

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

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio



Dimension Geogréfica

Tabla 5. Dimensidn geografica de las mujeres

Variable Descripcion TCP Poblacién 2010 Poblacion 2020
Pais Ecuador 1.95% 14.483.499 17.025.353
Region Sierra 1.84% 6.449.355 7.517.368
Provincia Cotopaxi 1.75% 409.205 473.655
Ciudad Latacunga 1.75% 170.489 197.341
Zona urbana Latacunga 1.75% 63. 842 73.897

Fuente: Datos del INEC (2010).
Elaborador por: Andrea Claudio

Para realizar la proyeccion de la poblacién del afio 2010 al 2020 lo hicimos

mediante la tasa de crecimiento de 1.95% para pais; para la region sierra con la tasa

de 1,84%, con 1,75% para la provincia y finalmente para la ciudad lo calculamos

con la tasa de crecimiento poblacional de Latacunga que es del 1.75%.

Dimension Demografica

Tabla 6. Dimensién demogréfica de las mujeres

Variable Descripcion TCP Poblacion 2010 Poblacion 2020
Sexo Mujeres 1.75% 33.260 38.498
Edad 20-74 1.75% 19.320 22.363
Socioeconémico PEA 1.75% 21.931 25.358
Fuente: Datos del INEC (2010).
Elaborador por: Andrea Claudio
Estudio de segmentacion para el dermatoélogo
Dimension Conductual
Tabla 7. Dimensién conductual del dermatdlogo
Variable Descripcién
Tipo de necesidad Social

Tipo de compra
Relacién con la marca

Actitud frente al producto

Comparacion

Positiva

Fuente: Datos del INEC (2010).
Elaborador por: Andrea Claudio



Dimension geografica

Tabla 8. Dimensidn geografica del dermatélogo

Variable Descripcion TCP Poblacién 2010 Poblacion 2020
Pais Ecuador 1.95% 14.483.499 17.025.353
Region Sierra 1.84% 6.449.355 7.517.368
Provincia Cotopaxi 1.75% 409.205 473.655
Ciudad Latacunga 1.75% 170.489 197.341
Zona urbana Latacunga 1.75% 63. 842 73.897
Fuente: Datos del INEC (2010).
Elaborador por: Andrea Claudio
Dimension Demografica
Tabla 9. Dimensién demografica del dermatélogo
Variable Descripcion TCP Poblacion 2010  Poblacion 2020
Hombres 1.75% 5 5
Sexo
Mujeres 1.75% 7 7
Edad 28 - 40 1.75% 11 11
Ocupacion Dermatélogo 1.75% 11 11

Fuente: Datos de la Direccion de Salud.
Elaborador por: Andrea Claudio

1.3.1.2 Plan de muestreo

“La muestra es un subgrupo de la poblacion, un subconjunto de elementos que

pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al que llamamos

poblacion” (Sampiere, Fernandez, & Baptista , 2010).

N*Zz*p*q

n

Simbologia

n= Tamaifo de la muestra

=(N—1)*eZ+ZZ*p*q

Z= Distribucion Normalizada porcentaje de confiabilidad 95%

p= Proporcidn de aceptacion del producto

g= Proporcion de rechazo



e= Porcentaje deseado de error
N= Poblacion Total
Muestreo no probabilistico

Se encuesta a una muestra piloto de 30 personas

“La distribucion de algunas de las propiedades de este tamafio demuestra que
tiende a una distribucion normal, es decir, no esta sesgada, que es lo que se busca

en una investigacion de mercados” (Urbina P. , 2016).

Para obtener los datos realizados la encuesta piloto a 30 consumidores frecuentes
de balsamos hidratantes para labios, las mismas que ayudan con la representacion

de los porcentajes de confiabilidad para la aplicacion del muestreo probabilistico.
Segun Urbina B (2001), sostiene que la encuesta piloto es:

“Una estrategia que ayuda a evaluar o probar un cuestionario utilizando un
tamafio de muestra mas pequefio que el de la muestra planeada, es decir
practica de un experimento tendiente a considerar las posibilidades de un
determinado desarrollo posterior”

Se presenta a continuacion la pregunta que se realizo en la encuesta piloto:

Pregunta: ¢Si existiria un balsamo hidratante para labios en base al araza

usted lo consumiria?

Tabla 10. Porcentaje de aceptacion del producto

N Valor Serie Porcentual Promedio

Sl 26 P 86,67% 0,866666667
NO 4 Q 13,33% 0,133333333
Total 30 100,00% 1

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

La poblacion total se determina en el estudio de segmentacion demografica para
el consumidor, donde se obtiene el valor de todas las variables, género femenino,
cuyo rango de edad va de 20 — 74, debido a que son las edades en donde registramos
mayores incidencias de consumo segun el Instituto Nacional de Estadisticas y

Censos.



Tabla 11. Datos para el calculo de la muestra

VARIABLES DATOS
n=tamafio de la muestra ?
N= universo poblacional 22.363

Z=nivel de confianza 95% 1.96

e= error muestral 5% 0.05
p= probabilidad a favor 0,8667
g= probabilidad en contra 0,1333

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Aplicacion de la formula

ZZ*N*p*q
T (N=1Dxe24+Z2xpxgq

n

_ 1.962 % 22.363 * 0,8667 = 0,1333
n= (22.363 — 1) * 0.05% + 1.962 = 0,8667 * 0,1333

9925.24309

" = 56.34880895

n =176.1393

Por lo tanto, realizaremos el n= 176 que quiere decir que se deben encuestar a

176 personas mediante el método de recoleccion de datos probabilistico.

1.3.1.4. Instrumentos para recopilar informacion
Se detalla los diferentes objetivos a cumplir.
Obijetivo especifico 1

e Conocer los canales de comercializacion preferidos de las mujeres de la
ciudad de Latacunga al momento de comprar los balsamos hidratantes para

labios.
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Tabla 12. Cuadro de necesidades objetivo 1

NECESIDADES DE TIPO DE
INFORMACION INFORMACION FUENTES INSTRUMENTOS
Tlpos-de canales Secundaria Libros -Slstemas'(,je
existentes informacion
Inforrn_amon . Estudio de Sistemas de
geografica del Secundaria . . -
. segmentacién informacién
mercado potencial
Tamario del mercado . Estudio de Sistemas de
. Secundaria ., . .
potencial segmentacion informacion

Puntos de venta de
mayor preferencia para Primaria
mi mercado potencial

Cuestionario

Consumidores
(encuesta)

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Obijetivo especifico 2

e Determinar cuales son los recursos materiales, humanos y tecnolégicos
necesarios para la elaboracion de un balsamo hidrante para labios a base del

araza.

Tabla 13. Cuadro de necesidades objetivo 2

NECESIDADES DE TIPO DE
INFORMACION INFORMACION FUENTES INSTRUMENTOS
Composicién del .
, . . Sistemas de
balsamo para hidratar Secundaria Internet . iy
. informacién
los labios
Beneficios del araza Secundaria Internet S |stemas.<,je
informacion
Magquinaria necesaria . Sistemas de
., Secundaria Internet . .
para la elaboracién informacion
Costos de la . Sistemas de
L. Secundaria Internet . .,
maquinaria informacion

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Obijetivo especifico 3

e Estructurar una estrategia comunicacional para el lanzamiento de un

balsamo hidratante para labios en la ciudad de Latacunga.
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Tabla 14. Cuadro de necesidades objetivo 3

NECESIDADES DE TIPO DE
INFORMACION INFORMACION FUENTES INSTRUMENTOS
Marca de balsamo
para para hidratar los Cuestionario
labios de mayor Primaria Consumidores
aceptacion de mi (encuesta)
mercado potencial
Tipos de estrategias
comunicacionales . Sistemas de
. , Secundaria Internet . .,
existentes en balsamos informacion
hidratantes
Los medios de Cuestionario
comunicacion de Primaria Consumidores
mayor aceptacion (encuesta)
Publicidad de la . Sistemas de
. Secundaria Internet . .
competencia informacién

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Obijetivo especifico 4

e Desarrollar una investigacion de mercado que nos permita establecer un

precio promedio ideal para el balsamo hidrante para labios en base al araza

Tabla 15. Cuadro de necesidades objetivo 4

NECESIDADES DE TIPO DE

INFORMACION INFORMACION FUENTES INSTRUMENTOS
Estat_JIecer ?I precio L Investigacién de Cuestionario
aproximado ideal para Primaria

mercados (encuesta)
el producto
Determinar el precio
promgdlo que mi L Investigacién de Cuestionario

consumidor potencial Primaria

- mercados
esta dispuesto a pagar

por mi producto

(encuesta)

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

1.3.1.5 Disefio y recoleccion de informacion

Informacion secundaria

Este tipo de informacion ya existe en algin lugar, y se encuentra disponible en

bases de datos de distintas entidades publicas y privadas. Estos datos no son
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necesarios para conocer las propiedades, los materiales, los beneficios, las
caracteristicas, entre otros que estan relacionados con el producto.

e Sistemas de informacion

Necesidad 1: Tipos de canales existentes

Analizar a qué tipo de canal de distribucion se va a dirigir el producto; puede ser
canal directo o indirecto, para que de esta manera se pueda agilizar el proceso de

distribucion.

Necesidad 2: Informacion geogréafica del mercado potencial

Investigar los lugares idoneos donde pueda estar el mercado potencial para la

adquisicion del producto.

Necesidad 3: Tamafio del mercado potencial

El INEC arroja un nimero exacto de personas que estén entre los 20 — 74 afios

de edad. Y ese dato sera el mercado potencial a quien va dirigido el producto.

Necesidad 4: Composicion del balsamo para hidratar los labios

El balsamo hidratante para labios en base al araza, estara compuesto por la fruta
principal que es el araza, acompafiado de una cera de abeja procesada; cabe recalcar

que esto tiene su debido proceso de produccion.

Necesidad 5: Beneficios del araza

Segun Lemus (2014), sostiene que el araza posee los siguientes beneficios:

“Posee entre un 90 a 94% de Vitaminas (A y B1); destacando niveles muy
elevados la Vitamina C, en cuanto a los minerales tiene un elevado indice
de Potasio y en menor grado Calcio, Magnesio y Fosforo. Ademas, el araza
tiene una gran cantidad de agua y componentes hidratantes, la vitamina C
sirve para evitar el envejecimiento prematuro (proteger el tejido conectivo,
la “piel” de los vasos sanguineos)”

Necesidad 6: Maquinaria necesaria para la elaboracion del producto

Investigar toda la maquinaria en general que se va a necesitar para la elaboracion

del balsamo hidratante para labios en base al araza.
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Necesidad 7: Costos de la maquinaria

Investigar los costos de toda la maquinaria que se va a utilizar y estos
representarlos por medio de proformas para poder realizar la inversién que sea

necesaria para la adquisicion de estos.

Necesidad 8: Tipos de estrategias comunicacionales existentes en balsamos
hidratantes

Indagar las diferentes estratégicas comunicacionales para el balsamo; es decir
investigar los medios de comunicacion donde existe demande sobre la

comercializacién de balsamos hidratantes

Necesidad 9: Publicidad de la competencia

Es importante la competencia, ya que por medio de ella se podrd plantear
estrategias Unicas para nuestro producto; es decir valerse de la competencia y
analizar diferentes indicadores que ayude a que el béalsamo sea un producto

totalmente innovador.

Tabla 16. Precios producto competencia
Producto Precio

NIVEA

9

ol

e $4.52
o

Eucerin
Uip ACTIV

$7.10

s - $9.99

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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e Banco de datos y otras organizaciones

Necesidad 1: Investigar los productores de araza

Esta fruta es de origen amazénico por lo que la mayor parte de su produccion
se encuentra en esta zona principalmente en las provincias de Sucumbios, Napo,
Orellana y Pastaza; se cultiva también en la costa ecuatoriana y en las zonas de
clima tropical como la provincia de Pichincha (Noroccidente y Sto. Domingo)
y en poca escala en la provincia de Los Rios (Instituto de Investigaciones
Agropecuarias del Ecuador INIAP, 2012).

Necesidad 2: Tramites para la apertura de la empresa

Se consultard los respectivos permisos de funcionamiento de la empresa
otorgados por el Municipio de la cuidad de Latacunga, permisos de los bomberos,

tramites en el Sri entre otros.

Informacion primaria

Este tipo de informacion la vamos a obtener mediante la elaboracion y aplicacion
de instrumentos de investigacion como: encuestas y entrevistas, con el proposito de
conocer los gustos, habitos de consumo, preferencias del consumidor y periodos de

uso del producto.

Necesidad 1: Realizacion de la encuesta

Encuesta

“La encuesta es una estrategia muy utilizada en esta area, ya que favorece la
obtencion de datos necesarios para el analisis de diversas tematicas” (Sampiere,
Fernandez, & Baptista , 2010).

1.3.1.6 Analisis e interpretacion

La siguiente encuesta fue aplicada a 176 consumidores de productos sustitutos
(balsamos hidratantes para labios) de la zona urbana de la ciudad de Latacunga

provincia de Cotopaxi

A continuacion, se detalle el andlisis e interpretacion de la encuesta realizada:
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Pregunta 1.- ; Usa usted hidratantes labiales?

Tabla 17. Uso de hidrantes labiales
Variables Frecuencia  Porcentaje

Si 149 85%
No 27 15%
Total 176 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

HSi mNo

Graéfico 1. Uso de hidrantes labiales
Elaborador por: Andrea Claudio

Interpretacion. - El 85% de personas a las que se realizd la encuesta indican
que si usan hidratantes de labios. Unicamente el 15% manifiesta que no usan

hidrantes de labios.

Analisis. — Con los resultados obtenidos se obtiene que en su gran mayoria las
personas encuestas si usan hidratantes de labios, por ende, este resultado positivo
facilita la acogida del balsamo hidratante para labios en base al araza.

Pregunta 2.- ; Con que frecuencia compra usted los hidratantes labiales?

Tabla 18. Frecuencia de compra
Variables  Frecuencia Porcentaje

Quincenal 17 10%
Mensual 31 18%
Trimestral 109 62%
Semestral 19 11%
Total 176 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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Quincena
10%
Mensual
17%

Trimestral
62%

B Quincenal ™ Mensual M Trimestral Semestral

Gréfico 2.Frecuencia de compra
Elaborador por: Andrea Claudio

Interpretacion. — El 62% de personas a las que se realiz6 la encuesta indican
que compran los hidratantes de labios trimestralmente, el 11% semestralmente, el

17% mensual y Unicamente el 10% de manera quincenal.

Anélisis. — Con este resultado se deduce el tiempo en el que los consumidores
adquieren su balsamo para labios, esto ayuda a la parte de produccion al momento

de la elaboracién del balsamo para poder medir tiempos y movimientos.

Pregunta 3.- ;Usted conoce los beneficios del araza?

Tabla 19. Beneficios del araza
Variables Frecuencia  Porcentaje

Si 35 20%
No 141 80%
Total 176 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

HSi mNo

Gréfico 3. Beneficios del araza
Elaborador por: Andrea Claudio
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Interpretacion. - El 80% de personas a las que se realizo la encuesta indican no
conocer las propiedades del araza. Unicamente el 20% manifiesta que si conocen

las propiedades de este fruto exatico.

Analisis. — Con el resultado obtenido se pretendera hacer llegar a los
consumidores los beneficios que tiene el arazd como materia principal del balsamo

para gque de esta manera se facilite la comercializacion del mismo.
Pregunta 4.- ¢ Le gustaria que se produzca un hidratante labial natural en base
al araza?

Tabla 20. Produccion del balsamo en base al araza
Variables Frecuencia Porcentaje

Si 155 88%
No 21 12%
Total 176 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

HSi mNo

Gréfico 4.Produccion del balsamo en base al araza
Elaborador por: Andrea Claudio

Interpretacion. - EI 88% de personas a las que se realizo la encuesta indican
que si quieren que se elabore un balsamo hidratante para labios en base al araza

Unicamente el 12% manifiesta que si no desean que se realice el balsamo.

Andlisis. — Este resultado obtenido indica que las personas encuestas estan de
acuerdo en la produccion del balsamo hidratante para labios en base al araza, quiza
su gran mayoria tiene problemas de resequedad de labios o problemas con los

balamos actuales llenos de quimicos.
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Pregunta 5.- ¢Usted estaria dispuesto adquirir el hidratante para labios en

base al araza?

Tabla 21. Adquisicion balsamo hidratante
Variables Frecuencia  Porcentaje

Si 155 88%
No 21 12%
Total 176 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

ESi mNo

Gréfico 5. Adquisicion balsamo hidratante
Elaborador por: Andrea Claudio

Interpretacion. - EI 88% de personas a las que se realizo la encuesta indican

que si estan dispuestos adquirir el balsamo hidrante en base al araza.

Anélisis. — Las personas encuestas estan dispuestas adquirir el balsamo para
labios en base al araza, este resultado favorable indica que se obtendra un mercado
relativamente acogedor ademas se obtendra adquisiciones del mismo

frecuentemente.

Pregunta 6.- ¢ Cudl es la razén por la que usted usa el hidratante labial?

Tabla 22. Razén del uso del hidratante labial

Variables Frecuencia  Porcentaje
Estética 35 20%
Salud 127 72%
Moda 14 8%
Total 176 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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M Estética M Salud ™ Moda

Grafico 6. Razén del uso del hidratante labial
Elaborador por: Andrea Claudio

Interpretacion. - Dentro del orden de importancia que dan las personas
encuestadas a sobre la razon del uso del balsamo hidrante para labios donde se tiene:
salud 72%, estética 20% y moda 8%

Analisis. — En la actualidad existe una gran variedad de balsamos para labios,
pero ninguno de ellos casi es natural ademas de ellos se considera los malos habitos

de las personas entonces esto produce resequedad.

Pregunta 7.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el hidratante de labios en

base al arazé de 4,8g/5,5ml?

Tabla 23. Precio del hidratante
Variables Frecuencia Porcentaje

$0,50- $1,50 35 20%
$2,50 - $3,50 111 63%
$4,50 - $5,50 22 13%
$6,50 - $7,50 8 5%
Total 176 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

HS1-52 ES3-54 MS5-56 $7-58

Gréfico 7. Precio del hidratante
Elaborador por: Andrea Claudio
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Interpretacion. - Respecto al precio que estan dispuestos a pagar los posibles
consumidores se manifiesta en los siguientes porcentajes: 63% entre 3 a 4 dolares;
el 12% indica que pueden pagar entre 5 a 6 dolares, el 20% indica que entre 1 a 2

dolares y el 5% entre 7 a 8 dolares.

Anélisis. - Los posibles consumidores indican su disponibilidad respecto a un
balsamo hidrante a un precio relativamente medio con respecto al mercado. El
precio que manifiestan los posibles consumidores es un precio moderado y
adecuado para dicho producto, y no tan alto a comparacién de productos sustitutos

que existen en el mercado.

Pregunta 8.- ;En qué forma le gustaria que sea la presentacion del balsamo

hidratante labial de araza?

Tabla 24. Presentacion del balsamo

Variables Frecuencia  Porcentaje

Tarro plastico 45 26%
Roll on 98 56%
Frasco de vidrio 33 19%
Total 176 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

rasco de vidrio

19% Tarro plastico

25%

Roll on
56%

M Tarro plastico M Rollon ™ Frasco de vidrio

Grafico 8. Presentacion del balsamo
Elaborador por: Andrea Claudio

Interpretacion. - EI 56% de personas a las que se realizo la encuesta indican
que la presentacion del balsamo hidrante para labios sea en forma de roll on,

mientras que el 25% lo prefiere en tarro plastico que no seria tan comercial y
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Gnicamente el 19% manifiesta que la presentacion sea en un frasco de vidrio, ya

que seria extremadamente fragil.

Anadlisis. — Con el resultado obtenido las personas encuestadas prefieren que el
balsamo hidratante para labios en base al araza se lo produzca en forma de roll on.
Ya que en la actualidad es mas conocido, atrae mas la atencion del cliente y lo més
importante es que es comercial, ademas que tiene un manejo flexible y es mas facil

de usar.

Pregunta 9.- De los siguientes establecimientos ¢Donde usted preferiria

adquirir el hidratante labial?

Tabla 25. Establecimientos para adquirir el balsamo

Variables Frecuencia  Porcentaje

Farmacias 97 55%
Supermercados 43 24%
Tienda de cosméticos 23 13%
Por catalogo 8 5%
Otros 5 3%
Total 176 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Tienda de
cosméticos
13%

Farmacias
55%

Supermercados

24%

M Farmacias M Supermercados M Tienda de cosméticos & Por catdlogo ™ Otros

Gréfico 9. Establecimientos para adquirir el balsamo
Elaborador por: Andrea Claudio
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Interpretacion. - Dentro del orden de importancia que dan las personas
encuestadas a sobre donde adquieren el producto se tiene: farmacias (55%),
supermercados (24%), por catalogo (5%), tienda de cosméticos (15%) y otros (3%).

De acuerdo a los resultados obtenidos.

Andlisis. - Por lo tanto, se observa que el mejor lugar para exhibir y
comercializar el producto es en las farmacias y supermercados de la ciudad de
Latacunga. Ya que actualmente es donde concurren las personas a la compra de este
tipo de producto.

Pregunta 10.- De los siguientes medios de comunicacién ¢Por cual prefiere

recibir informacidn acerca del hidrante labial?

Tabla 26. Medios de comunicacion

Variables Frecuencia  Porcentaje

Redes Sociales 101 57%
Television 36 20%
Radio 11 6%
Vallas Publicitarias 19 11%
Periodico 9 5%
Total 176 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

M Redes Sociales

Redes Sociales
Television 57%

21%

M Television Radio

Gréfico 10.. Medios de comunicacion
Elaborador por: Andrea Claudio
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Interpretacion. - Los encuestados manifiestan en el siguiente orden la
importancia con respecto a los medios de comunicacion: redes sociales, television,

vallas publicidad, radio y periodico.

Andlisis. — Con el resultado obtenido en las encuestas manifiestan las personas
que la publicidad llega al cliente por medio de redes sociales, ya que en la actualidad
es el medio donde literalmente todo el mundo esta conectado ademas que es menos

costoso y con mas tendencia.

Demanda Potencial

Para Rubira (2013), la demanda potencia es:

“El volumen, cantidad méaxima que podria alcanzar un producto o servicio
en determinadas condiciones y en cierto periodo de tiempo; se expresa en
unidades fisicas y monetarias, es la hipotesis respecto a cuantos individuos
son potenciales y posibles compradores del producto, se forma a partir de
demandas individuales”

Las variables que determina la demanda potencial son:

e Las determinantes genéricas de la demanda: precios, renta y preferencias

e En la demanda futura hay que tener en cuenta el transcurso del tiempo

e Laevolucion de la industria (Rubira, 2013)

Con el alcance de establecer la demanda potencial que dard para a la
comercializacién del balsamo hidratante para labios en base al araza se determina

los siguientes valores.

Se establecera la demanda por persona de acuerdo a la poblacion y por productos

de acuerdo a la frecuencia de compra

Demanda por persona

Para realizar el cdlculo de la demanda se toma en cuenta el niUmero de habitantes
por edad 22.363 multiplicado por el porcentaje de la opcion si de la pregunta 5 de
la encuesta, siendo el valor de 88%, siendo un resultado de 19.697 para el afio 2019
y para los siguientes periodos se va incrementando con la tasa de crecimiento

poblacional de 1,45%, resultando todo el proceso como la demanda por personas.
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Tabla 27. Demanda proyectada

Afio Demanda TCP

2019 19.697 1,45%
2020 19.983 1,45%
2021 20.273 1,45%
2022 20.567 1,45%
2023 20.865 1,45%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

21.000 20.865

20.800 20.567

20.600

20.400 20.273 v =291,88x+ 19401
20.200 19.983 R2=0,9999
20.000

19.800

19.600

19.400

19.200

19.000

19.697

Demanda

1 2 3 4 5

Afos

Gréfico 11. Demanda en personas
Elaborador por: Andrea Claudio

De 16047 personas de 20 a 74 afios de la ciudad de Latacunga, el 86,67% esta
dispuesto adquirir un balsamo de labios en base al araza; esto quiere decir que, de
todo el total de la poblacion, existiran 19.697 para el afio 2019, para el afio 2020

sera de 19.983 demandantes hasta el afio 2023 que sera de 20.865 personas.

Demanda por producto

Para la realizacion del célculo de la demanda por producto se debe tomar la
pregunta 2 de la encuesta donde se encuentra la frecuencia de consumo, por
consiguiente, se debe multiplicar el valor de la demanda por personas del afio 2019,
19.697 por 10% del porcentaje de la frecuencia de consumo quincenal, dando como
resultado 1.970, adicionalmente se vuelve a multiplicar por 24 que posee la
quincena un total de 4.7272,8, de la misma forma se realiza para las demas
frecuencias, sumando en total 143.000 unidades de balsamos hidratantes para

labios.
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Tabla 28. Demanda por productos

Opciones Porcentaje = Demanda Total Periodo Total
Quincenal 10% 19.697 1.970 24 47.272,8
Mensual 18% 19.697 3.545 12 42.545,52
Trimestral 62% 19.697 12.212 4 48.848,56
Semestral 11% 19.697 2.167 2 4.333,34

143.000

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Posteriormente el valor total 143.300 unidades balsamos hidratantes para labios
se proyecta para el porcentaje de la tasa poblacional que es 1.45% para determinar

la demanda anual.
Demanda proyectada

Se aplica por medio de una regresién linea en donde se tiene la demanda de afios

anterior y se puede contar con valores establecidos.

Ecuacion:
Y=mX+b
Tabla 29. Demanda anual
Afo Demanda anual TCP
2019 143.000 1,45%
2020 145.074 1,45%
2021 147.177 1,45%
2022 149.311 1,45%
2023 151.476 1,45%
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
154.000
151.476
152.000
149.311
= 150.000
% 148.000 147.177 y= 21219x + 140851
© 145.074 R"=0,9999
'g 146.000 ’
% 144.000 143.000
O 142.000
140.000
138.000
1 2 3 4 5
Anos

Gréfico 12. Demanda en productos
Elaborador por: Andrea Claudio
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La cantidad demandada del producto para el afio 2019 es de 143.000 unidades
del balsamo hidratante para labios en base al araza sea que su frecuencia de
consumo es quincenal, mensual, trimestral y semestral, en el afio 2012 la cantidad

se incrementa a 147.177 unidades y para el afio 2023 asciende a 151.476 unidades.

1.4 ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE
1.4.1 Analisis del micro ambiente

“Los elementos internos que afectan en la capacidad de servir a sus clientes, es
decir a la propia compafiia, sus intermediarios o0 sus mercados meta” (Monferrer,
2013).

Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Para el emprendimiento los competidores son empresas ya reconocidas en el
mercado como, Nivea. Eucerin, Eos. Que son empresas posicionadas ya en el
mercado, adem&s que cuentan con una gran variedad de balsamos en diferentes

modelos y sabores.
Rivalidad entre los competidores.

Para una empresa nueva sera mas dificil competir en un mercado o en uno de
sus segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos y los costos fijos sean altos, pues constantemente se enfrentara a
campafas publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos y o

servicios.
Poder de negociacion de los proveedores.

Los proveedores del araza son productores de esta planta. materia prima para
elaborar el producto, el mismo que debe estar sembrado y cosechado bajo estrictas
normas de calidad, con capacitacion permanente para quienes lo producen y con
precios justos para garantizar la compra permanente y sostenida del insumo mas

requerido para el proyecto.
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Poder de negociacién de los compradores.

Este poder de negociacion de los compradores nace en base al producto ofrecido,
el mismo que para salir al mercado debe hacerlo con caracteristicas de calidad tanto
en la materia prima como en los insumos requeridos a lo largo del proceso de
produccion, que garanticen llegar con un precio adecuado y la calidad del producto,
en el momento oportuno y sobre todo en los supermercados que es en donde mayor

oportunidad tiene de darse a conocer.
Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Al hablar de productos sustitutos para el balsamo de araza se consideraria a los
balsamos hidrantes de distintas marcas, que pueden afectar el crecimiento de las

empresas.

“Existen estas cinco fuerzas para determinar las consecuencias de rentabilidad

a largo plazo de un mercado o de algun segmento de este” (Monferrer, 2013).

El poder de negociacion de los consumidores.
El poder de negociacion de los proveedores o vendedores.

1
2
3. Las amenazas de nuevos competidores entrantes.
4. Laamenaza de productos sustitutos.

5

La rivalidad entre los competidores.
Poder de negociacién de los proveedores

Segun la Direccion de Mercados del Gobierno Municipal del Cantén
Latacunga, en esta ciudad existen 5 mercados, los cuales estan en un proceso
de nuevos modelos de gestion y funcionamiento, con el fin de garantizar los
productos que alli se comercializan (Agencia de Cordinacion Distrital del
Comercio , 2018).

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

proyecto en costos de produccién y calidad en el producto final.
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Se cuenta con proveedores eficientes, para el araza como materia prima principal
y de la cera de abeja procesada los proveedores cuentan con afios de experiencia en
el mercado; es decir se lo adquiriria sin ninguna duda. Los proveedores de la
maquinaria a utilizarse son altamente reconocidos en el pais, lo cual generan

confianza a la hora de la adquisicion.
Poder de negociacién de los consumidores

Actualmente existe varias empresas reconocidas que se dedican a la
comercializacién de balsamos para labios, sin embargo, los consumidores actuales
prefieren adquirir un balsamo que sea totalmente natural y que en verdad esto ayude
a la hidratacién profunda de los labios, por ello se lanzara al mercado el balsamo

hidrante para labios en base al araza.

Y para llegar al consumidor se expondra todos los beneficios que este tiene y el

precio tan accesible que tiene en comparacién con la actual competencia.
Productos sustitutos

Debido a la gran variedad de productos que existen en el mercado, como se
menciono en el poder de negociacion de los clientes, el fin del proyecto es vender
salud por medio del producto planteado, considerando que los productos sustitutos
tienen un alto porcentaje de conservantes, colorantes y demas, el proyecto tendria

una ventaja competitiva ante sus sustitutos por ser un producto totalmente natural.
Entrada de nuevos competidores

Si hay una gran cantidad de amenazas de nuevos entrantes y bajas barreras de
entrada, quiere decir que hay una alta probabilidad de que en el futuro se reduzcan
las utilidades de la empresa. Esto se debe por que mas competidores lucharan por

la misma cuota de mercado.
Rivalidad de la industria

La industria actualmente esta posicionada en el mercado entonces se considera
que es muy complejo competir con ese tipo de empresas, para la cual se plantea

estrategias para que este emprendimiento sea eficiente y pueda obtener la demanda
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suficiente para sostener la empresa. Estrategias como tecnologia, publicidad,

precios, innovacion, etc.

Como se menciona, el mercado estd abastecido por muchas empresas, sin
embargo, se puede determinar que el nicho de mercado al que se enfocara el
proyecto es un mercado que no se la ha explotado de una manera personalizada,
abriendo de esta manera, un espacio para la creacion de un nuevo producto

novedoso y que se adapte al presupuesto de las mujeres.

1.4.2. Analisis del macro ambiente

Matriz de evaluacion del factor externo (EFE)

La matriz de evaluacion de los factores externos permite a los estrategas
resumir y evaluar informacion en diferentes aspectos. La evaluacion externa
releva las oportunidades y amenazas claves que tiene una organizacion, de
tal manera que los gerentes puedan formular estrategias o tacticas que
permitan aprovechar las oportunidades, asi como reducir las posibles
amenazas o disminuir sus consecuencias dentro de la organizacion (Fred,
2003).

Tabla 30. Matriz EFE

EFE Basica Efe mejorada
Peso Valor Ponderado Valor Ponderado
OPORTUNIDADES

Factores determinantes del éxito

Explorar plataformas digitales

1 para impulsar las ventas 0,10 3 0,300 2 0,200
2 Acceso a proveedores 0,10 3 0,300 2 0,200
3 Tendencias del consumidor 0.20 2 0,200 1 0,100
4 Sistemas abiertos de tecnologia 0,10 3 0,300 2 0,200
5 Ingreso a nuevos mercados 0.20 2 0,200 1 0,100
SUBTOTAL
OPORTUNIDADES 0.60
AMENAZAS
Elevado nimero de productos
6 sustitutos 0.05 3 0,300 3 0,300
7 Situacion econdmica del pais 0.05 4 0,400 4 0,400
8 Altarivalidad de la industria 0.05 3 0,300 2 0,300
9 Desastres naturales 0.10 2 0,200 3 0,200
10 Competencia 0.10 3 0,300 2 0,300
Transporte de la materia prima
11 principal 0.05 3 0,300 2 0,300
SUBTOTAL AMENZAS 0.40
VALORACION TOTAL 1.00

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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Matriz de evaluacion del factor interno (EFI).

“Sirve para formular estrategias, ya que resume y evalia las principales
fortalezas y debilidades en areas funcionales de una organizacion ofreciendo una

base para identificar y evaluar las relaciones entre ellas” (Fred, 2003).

Tabla 31. Matriz EFI

. . EFI Bésica EFI Mejorada
Factores determinantes del éxito
Peso Valor Ponderado Valor Ponderado
FORTALEZAS
1 Precios competitivos 0,20 2,00 0,2000 3 0,30
Conocimiento de necesidades que
2 presenta el mercado potencial 0,10 2,00 0,2000 3 0,30
3 Tecnologia de punta 0,10 3,00 0,3000 3 0,30
4 Calidad en el servicio 0,15 3,00 0,3000 0 0,30
5 Producto natural 0,10 3,00 0,3000 0 0,30
SUBTOTAL FORTALEZAS 0,65
DEBILIDADES
6 Bajo recurso econémico propio 0,10 3,00 0,3000 3 0,30
Desconocimiento de temas legales
7 y financieros 0,05 2,00 0,2000 3 0,30
Poca experiencia en la
8 comercializacion del producto 0,06 3,00 0,3000 3 0,30
9 Limitado nimero de proveedores 0,05 3,00 0,3000 3 0,30
10 Empresa nueva 0.05 3,00 0,3000 3 0,30
11 Cartera de productos limitada 0.05 3,00 0,3000 3 0,30
SUBTOTAL DEBILIDADES 0,35
VALORACION TOTAL 1,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Matriz del perfil competitivo
“La matriz del perfil competitivo (MPC) es una herramienta que compara la

empresa y sus rivales y pone de manifiesto sus fortalezas y debilidades relativas,

con el fin de comprender mejor el entorno externo y la competencia” (Fred, 2003).

Para la elaboracion de la matriz del perfil competitivo se analizd a tres
competidores importantes que son: Eucerin, Niveo y Eos. Empresas que con
conocidas y ya posicionadas en el mercado, que cuentan con una gran variedad de

balsamos para labios.

A continuacion, se muestra la tabla detallada:
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Tabla 32. Matriz del Perfil Competitivo

EUCERIN NIVEA EQOS

Factores de Calificacion/ Valor Calificacién/ Valor Calificaciéon/ Valor

DIl éxito para _Ia Valor Ponderaciéon Ponde. Ponderacion Ponde. Ponderacién Ponde.
competencia
Calidad del 0,25 3 0,3000 3 0,3000 2 0,2000
| producto
o  Productonatural 0,2 2 0,2000 2 0,2000 3 0,3000
PubllClc_iad y 0,2 3 0,3000 3 0,3000 3 0,3000
D Promociones
Precios de los 0.2 2 0,2000 3 0,3000 3 0,3000
D productos
Personal 0,15 3 0,3000 2 0,2000 3 0,3000
D calificado

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

1.4.3 Proyeccion de la Oferta

“Se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores estan
dispuestos a ofrecer a diferentes precios y condiciones, también puede ser la
cantidad de productos y servicios disponibles para ser consumidos” (Kotler &
Rmstrong, 2013).

Ecuacion:
Y=mX+b

La investigacion realizada en la ciudad de Latacunga para determinar la oferta
del producto, consistié en una investigacion primaria en los principales locales de

distribucion de este producto, dando como resultado los siguientes datos:

Tabla 33. Oferta anual

Oferta de
Tienda Productos Periodo Oferta Porcentaje
semanales
Sana Sana 50 52 2600 29%
Fybeca 30 52 1560 17%
Econdmicas 40 52 2080 23%
Cruz Azul 35 52 1820 20%
El Descuento 20 52 1040 11%
Total 9100 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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El dato obtenido de los 5 principales locales de distribucién o venta de este tipo
de productos, corresponde al 60% de la oferta total de la ciudad de Latacunga, de

tal manera que la oferta total en le ciudad de Latacunga es de 15.166.

Tabla 34. Proyeccion de la oferta

Afio Proyeccion Tasa
2019 15.166 1,45%
2020 15.386 1,45%
2021 15.609 1,45%
2022 15.835 1,45%
2023 16.065 1,45%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

16.200 16.065

16.000
15.835

15.800 y =224,73x + 14938
15.609 R?=0,9999
15.600

15.386
15.400
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14.800

14.600
1 2 3 4 5

Gréfico 13. Proyeccién de la oferta
Elaborador por: Andrea Claudio

La cantidad ofertada del producto para el afio 2019 es de 15.166 unidades del
balsamo hidratante para labios en base al araza, siendo su funcién de consumo
mensual, quincenal, mensual, trimestral y semestral, en el afio 2012 la cantidad sube
a 15.609 y para el afio 2023 asciende a 16.065 unidades

1.4.4 Demanda potencial insatisfecha

“Se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden ser
adquiridos a los diferentes precios del mercado por un consumidor o por el conjunto

de consumidores en un momento determinado” (Kotler & Rmstrong, 2013).
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Para el céalculo 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 20 dias, obteniendo

rubros de forma anual, mensual y diaria.

Tabla 35. Demanda insatisfecha

Demanda Demanda Demanda
ARo Demanda Oferta insatisfecha insatisfecha insatisfecha
anual mensual diaria

2019 143.000 15.166 127.834 10653 533

2020 145.074 15.386 129.688 10807 540

2021 147.177 15.609 131.568 10964 548

2022 149.311 15.835 133.476 11123 556

2023 151.476 16.065 135.411 11284 564

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
160.000
DPI Anual
140.000
120.000
100.000
o 80.000
60.000
40.000
20.000
0
1 2 3 4 5
Anos

Gréfico 14. Demanda potencial insatisfecha
Elaborador por: Andrea Claudio

Con la demanda obtenida de 143.00 y con una oferta de 15.166 anual se puede
establecer el célculo de la demanda potencial insatisfecha anual para el afio 2019 es
de 127.843, la demanda mensual es de 10.653 y diaria es de 533.

Ademas, que el grafico muestra que la demanda potencial insatisfecha anual se

incrementa de acuerdo pasa los afos.
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1.5 PROMOCION Y PUBLICIDAD QUE SE REALIZARA (CANALES DE
COMUNICACION)

“La publicidad es considerada como una de las mas poderosas herramientas de
la mercadotecnia, especificamente de la promocion, que es utilizada por empresas,
instituciones; para dar a conocer un determinado mensaje relacionado con sus
productos” (Kotler & Rmstrong, 2013).

1.5.1 Publicidad y Promocion que se realizara

Publicidad

La publicidad es un esfuerzo pagado, trasmitido por medios masivos de

informacion con objeto de persuadir.
Publicidad Digital Audiovisual:
e Internet

Por este medio se va a crear una pagina web en el cual pueden tener informacién

sobre los beneficios que otorga el producto.
e Redes Sociales: Facebook e Instagram

Se utilizard las redes sociales para enviar publicidad, novedades y promociones
a través de una fan page creada en Facebook e Instagram con 5 publicaciones diarias
de lunes a viernes y 3 sabados y domingos. Se ha seleccionado estas redes sociales
porque permiten llegar con la publicidad de la marca a varios usuarios a un costo

muy asequible para la empresa.
Publicidad con Medios Tradicionales
e Publicidad Televisiva:

Se contara con la publicidad televisa que es TV Color Canal 36 para la ayuda de
publicidad dentro de la provincia de Cotopaxi y obviamente de la ciudad de
Latacunga. La planificacién promocional sera durante el primer mes posterior al

lanzamiento.
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e Publicidad en Prensa:

Dentro de la publicidad en prensa estara incluida La Gaceta como principal
prensa periddica de la ciudad. La planificacion promocional sera durante el primer

mes posterior al lanzamiento.
Piezas Gréficas Publicitarias

e Hojas volates

e Tripticos

Con este medio se otorgara a las personas informacion del producto, modo de

uso y sus beneficios, que otorga el mismo.

1.5.2 Estrategia de Marketing

Las estrategias de marketing definen como se van a conseguir los objetivos
comerciales de nuestra empresa. Para ello es necesario identificar y priorizar
aquellos productos que tengan un mayor potencial y rentabilidad,
seleccionar al publico al que nos vamos a dirigir, definir el posicionamiento
de marca que queremos conseguir en la mente de los clientes y trabajar de
forma estratégica las diferentes variables que forman el marketing mix
(producto, precio, distribucién y comunicacién) (Garcia, 2013).

Una estrategia de balsamo es que esta basada en la hidratacion de labios de sus
posibles consumidores, ademas se diferencia de sus productos sustitutos ya que
contiene filtros solares que ayudan mucho al cuidado de los diferentes climas,
cuanta con los mejores precios del mercado ya que son accesibles para el
consumidor. EIl resultado es una serie de cuidado e hidratacion de los labios que

hacen que sea muy dificil seguir ignorando la compra de balsamos.
1.5.3. Propuesta de Valor

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

mercado
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A continuacion, se elabora el modelo CANVAS del presente plan de negocios:

Tabla 36. Modelo Canvas

Socios Actividades Propuesta de Relacién Clientes
estratégicos claves valor clientes
Proveedores Planificacién de Es un producto Relacion directa  Clientes de

de arazé que
tengas mas del
60% de
produccién
durante el afio.

Principales
cantones de
produccién de
araza a lo
largo del afio
con un
contrato.

Convenio con
transporte para
envio de
mercaderia.

Proveedores
de empaque
para la
colocacion

produccion con 3
meses de
anticipacion.

Procesos con el
cumplimento de
normas de
calidad.

Plataforma virtual
de informacion al
cliente.

Informacién de
todo el proceso de
beneficios al
consumidor.

Recursos claves

Planta de
produccién en la
ciudad de
Quevedo.

Abastecimiento
de insumos y
materiales para
los procesos.

Magquinaria para
el manejo de
residuos y
cortado.

para la
hidratacién de
labios en base al
araza ya que
contiene
propiedades
estrictamente
hidrantes, con la
finalidad de
cumplir con las
expectativas del
consumidor.

La propuesta de
valor es ofrecer
un producto de
calidad y
durabilidad para
el consumidor.
De origen
ecuatoriano con
materia prima de
cantones de la
costa.

Producto con el
fin del cuidado e
hidratacién de los
labios del
consumidor.

con el
distribuidor.

Logistica
personalizada
conel
distribuidor.

Acercamiento
con los
consumidores a
través de las
redes sociales de
mas uso y de
tendencia.

Plataforma
donde se puede
receptar quejas y
sugerencias del
producto.

Canal

Canal de uso
indirecto:
productor —
distribuidor —
consumidor.

Uso de la pagina
web, redes
sociales
(Facebook,
twitter,
Instagram)

preferencia que
utilicen labiales
hidrantes de
labios.

Ubicados
geograficamente
en la ciudad de
Latacunga
provincia de
Cotopaxi.

Mujeres que se
encuentren entre
los 20 y 74 afios
de edad.

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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1.5.4 Construccion del plan de Medios

Tabla 37. Plan de Medios y Estrategias

Medi . L Medidor
ed 05 d_e’ Estrategia Tactica Responsable  Presupuesto ed d_o de
comunicacion veracidad
Disefiar
Realizar una Fan
publicidad Page .
g€, Verificar las
. en Facebook  ofertando -
Redes sociales donde se los Vendedor $50 visitas en las
pueda beneficios redes sociales
comunicar del
con el cliente
producto
) Elaborar
Promocionar un ringle Verificar que
Medios de el comercial el
resa de .
P producto y la medio de presa
hablada como marca a 25 Marketing $100 .
tenga rating a
Radio través de segundos
Lat cufias promocion través de
atacunga ando el
comerciales encuestas
producto
. Realizar Verificar que
Promocionar  frases de el
Medios de en un péarrafo
it . dand medio de presa
ren ri Vi n ..
prensa escrita a_ .SOS ando a Administrador $100 .
. clasificados  conocer los tenga rating a
como diario la el beneficios ,
Gaceta través de
producto del
producto encuestas

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

1.5.5 Branding
Branding es la gestion inteligente, estratégica y creativa de todos aquellos
elementos diferenciadores de la identidad de una marca (tangibles o intangibles) y

que contribuyen a la construccion de una promesa y de una experiencia de marca

distintiva, relevante, completa y sostenible en el tiempo.
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1.5.6 Marca

Es una de las variables estratégicas mas importantes de una empresa ya que
dia a dia adquiere un mayor protagonismo. No hay que olvidar que vivimos
actualmente una etapa bajo el prisma del marketing de percepciones y por
tanto resalta la marca frente al producto. Para estar bien posicionados en la
mente del consumidor y en los lideres de opinion, la marca de nuestra
compafila debe disfrutar del mayor y mejor reconocimiento vy
posicionamiento en su mercado y sector (Garcia, 2013).

La marca es importante para que sea posicionada en el pensamiento del
consumidor, para reflejar la identidad del producto se manejara la marca Natural
Lips misma que se asocia a hidratacion de labios identificacion de la marca es

importante para que el consumidor asocie el nombre con la satisfaccion del cliente.

Marca del producto: Natural Lips

1.5.7 Logotipo

“El logotipo se define como un simbolo formado por imagenes o letras que sirve
para identificar una empresa, marca, institucion o sociedad y las cosas que tienen

relacion con ellas” (Monferrer, 2013).

El logotipo es un caracteristico visual que identifica a una marca o producto.
Natural Lips usara un simbolo del producto que es de unos labios, con finalidad de
asociar el producto de manera inmediata. Estilo de tipografia, letras cursivas que
ayuden con facilidad al cerebro a conectar con el producto, con la finalidad de

conectar con el cliente.

Natunal Lips

Se joven, diviéntete y sabonea tus labios

Imagen 1. Logotipo
Elaborador por: Andrea Claudio
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1.5.8 Slogan

“Es una frase corta y concisa que tiene como finalidad reforzar la publicidad de
del producto al motivar su compra, ayudar a diferenciarla de la competencia, y al

buscar su posicionamiento en la mente del consumidor” (Monferrer, 2013).

El producto esta enfocado al cuidado e hidratacion de los labios de los posibles
consumidores, ya que en la actualidad las personas tienen malos habitos y esto les
produce resequedad labios agrietados, resequedad entre otras, el objetivo del
balsamo hidrante para labios en base al arazé esta enfocado en ayudar a hidratar los

labios de una manera natural.

El slogan para el producto seré el siguiente:

1
Se joven, diviéntete y sabonea tus labios

Imagen 2. Slogan del producto
Elaborador por: Andrea Claudio

1.5.9 Packaging

El empaque para el balsamo sera de la barra de balsamo mide 4,8g/5,5ml y de

color verde con fucsia resaltando el logo de la empresa.

Ademas, que contara con una caja donde en su interior estard colocado el

balsamo como presentacion del mismo.

Imagen 3. Barra de Balsamo
Elaborador por: Andrea Claudio
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Natunal Lips
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Natunal Lips

e joven, diviéxtete y sabovea tus labio

Imagen 4. Packaging del producto
Elaborador por: Andrea Claudio

1.5.10 Etiquetado

Etiquetado del producto: La etiqueta del producto es la carta de presentacion que
permite identificar la marca o el producto. Donde se encuentra los beneficios del

consumo, fabricacion, fechas, informacion nutricional, etc.

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

Ingredientes, tabla nutricional, fecha de elaboracion, fecha de vencimiento, codigo

QR.

A continuacion, se muestra la etiqueta del producto:

1.5.11 Mezcla de Marketing

En la mezcla de marketing se determinara el producto en si, su precio, la plaza

a donde estéa dirigido y la promocion que empleara.

A continuacion, se muestra la tabla de la mezcla de marketing:

Tabla 38. Mezcla de marketing

Mezcla de marketing

Producto Natural Lips: Balsamo hidratante para labios en base al araza
Precio El precio segln la tabla financiera

Plaza Este producto esta dirigido exactamente para mujeres
Promocion Se realizara descuentos, todo con el fin de satisfacer al cliente

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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Producto

Satisfacer las necesidades del consumidor, ofrecer un producto de calidad, es
importante mencionar que el producto sera elaborado con materia prima 100%

natural.
Precio de Venta

El costo de venta para la empresa se realizar considerando los insumos de
materia prima directa e insumos indirectos que se usan para elaborar un balsamo en

base al araza.
Plaza

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

Latacunga en las farmacias.
Promocion

Precios de entrada, descuentos, productos accesorios, y fijar estrategias de

promocion que seria lo ideal para que el producto tenga acogida en el mercado.
1.6 SISTEMA DE DISTRIBUCION A UTILIZAR

La definicion de distribucion se relaciona al conjunto de acciones que se
llevan a cabo desde que un producto se elabora por parte del fabricante hasta
que es comprado por el consumidor final. EI objetivo de la distribucién es
garantizar la llegada de un producto o bien hasta el cliente (Monferrer,
2013).

El canal de distribucidn a utilizarse sera indirecto ya que se elaborara el balsamo
hidratante para ser entregado a la farmacia y que la farmacia distribuya al

consumidor final.

1.6.1 Canal indirecto de distribucion

Para este emprendimiento se considera prudente utilizar el canal indirecto,
Intermediario-Consumidor final. Con ello se estaria eliminando costos a la empresa

que la venta y por ende la contratacion de vendedores, es necesario por lo tanto

42



vender a empresas especializada en la comercializacion de productos de consumo

masivo.

Este canal se caracteriza porque la empresa utiliza intermediarios para poder

hacer llegar el producto al consumidor final.

Se ejecutara el producto con un canal indirecto porque, se fabricara el balsamo
hidratante para labios en base al araza para luego entregarlo a un distribuidor y que
él se encargue de venderlo al consumidor final. Asi como en la siguiente imagen se

explica:

i

Balsamo hidratante
para labios en base al
araza

Fabricante del Distribuidor

balsamo
Qf l !
p

Consumidor final

Imagen 5. Canal de distribucion
Elaborador por: Andrea Claudio

1.7 SEGUIMIENTO DE CLIENTES

Para cumplir con la actividad de seguimiento a clientes, y medir el grado de
satisfaccion la empresa elabora una base de datos para realizar el seguimiento,

medir la satisfaccion realizar la posventa y fidelizar al cliente.

El seguimiento a los clientes, que para este caso serian las empresas
distribuidoras de productos de consumo masivo, se lo realizaria abriendo una ficha
de cada cliente en que se tengan los datos de contacto y otros datos de interés.
Existen herramientas web disefiadas y de acceso gratuito que permite hacer un buen

manejo de seguimiento a clientes, como la que se presenta a continuacion.
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Tabla 39. Seguimiento al cliente

Nombgndel cliente o RUCY Cedula Telefono Ciudad Direccion Email Mgzto Forma de Frecctij:mia
presa de identificacion  Fijo/Movil Compra Pago Compra
Grace Pichucho 0502355698 0998552215  Latacunga Isla San Salvador  gracy 333@hotmail.com $100 Efectivo Mensual
Cristina Molina 0502145875 0965587411  Latacunga  Locoa crismolina@hotmail.com $50 Efectivo Trimestral
Juana Alvear 0501452236 0995221102  Latacunga  El Loreto juanquil415@hotmai.com $40 Efectivo Mensual
Patricia Alvear 0532657482 0985214524  Latacunga  Hermanas Paez paty_alvear@gmail.com $10 Efectivo Mensual
Samantha Medina 0532554124 0982415360  Latacunga  El Salto samymedina@yahoo.com $80 Efectivo Mensual
Elena Flores 0503559689 0987041608  Latacunga  Urb . Tiobamba elenaflores1973@hotmail.com  $20 Efectivo Mensual
Ximena Herrera 0542123688 0987452364  Latacunga La cocha ximeherrera2@hotmail.com $35 Efectivo Mensual
Yetsi Mufioz 0536974587 0974521325  Latacunga  Isla San Salvador  yetsimufiozp@hotmail.com $25 Efectivo Mensual
Fernanda Sanchez 0569874521 0965231452  Latacunga  La Merced fersanchez14@hotmail.com $40 Efectivo Trimestral

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

1.8 ESPECIFICAR MERCADOS ALTERNATIVOS

Los mercados alternativos que puede abarcar el producto con el tiempo es el resto de Cantones de la Provincia de Cotopaxi, y expandir a

las principales ciudades del pais como: Quito, Ambato, Guayaquil también mediante dias de festividades en centros comerciales para buscar

clientes directos y de la misma manera buscar otros distribuidores.
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CAPITULO II
2 AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE PRODUCCION

e ldentificar el proceso de produccion para la elaboracion del balsamo
hidratante para labios en base al araza.

e Disefar el diagrama de flujo del proceso de produccion y del proceso de
extraccion del aceite del araza.

o Describir las instalaciones, equipos y personas para la adecuacion necesaria
de la empresa.

e Disefiar métodos para la verificacion de la calidad del producto.

¢ Investigar las normativas y permisos para la ejecucion de la empresa.
2.2. DESCRIPCION DEL PROCESO

“El proceso como un conjunto de actividades mutuamente relacionadas o que
interactlan, las cuales transforman elementos de entrada en resultados” (ISO,
9000).

2.2.1. Descripcion del proceso de transformacion del bien o servicio

El balsamo hidratante para labios en base al araza es de gran utilidad para las
personas que tienen los labios deshidratados, partidos o agrietados, ya que cuenta
con varios beneficios, los labios son una parte importante del ser humano y este

producto ayuda a mantener unos labios hidratados y frescos.

A continuacion, se presenta la descripcion del paso a paso a realizarse para la

elaboracion del balsamo hidratante para labios en base al araza.
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1. Recepcion de materia prima

Para la adquisicion de materia prima (araza) se contara con proveedores que
puedan cumplir con la capacidad que requiere la empresa para la fabricacion del
producto, esto se realizard los dias jueves para que el araza pueda llegar el dia
sabado desde la provincia de Los Rios; entonces se pedira al proveedor considerar

puntualidad al momento de entrega de la materia prima.

Tabla 40. Dosificacién del araza
Dosificacion del araza

Araza
Color Amarillo claro
Textura Lisa y aterciopelada
Mide Diez centimetros de didmetro
Peso 200a400g
Pulpa
Color Amarillo y naranja
Mesocarpio Suculenta, espesa, jugosa
Sabor Acida agradable
Pepas
Contenido 12 a 16 semillas por araza
Color Café claro
Tamafio 1-2.5 cm de longitud

Fuente: (Instituto de Investigaciones Agropecuarias del Ecuador INIAP, 2012)
Elaborador por: Andrea Claudio

.
!
b

Imagen 6. Araza
Elaborador por: Andrea Claudio

2. Control de calidad de materia prima a ser utilizada

Se realizard el control de calidad de la materia prima previamente a la
elaboracion del producto, es decir se someterd a un analisis sensorial profundo para
saber si la fruta llega en un buen estado o no, y una vez aprobado el control de

calidad se procederé al siguiente paso.



“La calidad sensorial es el conjunto de caracteristicas organolépticas que
diferencian entre distintas unidades de un producto y que influyen en aceptacion

del mismo por el consumidor” (Kramer, 1959).

“Relata que estas caracteristicas organolépticas incluyen textura, sabor, olor,
apariencia, etc. En otras palabras, con aquellas caracteristicas del producto detectan

nuestros sentidos al interactuar con dicho producto” (Kramer, 1959).

3. Recepcidn de materia prima complementaria cera de abeja procesada

Para la adquisicion de la cera de abeja procesada se cuenta con un proveedor de
la ciudad de Ambato (La casa del Quimico), donde entrega la cera por onzas.
Entonces se procede a fundir a bafio maria esta cera para poder mezclarla con el

aceite extraido de las pepas del araza.

~ A CASA DEL QUIMICO
032423054 10995881114
ara diferentes usos

ia Prima pi
Materia F O INGERIR

e fuera del alcan

ce de los ninos.
Manténgas

Imagen 7. Cera de abeja procesada
Elaborador por: Andrea Claudio

4. Extraccién de las pepas del arazé

Se extrae las pepas minuciosamente del arazd una a una hasta obtener una
cantidad considerable.

NP L A K
Imagen 8. Pepas del araza
Elaborador por: Andrea Claudio
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5. Molida de las pepas extraidas del araza para la obtencion del aceite

Molturar las pepas bien limpias, luego revolver la masa para desligar el aceite,
después presionar la masa para extraer el zumo para que de esta manera se pueda

decantar el aceite, y finalmente se pueda proceder a filtrar el aceite.

Imagen 9. Molino para pepas
Elaborador por: Andrea Claudio

6. Dosificacion y mezclado de la materia prima a ser usada

Obtenido ya el aceite de las pepas del arazd mas la cera de abeja procesada se
procede a mezclar. Estas ultimas deben estar a unos 70°C para que se integren bien

Yy Iuego remover constantemente.

Imagen 10. Mezcladora
Elaborador por: Andrea Claudio

7. Empaquetado y etiquetado

Envasar el balsamo, dejar que se enfrie y repose para luego proceder a etiquetar
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2.2.1.1 Mapa de procesos

“Un mapa de procesos es la gestion sistematica de los procesos y sus
interacciones, con el fin de alcanzar los resultados previstos de acuerdo con la
politica de la calidad y la direccién estratégica de la organizacién” (1SO,
9001:2015).

Para Pérez (2010), el mapa de procesos tiene tres divisiones:

“Procesos estratégicos: Donde se encuentra la estrategia global de la
organizacion y de esta manera poder lograr el direccionamiento de
esfuerzos.

Procesos de valor: Ayuda a identificar a que se dedica la empresa o que es
lo que realiza dentro de ella.

Procesos de soporte: Apuntan a lograr objetivos que apoyan a otros
procesos que llevan a cabo una actividad”

A continuacion, en el grafico se indica el mapa de procesos:

) CADENA DE VALOR )
BALSAMO HIDRATANTE PARA LABIOS EN BASE AL ARAZA
PROCESOS ESTRATEGICOS

=
5 GESTION GESTION DE E
= FINANCIERA CALIDAD z
© =
o 5
A PROCESOS DE VALOR w
@ >

=
2 3
A Adguisicion de Produccion Comercializacion E
A materia prima : 0
53] o
@] o)
m w
“ PROCESOS DE SOPORTE

. GESTION
GESTION DE
ADMINISTRATIVAY
TALENTO HUMANO CONTABLE

Gréafico 15. Mapa de procesos
Elaborador por: Andrea Claudio

Los procesos enunciados anteriormente estan asignados de acuerdo a la
estructura organizativa de la empresa los mismos son dirigidos por un proceso de
gerencia. Se detallo de la siguiente manera, dentro de los procesos estratégicos se

encuentra la gestion financiera y la gestion de calidad, dentro de los procesos de
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valor se encuentra la adquisicion de materia prima, produccién y comercializacion

y dentro de los procesos de soporte se encuentra la gestion de talento humano y la

gestion administrativa y contable.

2.2.1.2 Diagrama de flujo del proceso de produccién

“Herramienta utilizada para representar la secuencia e interaccion de las

actividades del proceso a través de simbolos graficos. Los simbolos proporcionan

una mejor visualizacion del funcionamiento del proceso haciendo la descripcion del

proceso mas visual e intuitivo” (Pérez, 2010).

Tabla 41. Simbologia del diagrama de flujo

Simbolo

Significado

D
<>
-

O
—
)

Inicio: Indica el inicio o fin del proceso

Proceso: Representa las operaciones que se efectlian
para obtener el resultado

Decisién: Representa las operaciones de tipo logico
que contenga el algoritmo.

Documento: Se refiere a un documento utilizado en el
proceso, se utilice, se genere o salda del proceso.

Conector: Representa una conexén o enlace de una
parte del diagrama de flujo con otra parte lejana del
mismo.

Retraso: Representa el hecho de efectuar una
seleccion o decidir una alternativa especifica.

Transporte: Indica el movimiento de personas,
material o equipo.

Fuente: (Pérez, 2010).
Elaborador por: Andrea Claudio

Flujograma de procesos

A continuacion, se indica el proceso de produccion del balsamo hidratante para

labios en base al araza en el cual se detalla y se describe cada uno de los pasos

necesarios para la produccién del producto.

Ademas, se detalla el proceso de obtencion del aceite de las pepas del araza.
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2.2.1.3 Proceso de produccion

Proceso de produccion del balsamo hidrante para labios en base al araza:

. Responsable del . .
) Procedimiento proceso Revisado por Aprobado por Péagina

K

Jefe de

Jefe de produccién|  produccion Jefe de producci6n 1del

Natunal Lips Formacion del personal

Descripcion del cambio sobre laversién

Objetivo Analizar el proceso de produccion de la empresa Natual Lips Version Fecha anterior
Flujograma Registros Informacioén complementaria
Bodega Produccion Distribucion

1. Inicio del proceso de
produccion

3. Se seleccionaralas

frutas que estenen buen

estado
4. Se realizard el control de
calidad de la materia prima
previamenteala

NO elaboracion del producto

5. Si la materiaprimano

estaapta se devolveraal

proceso de compra

sl 7. Se verificalacalidad de la
cera procesada, para
procedera fundira bafio
maria
8. Extraccion de las pepas
del arazé minuciosamente
9. Se muelelaspepasenel
molino manual paraextraer
elaceite
10. Se procederd a mezclar
—>|
Sl

NO losingredientes (arazay
cera de abejaprocesada).
Estas tltimasdeben estara
unos 70°C para que se
integrenbienyluego
remover constantemente.

11. Revisarlamezclaque no
se encuentre nadade
grumos

12. Envasar el balsamo,
dejarque se enfriey
procedera etiquetar

13. Envasar el balsamo,
dejarque se enfriey
procedera etiquetar

14. Finalizacién del proceso
de produccion

Gréfico 16. Proceso de produccion
Elaborador por: Andrea Claudio
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2.2.1.4 Proceso de obtencién del aceite de las pepas del araza

Proceso de obtencion del aceite mediante las pepas obtenidas de araza:

- Responsable del . .
= nﬂ@ Procedimiento proceso Revisado por Aprobado por Pagina
¢
- " Jefe de -
Natunal Llpa Formacién del personal L, " Jefe de produccion ldel
[ Jefe de produccion|  produccién
Objetivo Extraccion del aceite de las pepas del araza Versién Fecha Descripei6n del cambio sobre la version
anterior

Flujograma Registros Informacién complementaria

Produccién

1. Inicio del proceso

2. Moler las pepas
manualmente enel molino

3. Mezclar la masa sin
distracciones

4. Separ lamasa, esdecir
extraerel zumo que saldra
delas pepas

5. Separacion de mezclas
heterogéneas, es decir
separarlo sélidoconel
liquido

6. Si la separacion se

NO encuentraaun con grumos
tendraque regresara un
proceso anterior, que es
presionarlamasa para
extraerel zumo

Sl 7. Filtrarel aceiteenun
colador
8. Finalizaciénde la
extraccion del aceite de
araza

Graéfico 17. Proceso de obtencion del aceite de las pepas del araza
Elaborador por: Andrea Claudio

2.2.2 Descripcién de instalaciones, equipos y personas

“Las instalaciones de una organizacién no solo son el espacio fisico donde se
localiza, sino también el lugar donde se desenvuelve por ello es muy importante
que la distribucion de la empresa sea el adecuado” (Arnoletto, 2003).
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2.2.2.1 Localizacién

Se muestra el lugar donde se instalard la empresa que es en la ciudad de
Latacunga; se escogio este lugar por el espacio y porque se encuentra en el centro
de la ciudad, ademas cabe recalcar que este lugar es altamente comercial ya que

estd rodeado de un colegio, una escuela, la universidad ESPE entre otros.

stin Plaza

tro de Atencio
Ciudadana )

NOTARIA | I Marquez de Maenza 626 5 E =
> : & 2

ndiciones  Enviar comentarios S0 m b

' Imagen 11. Ubicacion de la empresa
Fuente: Google Maps
Elaborador por: Andrea Claudio

A continuacion, se detalla la dimensién y descripcion de las areas de la empresa:

Tabla 42. Dimensiones de la planta fisica de la empresa
Departamento Descripcion Dimension

En esta area se llevara a cabo

todos los planes estratégicos; es

Area administrativa : > 15 m?
decir toma de decisiones,
liderazgo entre otros.

p Aqui se llevara a cabo la

Area de ventas qui se Tlevard , 9 m?
comercializacién del balsamo.
En esta area se llevara a cabo

Area de contabilidad todos los procesos contables y 9m?

auditorias.

Dentro de esta area se van a llevar
Area de produccion a cabo todos los procesos de 50 m?
distribucion del balsamo.

Aqui se receptara la materia
Bodega prima, ordenes de requisicion, 25 m?
inventarios, etc.

Fuente: Elaboracion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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Gréfico 18. Distribucion fisica de la empresa
Elaborador por: Andrea Claudio
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2.2.2.2 Descripcion de equipos

A continuacién, se detalla los equipos que se van a utilizar en las diferentes

actividades del proceso de produccion, y cada uno con sus diferentes caracteristicas

para conocer los equipos de mejor manera, ademas es importante mencionar que se

detalla los costos de cada equipo.

Tabla 43. Descripcién de la maquinaria

Actividades Equipos Caracteristicas Costo
Fundir la cera Cocina rapida y amplia
con el vanor del Cocina Fabricada con acero inoxidable $70.00
aqua P industrial 2Q Ofrece maximas capacidades de resistencia y '
g calidad
Cuerpo de la olla en acero inoxidable alta
calidad 21%
. Fondo difusor
E:gg 'r;;;era 2 Olla industrial Rapida absorcion y almacenamiento de calor $42,00
uniforme y duradero
Apta para todo tipo de fuegos, incluido
induccién
Mantiene a una temperatura adecuada
Extraccion de la  Envase de Resistencia a temperaturas en funcién de su
pulpa del arazd  reposo uso $9,00
Moler v realizar Tritura todo tipo de productos
el aceiti de las Molino de Fabricado con acero inoxidable $490.00
. pepas deacero  Molino manual '
pepas del araza
e . Mezcla una amplia gama de materiales, tanto
ra:;g:;gglon y :?ta:t(;gora 20 s6lidos como liquidos $1100,00
Ofrecer como resultado un producto
homogéneo.
Empaquetar y . Se puede programar la temperatura
etiquetar Enfriador Enfriador de calidad y alto rendimiento $600,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Es importante mencionar que la extraccion del aceite se lo hace por medio de un

molino manual.

Se extrae el aceite del araza también por medio de un molino; es decir se
muele suficientes pepas limpias, para luego revolver la masa y desligar el
aceite. Este proceso es el mas comdn y rapido (Hernandez & Galvis, 2006).
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2.2.2.3 Descripcion de personas

En la siguiente tabla se detalla las actividades con los tiempos el nimero de

personas Yy las horas hombre de cada actividad.

Tabla 44. Descripcidn de personas

Actividad Tiempo N° personas Horas — Hombre
Recepcion de la materia prima 90 minutos 1 8 horas
Selecciona la materia prima 40 minutos 1 8 horas
Evgluauon de estdndares de 55 Minutos 1 8 horas
calidad
Fundir la cera de abeja procesada 160 minutos 1 8 horas
Extraccion de la pepa del arazé 180 minutos 1 8 horas
Moler y exprimir la pepa extraida
del araza para obtener el aceite de 60 minutos 1 8 horas
la fruta
D05|f|ce_10|on y mezclado de !a cera 60 Minutos 1 8 horas
y el aceite obtenido del araza
Revisar si existe grumos en la 30 minutos 1 8 horas
mezcla
Empaquetar y dejar que se enfrié 60 minutos 2 16 horas

Distribucién del balsamo

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

2.2.3 Tecnologia aplicar

Actualmente la tecnologia ha ido a evolucionando y de esta manera permite que
los procesos de todas las empresas sean mas rapidos y eficientes y a la vez esto
ayuda al crecimiento de la produccion, mejora la rentabilidad de la empresa entre

otros.

La empresa en un futuro aplicara tecnologia que le permitira optimizar tiempo

en los procesos de produccién y recursos econdmicos, humanos y materiales.

A continuacion de muestra una tabla con la maquinaria que en un futuro se

podria implementar en la empresa por aumento de produccion.
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Tabla 45. Tecnologia aplicar

Maquinaria

Descripcién

Lavadora industrial de frutas

Despulpadora industrial de
frutas

Molino industrial

Mezcladora industrial

Empagquetadora y llenadora
Automatica

Estd disefiada para
lavado general de todo
tipo de alimentos, esta
fabricada en acero
inoxidable. Retira
completamente
cualquier impureza

Maquina utilizada para
separar la semilla y la
piel de la pulpa de la
fruta.

Estéa fabricada en acero
inoxidable.

Mecanismo de
molienda que sirve
para triturar diferentes
productos  mediante
una polea o un
reductor.

Disefiada para mezclar
una amplia gama de
materiales, tanto
solidos como liquidos
para la industria

Mejora las soluciones
existentes, y ofrece
opciones de etiquetado

mas flexibles.
Empaqueta de manera
automatica los
productos.

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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2.3 FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

2.3.1 Ritmo de produccion

Tabla 46. Ritmo de produccion mensual

Actividades N® Tiempo promedio Tiempo normal Ritmo _de
personas trabajo
Diario  Mensual Diario Mensual
(min) (min) (min) (min)
Recepcién de la materia prima 1 70 1400 0 1800 Normal
Selecciona la materia prima 1 20 400 40 800 Medio
Evaluacion de estandares de calidad 1 35 700 55 1100 Normal
Fundir la cera de abeja procesada 1 60 1200 70 1400 Normal
Extraccion de la pepa del araza 1 120 2400 160 3200 Intenso
Moler y exprimir la _pepa extraida del araza 1 160 3200 180 3600 Intenso
para obtener el aceite de la fruta
Dos_ificacién. y mezcladq de la cerayel 1 0 800 60 1200 Normal
aceite obtenido del araza
Revisar si existe grumos en la mezcla 1 10 200 30 600 Normal
Empaquetar y dejar que se enfrié 2 40 800 60 1200 Normal

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

En la tabla indica que los trabajadores de la empresa tendran 8 horas diarias de
labor 5 dias a la semana, y 20 dias al mes, es importante recalcar que el ritmo de
trabajo se lo hace en relacion al cronometraje del tiempo; es decir el tiempo que se

demora cada trabajador en sus actividades.
2.3.2 Nivel de inventario promedio

En el primer capitulo, mediante el célculo de la demanda insatisfecha se
determind que un promedio diario de 533 de ventas del producto de 5,5gr. cada

unidad.

Tabla 47. Nivel de inventario

Periodo Produccién
8 horas diarias 533
5 dias (semana) 2.665
20 dias (mes) 10.653
12 meses (anual) 127.834

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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2.3.3 Numero de trabajadores

Se contara con 6 personas fijas que trabajaran 8 horas diarias en la empresa. Y a
continuacion se detalla el cargo de cada trabajador con cada funcién y detallando el

contrato que tendra cada uno.

A continuacién, se muestra la tabla:

Tabla 48. Nimero de trabajadores
N° Cargo Funciones del cargo Contrato
Realizar gestiones administrativas
Ser el representante legal de la empresa
Realizar planificaciones estratégicas
Toma de decisiones importantes sobre el Fijo
funcionamiento y los procesos de la empresa
Controlar el desempefio del personal y su Optima
presentacion personal

1 Gerente

Recopilar, organizar, digitar y generar informes de toda
la informacién contable
Llevar la contabilidad de la empresa, con sus
respectivas declaraciones

2 Contador Entregar reportes a gerencia sobre la situacion Fijo
econdmica de la empresa
Realizar balances y estados al final de cada periodo

Planificar ~y  programar las  operaciones
correspondientes al proceso productivo del producto.
Orientar, coordinar, dirigir y controlar las actividades

3 Jefe d?, del personal a su cargo conforme con las normas y Fijo
produccidn S .
procedimientos vigentes
Supervisar la ejecucion de las actividades de su
departamento realizados por equipo de trabajo.
Promocion de las ventas B
4 Vendedor  seguimiento y control continuo de las ventas Fijo
Fabricacion del producto
Responsables del funcionamiento y
operacion de las maquinarias
5 Operarios Responder de todos los equipos y herramientas que Fijo

sean determinados ya que de esto depende el correcto
cargo de la maquinaria establecida
Manejo y limpieza de las instalaciones de planta.

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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2.4 CAPACIDAD DE PRODUCCION

“La capacidad de produccién es el volumen de productos que puede generar una
empresa en un periodo determinado, utilizando los recursos necesarios” (Pérez,
2010).

2.4.1 Capacidad de produccién futura

La capacidad de produccién de un balsamo hidratante de labios en base al araza
diarios, su calculo procede de una produccion semanal de 5 dias y al mes que
comprenderia 20 dias calendario. Se considero el riesgo pais del afio 2019 que es
de 0,0675%.

La capacidad de produccion del producto serd de 533 balsamos hidrantes para

labios diarios.

Tabla 49. Produccidn periédica

Periodo Produccion
Diario 533
Semanal 2.665
Mensual 10.653
Anual 127.834

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Proyeccion futura

La empresa inicialmente tiene una produccion de unidades 127.834, para la
proyeccion futura de balsamo hidratante para labios, se considera el riesgo pais del
afio 2019 que es de 0,0675%.

Tabla 50. Proyeccion de la capacidad de produccion futura
2019 2020 2021 2022 2023

Produccion de
balsamos 127.834 127.920 128.007 128.093 128.180

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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2.5 DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA PRODUCCION

2.5.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar

Tabla 51. Especificacion de materias primas

Materia prima Importancia Sustitucién Proveedor
El contenido de vitamina C )

) presente en los beneficios del No tiene Rancho San

Araza araza, ayuda a la proteccion de producto Francisco

las células de los radicales y  Sustituto (Quevedo)

retrasa el envejecimiento.
Es uno de los derivados del
petroleo que usamos en la

Cerade abeja  actualidad. Se obtiene . .
. Vaseline Casa del Quimico
procesada mezclandolo con vapor vy
filtrandolo a altas temperaturas.
Es refinada

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

2.6 CALIDAD

“Sugiere que, para poder aplicar los pasos o etapas en la mejora continua, una
organizacion puede disponer de diversas herramientas, conocidas como
herramientas de la calidad, que permiten poner en funcionamiento este ciclo de

mejora continua” (Beltran , 2016).
2.6.1 Método de control de calidad

2.6.1.1 Lista de verificacion de calidad

Tabla 52. Lista de verificacion de calidad

Verificacion del
N° Listado de verificacion de calidad cumplimiento

Si No

(Al elaborar los balsamos para labios, utiliz6 materia prima de
calidad?

1

2 ¢La magquinaria esta en un buen funcionamiento?

3 (El disefio del empaque tiene fallas?

4 ;Se realizd la elaboracién del balsamo para labios sin desperdicios?

5 ¢Fueron cumplidas las expectativas del cliente?
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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2.6.1.2 Hoja de verificacion

Tabla 53. Hoja de verificacion

Logo de la empresa Hoja de verificacion
Proceso: Produccién  Fecha: Operario:
N° de muestras Andrea
inspeccionadas 87 Departamento: Realizado por: Claudio
Defectos Dias Total
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
Bélsamos méaselaborados 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 16
Materiaprimacaducada 1 1 1 1 2 2 1 1 1 2 2 0 0O 0 0 15
Magquinaria obsoleta 111111111 0 OO O 1 0 10
Retrasoeneletiquetado 1 12 0 0 1 1 2 11 1 1 1 1 1 0O 13
Empaques rotos 1113113213 2 0 1 0 0 2
Retrasos de materiaprima 2 1 1 1 1 2 2 0 0 1 1 0 0O 0 1 13
Total 87
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
2.6.1.3 Diagrama de Pareto
Tabla 54. Diagrama de Pareto
Defecto Frecuencia % Fre. Absoluta % Fre. Acumulada
Empaques rotos 20 23,0% 23,0%
Bélsamos mas elaborados 16 18,4% 41,4%
Materia prima caducada 15 17,2% 58,6%
Retraso en el etiquetado 13 14,9% 73,6%
Retrasos de materia prima 13 14,9% 88,5%
Magquinaria obsoleta 10 11,5% 100,0%
Total 87 100,0%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Diagrama de Pareto
25.0% 120.0%

20.0% 100.0%
15.0% 80.0%
2 U
60.0%
10.0%
40.0%
20,0%
0.0%

Empaques Ba];a.tm: Materia Retraso en el Retrasos de Maquinaria

Frecuencia

rotos prima etiquetado materia obsolteta
elabomdo: caducada prima
Defectos

mmmm % Fre. Absoluta =% Fre. Acumulada

Gréfico 19. Diagrama de Pareto
Elaborador por: Andrea Claudio
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Los empaques rotos, los balsamos mal elaborados, la materia prima caducada y
el retraso en el etiquetado constituyen un 80% de defectos priorizaste dentro de la

elaboracion del balsamo para labios.
2.7.NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTAN SU INSTALACION
2.7.1. Seguridad e higiene ocupacional

La higiene laboral esta relacionada con las condiciones ambientales de trabajo
que garanticen la salud fisica y mental, y con las condiciones de bienestar de las

personas. Los principales elementos de higiene laboral estan relacionados con:

e Ambiente fisico de trabajo.

e lluminacion: luz adecuada a cada tipo de actividad

e Ventilacion: remocion de gases, humo, o empleo de mascaras.

e Temperatura: mantenimiento de niveles adecuados de temperatura.

e Ruidos: eliminacién de ruidos o utilizacién de protectores auriculares
Ambiente psicoldgico de trabajo, incluye:

e Relaciones humanas agradables
e Tipo de actividad agradable y motivadora
e Estilo de gerencia democratica y participativa

e Eliminacion de posibles fuentes de stress.
Aplicacién de principios de ergonomia, que incluye:

e Maquinas y equipos adecuados a las caracteristicas humanas
e Mesas e instalaciones ajustadas al tamafio de las personas

e Herramientas que reducen la necesidad de esfuerzo fisico humano

2.7.1.1 Identificacion y evaluacion de riesgo operacional

Es importante también conocer los riesgos operacionales que conlleva la
realizacion de dichos procesos, tomando como referencia lo dispuesto en la

Constitucion de la Republica del Ecuador en su Articulo 326 N° 5:
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“Toda persona tendrd derecho a desarrollar sus labores en un ambiente
adecuado y propicio, que garantice su salud, integridad, seguridad, higiene

y bienestar”

“Un factor de riesgo laboral es el elemento o conjunto de elementos que, estando

presentes en las condiciones de trabajo pueden desencadenar una disminucion en la

salud del trabajador, pudiendo causar un dafio en el &mbito laboral” (Gumuncio,

2013).

Tabla 55. Factores de riesgo

Factor

Descripcion

Factores quimicos

Factores fisicos

Factores bioldgicos

Factores ergonémicos

Factores locativos

Como su nombre lo indica, se refiere a sustancias organicas e
inorganicas que durante la fabricacion, manejo, transporte,
almacenamiento o uso; pueden incorporarse al ambiente en forma
de polvos, humos, gases o vapores.

Los efectos de estos factores varian segun la intensidad, exposicion
y concentracion. Abarca ruidos, vibraciones, iluminacidn,
temperaturas extremas, radiaciones y presiones anormales.

Son factores propios del medio ambiente que estan presentes en el
lugar de trabajo. Las amenazas provienen de hongos, virus,
bacterias y parasitos; y sustancias derivadas de los mismos. Estos
organismos, que pueden ser de origen animal o vegetal, suelen ser
los causantes de enfermedades infectocontagiosas, reacciones
alérgicas e intoxicaciones.

El mal disefio de los puestos de trabajo se convierte en otra
amenaza para la salud, pues suele ser el causante de posturas
incomodas y entorpecimiento de tareas. Entre este tipo de factores
también destacan ejercer fuerza en exceso, levantar objetos
pesados, iluminacién inadecuada y realizar tareas repetitivas.

Se relacionan con las condiciones de funcionamiento, disefio,
forma, tamafio y disposiciobn de equipos, maquinaria Yy
herramientas (modo de uso y mantenimiento apropiado). También
abarca la estructura de la locacién, distribucion de espacios, techos
0 cubiertas; escaleras y barandas; puertas, areas de circulacion
interna

Fuente: (Molina, 2015)
Elaborador por: Andrea Claudio

Existes diversas matrices que permiten identificar y estimar los riesgos, una de

ellas la matriz del INSHT, que es muy utilizada por su facilidad de aplicacién e

interpretacion de los resultados.

“El valor obtenido en la estimacion del riesgo permite establecer diferentes

niveles de riesgo que se pueden representar en una matriz de anélisis de riesgos,

mediante la cual se decidira si los riesgos son tolerables o0 no” (Gumuncio, 2013).
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La evaluacion de riesgos en la empresa Natural Lips se realiza para los puestos
de trabajo dentro del area de produccidon, mediante la matriz de “Identificacion y
estimacion cualitativa de riesgos del INSHT™, la cual relaciona la probabilidad de
ocurrencia del dafo y la severidad de la consecuencia de los diversos tipos de riesgo
identificados (mecanicos, fisicos, quimicos, biol6gicos, ergonémicos Yy
psicosociales); en funcion de ello se obtiene cinco niveles de riesgo (trivial,
tolerable, moderado, importante e intolerable), de los cuales el nivel intolerable es
el mas critico y por ende se debe tomar medidas correctoras inmediatas para reducir

0 eliminar este riesgo.

Tabla 56. Evaluacion de riesgos laborales
Riesgo Accién y Temporizacién

- No se requiere accion especifica

No se necesita mejorar la accién preventiva. Sin embargo, se deben considerar

Tolerable soluciones mas rentables 0 mejoras que supongan una carga econdmica
importante. Se requieren comprobaciones periddicas para asegurar que se
mantiene la eficacia de las medidas de control

Se deben hacer esfuerzos para reducir el riesgo, determinando las inversiones
precisas. Las medidas para reducir el riesgo deben implementarse en un periodo
determinado. Cuando el riesgo moderado estd asociado con consecuencias
extremadamente dafiinas, se precisara una accion posterior para establecer con
precisién, la probabilidad de dafio como base para determinar la necesidad de
mejora de las medidas de control.

Moderado

No debe comenzarse el trabajo hasta que se haya reducido el riesgo. Puede que
se precisen recursos considerables para controlar el riesgo. Cuando el riesgo
corresponda a un trabajo que se esté realizando, debe remediarse el problema en
un tiempo inferior al de los riesgos moderados.

No debe comenzar ni continuar el trabajo hasta que se reduzca el riesgo. Si no
es posible reducir el riesgo, incluso con recursos ilimitados, debe prohibirse el
trabajo.

Fuente: INSHT. Tomado de Cortes, J. (2012)
Elaborado por: Andrea Claudio
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A continuacion, se muestra la matriz de Identificacion y estimacion cualitativa de riesgos del INSHT:

z z z Coédigo: 001
IDENTIFICACION Y ESTIMACION CUALITATIVA DE RIESGOS - METODO INSHT Cdicion Coro
icion:
PROCESO: | Operativo | PUESTO DE TRABAJO: Produccion
Empresa / Organizacion: Natural Lips | nicial i} |Periédica ] | No. de documento: | 1 | HojaNo.| 1 de 1
RUC: F)502935596 |Fecha anterior: | | Fecha actual:
Representante Legal: Andrea Claudio Responsable evaluacion: | Andrea Claudio | Reg:| 12.02.42b.F5
No. No. EXPUESTOS | PROBABILIDAD [CONSECUENCIAS ;
TIPO DE RIESGO FACTOR DE RIESGO ACTIVIDADES ESTIMACION DE RIESGO

IDENTIFIC D|B|(M|A]LDfD]|ED

1 Fisico Presiones anormales altas Moler las pepas a en el molinoa mano X X TO

2 ERGONOMICO Exposicion a cortes, lastimaduras Extraciipon de las pepas del arazd X X

3 QuiMIco Exposicion avapores Bafio maria de la cera X X

2
4 ERGONOMICO Posicion de pie por largos periodos Envasadoyetiquetado del producto X X
. ) Cumplir con el nimero de productos
5 PSICOSOCIAL Gestidn de tiempo . X X T
establecidos
6 ERGONOMICO Levantamiento y transporte de cargas Cuando la materia prima llega por cajas X X
Firma Responsable evaluacion: Firma Representante Legal: T =Trivial , To =Tolerable
M= N do, | = Importante, In = Intolerable

Imagen 12. Identificacion y estimacion cualitativa de riesgos — Método INSHT

Elaborado por: Andrea Claudio
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>

Natunal Lips

CONTROL DE

RIESGOS

Codigo: 001

Edicion: Cero

PROCESO: |

OPERATIVO

PUESTO DE TRABAJO: |

Produccién

INFORMACION GENERAL DEL DOCUMENTO DE REFERENCIA (MATRIZ DE IDENTIFICACION Y ESTIMACION DE RIESGOS)

INFORMACION DE ESTE DOCUMENTO

No. de documento: 1 | Fecha: | | Inicial: - |Periédica: |:| Fecha generacion: | | No. de documento: | 1 | Hoja No. 1 de 1
No MEDIDAS DE CONTROL CONTROLADO
IDEN';’IF NIVEL DE MEDIO DE TRANSMISION TRABAJADOR
RIESGO FUENTE o : ) COMPLEMENTARIAS
RIESGO L > Control y/o proteccién interpuesta entre la fuente | M ecanismos para evitar el contacto del factor de . I SI/NO
Sustitucién y/o control en la generaciéon X N . Mecanismos de apoyo ala gestion
generadoray trabajador riesgo con el trabajador
Sefializacién de obligatoriedad.
4 MODERADO Magquinaria Medios de proteccion Decreto 2393 L, & X
Informacion de los riesgos.
. . Capacitacion de riesgos y técnicas de L i
10 MODERADO Instrucciones de trabajo. . Informacioén de los riesgos.
levantamiento de cargas.
e . Informacidn de los riesgos.
. . Capacitacién de riesgos. R . .
11 IMPORTANTE| Mesas de trabajo para armar pedidos. Pausas activas Investigar posibilidad de armar pedidos
) sobre mesas y/o similares
. (s . Informacidn de los riesgos.
Cajas de productos con pesos maximos de | Pesos superiores a 25 Kg., levantar entre e . . o &
12 IMPORTANTE Capacitacion de riesgos. Investigar posibilidad de elementos para
25Kg. dos personas X
transporte de cajas.
Procedimientos operativos bésico: o . L. .
13 MODERADO T Capacitacion de riesgos Informacién de los riesgos
comunicacion
Sistema contraincendios: detectores de humo, . L, . X Sefializacién de equipos contra incendios y
1 T extintores. Capacitacion de riesgos, manejo de N
8 , Orden constente de bodegas. extintores prOh'b|C|on'
Procedimientos operativos basico: Inspecciones sistema eléctrico. Informacion de los riesgos
emergencias. R L, X . . e L,
19 MODERADO Determinar puntos seguros para Capacitacidn de riesgos, primeros auxilios, Sefializacion condicion segura
evacuacion. evacuacion. Informacidn de los riesgos

Elaborado por:

Firma:

Nombre:

Aprobado por:
Firma:

Nombre:

Para los niveles de riesgo: Moderado, Importante, Intolerable

Imagen 13. Control de riesgos
Elaborado por: Andrea Claudio
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El Decreto Ejecutivo 2393 tiene como objetivo la prevencién, disminucion
0 eliminacion de los riesgos del trabajo y el mejoramiento del medio
ambiente de trabajo (Reglamento de Seguridad y Salud de los trabajadores
y Mejoramiento del Medio Ambiente de Trabajo, 2012).

Las empresas ecuatorianas deben tener de acuerdo al nimero de trabajadores y
al nivel de riesgo que presentan los siguientes requerimientos en cuanto a Seguridad
y Salud Ocupacional, segun lo dispuesto en el Decreto Ejecutivo 2393. Tal

requerimiento se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 57. Cuadro de requerimientos de Seguridad y Salud Ocupacional

Nombre de la empresa: Natural Lips
NUmero de trabajadores: 6
Documentos requeridos Otros requisitos
Diagndstico de riesgos Botiquin de primeros auxilios
Politica empresarial Delegado de Seguridad y Salud
Plan minimo de prevencidn de riesgos Responsable de prevencidn de riesgos
Certificados de salud Extintor de 10 Ibs. de polvo quimico seco PQS
(ABC)

Fuente: Decreto Ejecutivo 2393
Elaborador por: Andrea Claudio

Imagen 14. Extintor a emplearse
Fuente: (Cuerpo de Bomberos Latacunga)
Elaborador por: Andrea Claudio

Requerimientos para locales medianos (Desde 101 m2 hasta 499 m2)

e Extintor de 10 Ibs. de polvo quimico seco PQS (ABC), uno por cada 50
m2. Debe instalarse a una altura de 1.50 mts. del piso al soporte.

e Lamparas de emergencia que estaran ubicadas en todas las vias de
evacuacion y puertas de salida.

e Instalaciones eléctricas en buen estado.
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e Sistema de deteccién de humo con panel centralizado (no a bateria ni
pila).

e Letreros de evacuacion “SALIDA” que estén con fondo verde y letras
blancas en formato de 30 cms x 20 cms. Deben instalarse en vias de
evacuacion. Puede ser tipo reflectivo o foto luminiscente.

o Letrero de “SALIDA” de tipo luminoso constante a bateria o foto
luminiscente en la parte superior de la puerta principal y alterna.

e Apertura de las puertas en sentido de la evacuacién, es decir, de adentro
hacia afuera. Se prohibe la implementacion de cualquier dispositivo de
cierre que impida el ingreso o egreso de personas.

e Puerta de emergencia debidamente sefializada con letrero de “SALIDA”
de tipo luminoso constante a bateria o foto luminiscente.

e [Escaleras de emergencia en caso de ser requeridas.

e Plan de Emergencia y Evacuacion sera presentado mediante el formato
de entrega firmado por el representante legal (Cuerpo de Bomberos
Latacunga).

Equipo de proteccion del personal

Proteccion Auditiva

Los equipos de proteccion auditiva proporcionan la seguridad necesaria
cuando se esta expuesto a niveles de ruido mayores a los permitidos. Dentro
de esta proteccion existen dos tipos de productos: los tapones: son elementos
que se introducen en el conducto auditivo externo y no requieren de alguna
sujecion especial, su uso es personal y desechable

Proteccion Contra Caidas

Son elementos de proteccion que se usan generalmente para trabajos que se
realizan en alturas, los que se utilizan con mayor frecuencia son el arnés de
seguridad y el cinturdn que deben estar enganchados en una linea de vida.
Proteccion Corporal

La proteccion corporal también es conocida como ropa de trabajo, son las
prendas que se utiliza para cubrir las areas del cuerpo que estan expuestas a
mayor riesgo.

Proteccion de Cabeza

Estos equipos proveen la proteccion contra impactos de objetos que pueden
caer sobre la cabeza. Los mas utilizados son los cascos de seguridad que
protegen a los usuarios contra impactos, penetraciones, contactos eléctricos
y quemaduras.

Proteccion de Manos

Las manos estdn expuestas a diario a riesgos mecanicos, sustancias
quimicas, temperaturas extremas, y agentes biologicos. Los guantes son
elementos de seguridad que proporcionan la proteccion de las manos y
antebrazos del usuario.

Proteccion de Pies

El calzado de seguridad industrial protege el pie de los trabajadores contra
humedad y sustancias calientes, superficies asperas, riesgos eléctricos,
contra pisadas sobre objetos filosos y agudos y contra caida de objetos.
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e Proteccion Lumbar
La proteccion lumbar reduce la fuerza sobre la columna, y previene lesiones
en la elevacién de cargas pesadas.

e Proteccién Respiratoria
Se usan para proteger el sistema respiratorio de trabajador contra agentes,
particulas, gases y vapores a los que se esta expuesto en las industrias.

e Proteccion Visual y Facial
Son elementos disefiados para la proteccion de ojos y cara del trabajador
ante riesgos externos tales como la proyeccion de particulas o cuerpos
solidos (Reglamento de Seguridad y Salud de los trabajadores y
Mejoramiento del Medio Ambiente de Trabajo, 2012)

2.7.2. Reglamento Interno de Seguridad y Salud de los Trabajadores y

mejoramiento del Medio Ambiente.

Art. 13.- Obligaciones de los trabajadores

1.

Participar en el control de desastres, prevencion de riesgos y
mantenimiento de la higiene en los locales de trabajo cumpliendo las
normas vigentes.

Asistir a los cursos sobre control de desastres, prevencion de riesgos,
salvamento y socorrismo programados por la empresa u organismos
especializados del sector publico.

Usar correctamente los medios de proteccion personal y colectiva
proporcionados por la empresa y cuidar de su conservacion.

Informar al empleador de las averias y riesgos que puedan ocasionar
accidentes de trabajo. Si este no adoptase las medidas adecuadas y
oportunas.

Cuidar de su higiene personal, para prevenir al contagio de
enfermedades y someterse a los reconocimientos medicos periodicos
programados por la empresa.

No introducir bebidas alcohodlicas ni otras sustancias toxicas a los
centros de trabajo, ni presentarse o permanecer en los mismos en estado
de embriaguez o bajo los efectos de dichas sustancias.

Colaborar en la investigacion de los accidentes que hayan presenciado
o0 de los que tengan conocimiento.

(Agregado por el Art. 4 del D:E: 4217, R:0: 997, 10-V111-88) Acatar en
concordancia con el Art. 11, numeral siete del presente Reglamento las
indicaciones contenidas en los dictamenes emitidos por la Comision de
Evaluacion de las Incapacidades del IESS, sobre cambio temporal o
definitivo en las tareas o actividades que puedan agravar las lesiones o
enfermedades adquiridas dentro de la propia empresa, 0 anteriormente
(Reglamento de Seguridad y Salud de los trabajadores y Mejoramiento
del Medio Ambiente de Trabajo, 2012).

Art. 10.- De la unidad de Seguridad e Higiene.

a) La seguridad y salud ocupacional, esta a cargo del técnico de seguridad

y salud ocupacional, que es el responsable de planificar la prevencion
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de accidentes y enfermedades ocupacionales, riesgos en general,
elaboracion de planes de emergencia y de contingencia y demas
funciones sefialadas en la descripcién de funciones que le fuera asignada
y priorizada por el Comité Paritario que le dara apoyo permanente
personal, logistico y de recursos, y este reportara a la maxima autoridad
de esta institucion.

b) La Unidad de Seguridad y Salud Ocupacional estara constituida por:

1. El técnico de seguridad y salud ocupacional

2. Comité Paritario (Reglamento de Seguridad y Salud de los trabajadores
y Mejoramiento del Medio Ambiente de Trabajo, 2012).

2.7.3. Normativa Sanitaria para Productos Cosméticos, Productos de Higiene

Art. 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
obtencion de la autorizacion de muestras sin fines comerciales, la obtencion
voluntaria del Certificado de Buenas Practicas de ManufacturaBPM, la
obtencion del certificado de libre venta o certificado de exportacion,
obtencion de permiso de funcionamiento; asi como la donacién en cados de
emergencia de los productos cosmeticos, productos de higiene doméstica y
productos absorbentes de higiene personal (Normativa Sanitaria para
Productos Cosmeéticos, 2018).

Buenas préacticas de manufactura (BPM)

Art. 38.- El certificado de buenas practicas de manufactura tendra vigencia de
tres (3) afios a partir de la fecha de concesion.

Art. 40.- Todos los productos de higiene doméstica y productos absorbentes
de higiene personal los lineamientos de BPM son los establecidos en el
Reglamento Técnico Andino, Decision 721 de la CAN y sus modificaciones,
para el funcionamiento de establecimientos que fabrican productos de higiene
doméstica y productos absorbentes de higiene personal; y sus modificaciones

Procedimiento para la certificacion de buenas préacticas de manufactura
(BPM)

Art. 44.- El propietario/gerente/representante legal o responsable técnico del
establecimiento que voluntariamente solicite la certificacion BPM a la
ARCSA. Debera solicitar por oficio la inspeccion indicando en el formulario
de solicitud los siguientes datos:

a. Numero de Ruc.

b. Ndmero de Establecimiento

c. Nombre o razén social del laboratorio fabricante;

d. Direccidn del laboratorio fabricante con detalle de: provincia, cantén,
ciudad, calles y nimero;

e. Nombre de representante legal del establecimiento;

f. Nombre del representante del director técnico o representante técnico;
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g. Numero de permiso de funcionamiento del laboratorio fabricante de
productos cosmeéticos, productos de higiene doméstica o producto
absorbentes de higiene personal o combinados para su verificacion en
linea, cuando aplique.

La solicitud debera adjuntar los siguientes requisitos:

1. Planos de las instalaciones (Formato A4) legibles

2. Lista de productos cosméticos, productos de higiene doméstica o
productos absorbentes de higiene personal, envasada, acondicionada
0 magquilada detallando el nombre del producto, la forma cosmética
cuando aplique, nimero del cdédigo de identificacion de la
Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO) y fecha de vigencia de la
NSO.

3. Guia de verificacion de Buenas Practicas de Manufactura,
debidamente llenadas. (Normativa Sanitaria para Productos
Cosmeéticos, 2018)
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CAPITULO 11l
3 AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DEL ORGANIZACION Y GESTION

e Determinar el mapa estratégico para la empresa

e Analizar cada puesto de trabajo y realizar perfiles

e Crear un organigrama estructural y funcional para le empresa
3.2. ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

3.2.1. Vision de la Empresa

“La vision indica la perspectiva a largo plazo de la organizacion, es el a donde
se quiere llegar, el reto. Es compartida entre todos los que pertenecen a la

organizacion y es formulada por la alta direccion” (Munch, 2008).
A continuacion, se relata la vision de la empresa:

“Lider en produccién y comercializacion de balsamos hidratantes para labios a
nivel local, satisfaciendo las expectativas de nuestros clientes”
3.2.2. Mision de la Empresa

“La mision relata la intencion preferente de la organizacion, y describe el
propdsito y es un componente muy importante del proceso de gerencia, son los fines

esenciales que definen la razon de ser de la organizacion” (Munch, 2008).
A continuacion, se relata la mision de la empresa:

“Somos una empresa dedicada a la elaboracion de balsamos hidratantes para
labios, con un crecimiento sostenido en el mercado, altos estandares de calidad y

con responsabilidad social.”
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3.2.3. Objetivos y estrategias

3.2.3.1 Matriz FODA

“La matriz FODA de andlisis que permite diagnosticar la situacion estratégica
en que se encuentra una empresa, con el fin de desarrollar con éxito un determinado

proyecto” (Garcia, 2013).
Es importante mencionar que significa cada una de sus siglas:
F: Fortalezas
O: Oportunidades
D: Debilidades
A: Amenazas

A continuacion, se muestra la matriz FODA de la empresa:

Tabla 58 FODA

FODA
Fortalezas Oportunidades
Precios competitivos Acceso a proveedores
Conocimiento de necesidades que presenta el Explorar plataformas digitales para impulsar las
mercado potencial ventas
Tecnologia de punta Tendencias del consumidor
Calidad en el servicio Sistemas abiertos de tecnologia
Producto natural Ingreso a nuevos mercados
Debilidades Amenazas
Bajo recurso econdmico propio Elevado nimero de productos sustitutos
Desconocimiento de temas legales y financieros Situacién econdmica del pais
Poca experiencia en la comercializacion del producto Alta rivalidad de la industria
Limitado nimero de proveedores Desastres naturales
Empresa nueva Competencia
Cartera de produtos limitada Transporte de la materia prima principal

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Andrea Claudio

En el grafico siguiente se puede evidenciar los objetivos estratégicos de la
empresa:
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Mision de la empresa
“Somos una empresa dedicada a la elaboracion de
balsamos hidratantes para labios, con un crecimiento
sostenido en el mercado, altos estdndares de calidad y
con responsabilidad social

Objetivo especifico para

Objetivo especifico para
el afio 4
Aumentar la variedad a
un 60% de balsamos con
diferentes frutas

Objetivo especifico para
el afio 5
Expandir 2l producto en
un 80% para otras
ciudades

___ _ el afio 3
Objetivo especifico para Incrementar las ventas en
el afio 2 un 75%
Posesionar la marca de la
Objetivo especifico para empresa en la zona
el aiio 1 urbana de Latacunga, con
Aumentar 1os procesos una presencia el mercado
0,
de produccion en un del 80%
100%
Politicas:
Cumplir con las metas
establecidas
Politicas: Politicas: Estrategia

Aplicar controles de
calidad durante el
proceso de produccion

Estrategia
Realizacion
capacitaciones en los
procesos de estandares
permitidos en la
cosmética natural

Entregar los productos de
manera puntual

Estrategia
Participacién
masivamente en ferias de
emprendimiento

Realizacion de
promociones, descuentos
v buen trato al cliente

Politicas:
Lanzar nuevos productos
al menos una vez al afio

Estrategia
Distribucion de tripticos
con un portafolio de
productos a los clientes

Politicas:
Ofertar los productos por
medio de los vendedores

Estrategia
Implementacion de
sucursales en otras

ciudades

Objetivo general
Ser pioneros en el uso de
bdlsamos hidratantes para

labios en base al araza

Gréfico 20. Objetivos estratégicos
Elaborador por: Andrea Claudio
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Vision de la empresa
“Lider en produccion y comercializacion de balsamos
hidratantes para labios a nivel local, satisfaciendo las
expectativas de nuestros clientes™




3.3 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.3.1 Organizacion Interna

EMPRESA “NATURAL LIPS”

3.3.1.1 Organigrama Estructural

“Representa una red de relaciones internas de la organizacion; es decir
proporciona un control en cuanto al desarrollo de procesos, cuyo propdsito es lograr

una sinergia entre la empresa y el trabajador” (Arguelles, 2007).

Es decir, en el que se representa los diferentes cargos de la empresa, comenzando

por los mas altos.

A continuacion, se representa el organigrama estructural de la empresa “Natural

Lips™:

Gerencia

Dpto. Contable Dpto. Produccion Dpto. Ventas

Gréfico 21. Organigrama estructural
Elaborador por: Andrea Claudio

Referencia

I—:I Relacion de mando

Relacion de linea
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EMPRESA “NATURAL LIPS”

3.3.1.2 Organigrama Fun

cional

“La organizacion funcional es el tipo de estructura que aplica el principio

funcional o principio de la especializacion de las funciones” (Chiavenato, 2006).

La organizacion funcional presenta las siguientes caracteristicas:

e Autoridad funcional o dividida

e Lineas directas de comunicacion

e Enfasis en la especializacion

A continuacidn, se representa el organigrama funcional de la empresa “Natural

Lips™:

Gerencia

Realizar planificaciones estratégicas

Toma de decisiones importantes sobre
el funcionamiento y los procesos de la
empresa

Realizar gestiones administrativas

Dpto. Contable

Dpto. Produccion

Dpto. Ventas

Recopilar, organizar, digitar y
generar informes de toda la
informacion contable

Entregar reportes a gerencia sobre
la situacién econémica de la
empresa

Realizar balances y estados al final
de cada periodo

Planificar y programar las
operaciones correspondientes
al proceso productivo del
producto.

Supervisar la ejecucion de las
actividades del departamento
realizados por equipo de
trabajo.

Promocionar de las ventas

Realizar un seguimiento y
control continuo de las ventas

Gréfico 22. Organigrama funcional
Elaborador por: Andrea Claudio

Referencia

—

Relacién de mando

Relacién de linea
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3.3.2 Descripcion de puestos

Tabla 59. Perfil de puestos Gerente

|. Informacién basica:

Puesto Gerente
Jefe inmediato superior Ninguno
Supervisa a Jefes departamentales

11 Naturaleza del puesto:

Se encarga de evaluar periédicamente el cumplimiento de los diferentes departamentos. Planear y
desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales y entregar las proyecciones

111 Funciones:

Establecer planificaciones estratégicas

Establecer permisos ministeriales y de funcionamiento
Realizar gestiones administrativas

Planificar los pagos de desembolsos

Plantear prepuestos anuales de acuerdo a las estratégicas de la empresa
Planificar volimenes de produccién y comunicar a los departamentos respectivos para su
cumplimiento

Evaluar las actividades planificadas

IV Requisitos minimos para el puesto:

Ing. Comercial o Administracion de

Titulo profesional Empresas, Finanzas, Marketing o afines

Experiencia Minimo 2 afios en cargos similares

-Liderazgo técnicas humanas conceptual
-Trabajo en equipo
-Controlar
-Dirigir
Habilidades -Organizar
-Analizar
-Facilidad de palabra
-Iniciativa
-Comunicacion

-Manejo de TICS

-Cursos de emprendimiento y financieros
-Tributacion

-Derecho laboral

Formacioén

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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Tabla 60. Perfil de puestos Contador

l. Informacién basica:

Puesto Contable
Jefe inmediato superior Gerencia
Supervisa a Departamento de ventas

11 Naturaleza del puesto:

Desarrollar un presupuesto realista que indique claramente lo que la organizacion va a pasar, de
este modo, ayudan a todas las ramas de la organizacion a planificar sus actividades.

111 Funciones:

Recopilar, organizar, digitar y generar informes de toda la informacién contable
Entregar reportes a gerencia sobre la situacion econdmica de la empresa
Realizar balances y estados al final de cada periodo

Gestionar la liquidez de la empresa

Administrar informes financieros, carteras de inversion, la contabilidad y todo tipo de analisis
financiero de la empresa

IV Requisitos minimos para el puesto:

-Ing. Comercial, Finanzas

Titulo profesional -Contabilidad y Auditoria

Experiencia Minimo 2 afios en cargos similares

-Trabajo en equipo
-Controlar
-Organizar
Habilidades -Analizar
-Calcular
-Habilidad para la toma de decisiones
-Trabajo bajo presion

-Manejo de TICS

Formacién .
-Curso de sistemas contables

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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Tabla 61. Perfil de puestos Jefe de produccién

l. Informacién basica:

Puesto Jefe de produccién
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa a Departamento de produccion

11 Naturaleza del puesto:

Asegurar el correcto funcionamiento de las lineas de produccion, supervisar el trabajo de
produccidn, resolver problemas que se presente en maquinaria y herramientas de trabajo.

111 Funciones:

Planificar y programar las operaciones correspondientes al proceso productivo del producto

Supervisar la ejecucion de las actividades del departamento realizados por el equipo de trabajo

Supervisar las lineas de produccidn, ajustes y mejoras puntuales, que se siguen los procedimientos
determinados por el dpto.

Ejecutar planes de mejora y de procesos.

Velar por el correcto funcionamiento de maquinarias y equipos.

IV Requisitos minimos para el puesto:

-Ing. Industria

Titulo profesional _Ing. En Alimentos

Experiencia Minimo 3 afios en cargos similares

-Liderazgo
-Trabajo en equipo
-Negociacion
-Analizar

Habilidades -Facilidad de palabra
-Habilidad para la toma de decisiones
-Trabajo bajo presién
-Habilidad para la solucion de conflictos
. -Gestién y administracion de empresas.
Formacion

-Conocimientos de matematicas y de TIC

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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Tabla 62. Perfil de puestos Operario

l. Informacidn basica:

Puesto Operario
Jefe inmediato superior Jefe de produccién
Supervisa a Ninguno

11 Naturaleza del puesto:

Realizar las actividades operativas, vigilando el uso adecuado de los recursos para crear un
producto de calidad en base a las normas de calidad establecidas.

111 Funciones:

Cumplir con las actividades de produccion

Cumplir con los procesos establecidos de produccién

Manejar y velar la adecuada utilizacién de maquinaria a su cargo
Asegurar el control de calidad en cada uno de los procesos realizados

Almacenar de forma adecuada el producto terminado

IV Requisitos minimos para el puesto:

Titulo profesional Bachiller o técnico en cualquier area

Experiencia Minimo 2 afios en cargos similares

-Trabajo en equipo
-Trabajo bajo presion
-Conocimiento de procesos de produccion
-Proactivo
Habilidades -Conocimiento del manejo de maquinaria 'y
equipos.
-Orientacion a resultados
-Creatividad
-Actitud positiva

-Conocimiento del &rea de produccion en general -
Formacion Instrumentacion y automatizacion
-Manejo intermedio de paquete office.

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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Tabla 63. Perfil de puestos Vendedor

l. Informacién basica:

Puesto Vendedor
Jefe inmediato superior Gerente
Supervisa a Departamento de ventas

11 Naturaleza del puesto:

Realizar planes de ventas para asegurar el posicionamiento del producto en el mercado,
cumpliendo con los indicadores de ventas establecidos.

111 Funciones:

Realizar reportes de las ventas
Abarcar la mayor extension del territorio en ventas
Desarrollar estrategias de ventas para el cumplimento de las metas

Captar nuevos clientes e informarlos sobre los beneficios del producto

IV Requisitos minimos para el puesto:

Titulo profesional Ing. Marketing y gestién de negocios
Experiencia Minimo 1 afio en cargos similares
-Proactivo

-Trabajo en equipo
-Trabajo bajo presion
-Innovador

-Creativo

-Facilidad de palabra
-Creativo

-Proactivo

Habilidades

-Técnicas de ventas
Formacion -Manejo del paquete office
-Conocimiento en ventas e ingles

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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3.4 CONTROL DE GESTION

3.4.1 Indicadores de gestion

Tabla 64. Indicadores de gestion

Area Indicador Formula
Cumplimiento N° metas cumplidas 100
- et *
_ de objetivos N.metas establecidas
Gerencia
Satisfaccion del Colaboradores satisfechos 100
*
personal N.de colaboradores
Utilidad neta
o Rentabilidad —F x 100
Contabilidad Activo

Calidad Total de prudtos sindefecto 100
*
! Total de productos elaborados

N° de fallas del proceso anterios

Produccion Innovacién

N° de fallas del proceso mejorado -

. N° de unidades producidas
Tecnologia - * 100
N° de vendidas

N° de clientes insatisfechos

i 100
Ventas Ca“da}d.del N° de pedidos entregados i
Servicio

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

3.5 NECESIDAD DEL PERSONAL

Tabla 65. Necesidad del personal

Cargo 2019 2020 2021 2022 2023
Gerente 1 1 1 1 1
Contable 1 1 1 1 1
Jefe de - 1 1 1 1 1
produccion
Operarios 2 3 3 3 3
Vendedor 1 1 2 2 3

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Se puede decir que el incremento del personal se debe a que para los tres ultimos
afios la capacidad de produccién aumentard, por los que se debe realizar el
incremento del personal, no solo en el area de produccion sino tambien en el area

de ventas, con la finalidad de cubrir toda la demanda requerida para esos afios.
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CAPITULO IV

4. AREA JURIDICO LEGAL

4.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO JURIDICO LEGAL

e Determinar el marco legal para la creacion de la empresa

o Establecer los procesos para adquirir patentes, licencias

4.2 Determinacion de la forma juridica

Natural Lips sera constituira una empresa unipersonal responsabilidad limitada

ya que pertenece a un solo propietario. Se establece esta forma ya que al ser un

emprendimiento nuevo que recién se esta constituyendo se debe generara formas y

estrategias claves que permitan posicionarse en el mercado.

La empresa unipersonal de responsabilidad limitada es reconocida bajo la
legislacion ecuatoriana y permite que cualquier persona con capacidad de
ejercer actividades econdmicas que estan dentro de lo permitido por la (Ley
de Empresas Unipersonales De Responsabilidad Limitada, 2005).

Pasos para el registro

1.

w

oo

o

La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, se constituira
mediante escritura publica otorgada por el gerente-propietario, que
contendra:

El nombre, apellidos, nacionalidad, domicilio y estado civil del gerente
propietario;

La denominacion especifica de la empresa;

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

El objeto a que se dedicara la empresa;

El plazo de duracion de la misma;

El monto del capital asignado a la empresa por el gerente-propietario, de
conformidad con el articulo 1 de esta Ley;

La determinacion del aporte del gerente-propietario;

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,
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10. Cualquier otra disposicion licita que el gerente-propietario de la empresa
deseare incluir (Ley de Empresas Unipersonales De Responsabilidad
Limitada, 2005).

4.3 Patentes y Marcas

IEPI (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual)
PROCESO PARA REGISTRO DE MARCA

1.- Ingresar en la pagina del IEPI: www.derechosintelectuales.gob.ec

2.- Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS

3.- Ingrese opcion CASILLERO VIRTUAL

4.- llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIRTUAL (Si es
persona natural ponga sus datos con su nimero de cédula de ciudadania y si
es persona juridica cologue los datos con el RUC de la empresa)

5.- Una vez que haya dado este procedimiento le llegara a su correo el
usuario y contrasefia; asi como un enlace de Ml CASILLERO para proceder
a cambiar la contrasefia; obteniendo su casillero Virtual.

6.- Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina
principal; y, usted podra ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

7.- Ingrese con su usuario y contrasefia

8.- Ingrese a la opcion PAGOS

9.- Opcion TRAMITES NO EN LINEA

10.- Opcion GENERAR COMPROBANTE

11.- Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos; le
solicitan que Ingrese el cddigo o al menos 3 caracteres de la descripcién de
la Tasa de Pago: (Ingrese el codigo 1.1.10.)

12.- Ingrese los datos y Boton GENERAR COMPROBANTE

13.- Imprima el comprobante

14.- Y asista el BANCO DEL PACIFICO a pagar la tasa de $16,00

15.- Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimié del 1EPI,
como el que le entregaron en el Banco del Pacifico después de haber pagado)
16.- Envie via mail a la siguiente direccion foneticoquito@senadi.gob.ec,
asi como el NOMBRE EXACTO DE LA MARCA, que desea verificar.
17.- Se le enviara el informe de bdsqueda a su correo ( Instituto Ecuatoriano
de la Propiedad Intelectual (1EPI)).

TRAMITE PARA EL REGISTRO DE LA MARCA

18.- Una vez que usted verifique en el listado de marcas, que no esté
registrado o en tramite de registro el nombre de su marca.

19.- Ingrese a solicitudes en linea con su usuario y contrasefia

20.- Opcion REGISTRO

21.- Del listado escoja la opcién SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS
22.- Y proceda a llenar la plantilla que se va a desplegar en el sistema con
los datos de su marca

23.- Después de haber ingresado los datos

24.- Boton GUARDAR
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25.- Boton VISTA PREVIA

26.- Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO

27.- Cancele en el Banco del Pacifico

28.- Icono INICIO DE PROCESO ( Instituto Ecuatoriano de la Propiedad
Intelectual (IEPI)).

Art. 3- SUJETOS PASIVOS: Son sujetos pasivos del impuesto de patentes
municipales, todas las personas naturales y juridicas, sociedades de hecho y
propietarios de negocios individuales, nacionales o extranjeros, domiciliados en
el canton Latacunga, que ejerzan actividades comerciales, econdémicas,
industriales, financieras, asi como los que ejerzan cualquier actividad de orden
econdmico con un capital no menor a $ 500,00 (quinientos dolares americanos),
que obligatoriamente deberan registrarse en el catastro de patentes municipales,
que mantendra la Direccién Financiera, en la Unidad de Rentas ( Ley Orgénica
de Régimen Municipal, 2007)

Art. 4.- OBLIGACIONES DE SUJETO PASIVO: Los sujetos pasivos
del impuesto de patentes estan obligados a:

1. Cumplir con los deberes y obligaciones establecidas en el Cdadigo
Tributario;

2. Inscribirse en el Registro de Patentes de la Direccion Financiera y
mantener sus datos actualizados, para lo cual deberan presentar:

Las personas naturales:

Registro Unico de Contribuyentes.

Copia de Cédula de ciudadania.

Cédula de identidad y pasaporte para los extranjeros.

Formulario de declaracion de impuesto de patente municipal.

Las personas naturales obligadas a llevar Contabilidad, presentaran
copia de la declaracion de Impuesto a la Renta del afio inmediato
anterior validada por el Servicio de Rentas Internas.

4.4 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Requisitos para la obtencion del RUC

e Cédula de identidad y/o ciudadania o pasaporte (original).

e Certificado de votacidn o certificado de presentacion (original).

e Documento para registrar el establecimiento del domicilio del
contribuyente (planilla de servicios basicos).

e Calificacion artesanal emitida por el organismo competente: Junta
Nacional de Defensa del Artesano o MIPRO (Servicio de Rentas
Internas, 2019)
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Permiso de Funcionamiento

La empresa Natural Lips es una microempresa dedicada al uso cosmético de
productos de cuidado belleza requiere de los siguientes requisitos de
funcionamiento:

Bomberos

RUC o RISE

Patente municipal

Permisos de bomberos

Permisos del Arcsa

Permiso de uso de suelo del Municipio (Gobierno Auténomo
Descentralizado de Latacunga, 2019)

Por primera vez para el permiso de funcionamiento a los bomberos se
necesita:

Copia uso de suelo mas tabla de cuantificacion ACTUALIZADO
Copia RUC O RISE

Copia cédula de identidad y papeleta de votaciéon (DUENO O REP.
LEGAL)

Permiso de funcionamiento del afio anterior

Copia Impuesto Predial

Copia contribucién de Bomberos

Informe de inspeccién (INSP. BOMBEROS)

Plan de autoproteccion (INCENDIOS)

Mapa de riesgos (Cuerpo de Bomberos Latacunga).

ARCSA (Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia)

El Permiso de Funcionamiento es el documento otorgado por la ARCSA a los

establecimientos sujetos a control y vigilancia sanitaria que cumplen con todos los

requisitos para su funcionamiento, establecidos en la normativa vigente, a

excepcion de los establecimientos de servicios de salud.

Procedimiento de Obtencién de Permiso de Funcionamiento:

Ingresar al sistema informatico del ARCSA
permisosfuncionamiento.controlsanitario.gob.ec, con su usuario y
contrasefia; en caso de no contar con el usuario, deberd registrarse aqui.
Una vez registrado, usted podré 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).
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e 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
(Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia, 2019).

Permiso de uso de suelo del Municipio

“El propietario o representante presentara a la Direccién de Planificacion,

adjuntando los siguientes requisitos” (Plan de Ordenamiento Territorial , 2012).

¢ Solicitud de Uso de Suelo en hoja valorada dirigida al sefior Director de
Planificacion

Copia del impuesto predial vigente a color

Copia de certificado de no adeudar al Municipio, actualizado a color
Copia de la cédula y papeleta de votacion a color

Copia del RUC a color

Ubicacion especifica realizado en un Croquis georreferenciado en
formato INEN A3 o superior, basado en la aplicacion Google Maps,
Levantamiento fotografico interno y externo, Levantamiento
planimétrico escala 1:100, (indicando normativas de seguridad), 2
carpetas con documentacion original (Gobierno  Auténomo
Descentralizado de Latacunga, 2019).

Requisitos para la afiliacion al IESS

El empleador tiene la obligacion de registrar al trabajador/a desde el primer dia

de labores, realizando el aviso de entrada a traves de la pagina web de la Institucion.
Para la Ley de Seguridad Social (2019), el afiliado:

“Tiene la obligacién de exigir al empleador la afiliacion al IESS y los pagos
mensuales de aportes, entre los primeros quince dias siguientes al mes
trabajado. Segun lo dispuesto en el articulo 73”

Para ellos se debe presentar los siguientes requisitos:

e Copiade la cedula de identidad y papeleta de votacion del patrono y del
empleado (a color).

e Copia del contrato de trabajo debidamente legalizado en el Ministerio
de Trabajo.

e Copia del comprobante del ultimo pago de agua, luz o teléefono del
patrono.
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CAPITULO V
5 AREA FINANCIERA

5.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO FINANCIERO

o Realizar un plan de inversiones para poder obtener el valor con el que se va
a empezar a producir.

e Calcular los costos y gastos del plan de negocios.

e Analizar y calcular los diferentes gastos (administrativos, ventas y
financieros)

e Determinacion de estados financieros, con la ayuda de proformas.

e Analizar financieramente la factibilidad del plan de negocios mediante

indicadores.

5.2 PLAN DE INVERSIONES

“El plan de inversion recoge los elementos materiales necesarios para el inicio y
desarrollo de la actividad de la empresa. Recoge el listado exhaustivo de todos los

elementos materiales que seran necesarios” (Massons, 2014, pag. 18).

Para la creacién de una empresa dedicada a la produccion de balsamos hidrantes
para labios en base al araza, es necesario contar con la siguiente inversion en la que

se considera lo activos fijos, activos diferidos y capital de trabajo.

En el siguiente plan de inversiones ayudara a conocer la viabilidad de Natural
Lips, en donde permite fundamentar la tura de accion, ademéas donde se ve reflejado
los recursos para dar inicio a las actividades, asi como poder establecer necesidades
de materiales con que se va a contar al inicio de las diferentes actividades de la

empresa.

Los cuales se detalla a continuacion:
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Tabla 66. Plan de inversiones

Cantidad Descripcion Valor Unitario  Total
Adecuaciones $15.000,00
1 Adecuaciones $ 15.000,00 $ 15.000,00
Instalaciones electricas $ 360,00
15 Instalaciones eléctricas $ 2400 $ 360,00
Muebles y enseres $ 801,28
1 Sillon monaco alto $ 249,00 $ 249,00
1 Escritorio de trabajo volturi $ 22900 $ 229,00
1 Archivador aereo metalico $ 13328 $ 133,28
1 Vitrina 1.50 $ 190,00 $ 190,00
He rramientas $ 11,00
1 Envase de reposo $ 900 $ 9,00
1 Tangue de gas $ 200 $ 2,00
Magquinaria y equipo $ 2.302,00
1 Cocina industrial 2Q $ 70,00 $ 70,00
1 Molino de pepas de acero $ 490,00 $ 490,00
1 Olla industrial de acero $ 4200 $ 42,00
1 Batidora 20 litros $ 110000 $ 1.100,00
1 Enfriador $ 600,00 $ 600,00
Vehiculos $24.990,00
1 Camio6n Chevrolet NLR 511 EIV $ 24.99000 $ 24.990,00
Equipo de computacion "$ 752,77
1 Laptop Dell 15 3480 $ 55152 $ 551,52
1 Impresora multifuncion $ 20125 $ 201,25
Equipo de oficina "$ 62,00
1 Teléfono inalambrico $ 54,00 $ 54,00
1 Calculadora $ 8,00 $ 8,00
Inventarios "$ 1.477,70
275 Araza $ 150 $ 41,25
27,5 Cera de abeja procesada $ 26,78 $ 736,45
10000 Etiquetas $ 002 $ 200,00
10000 Envases $ 005 $ 500,00
Costo de constituciéon "$ 242,50
1 Permisos de funcionamiento $ 850 $ 8,50
1 Permisos de bomberos $ 1800 $ 18,00
1 Asesoria legal $ 200,00 $ 200,00
1 Marca $ 20800 $ 208,00
1 Patentes $ 16,00 $ 16,00
Capital de trabajo $ 4.599,93
Capital de trabajo $ 4.599,93
TOTAL $50.599,18

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

El plan de inversiones es el total de dinero con el que vamos a iniciar la empresa
de produccién de balsamos hidratantes para labios en base al araza, con una
cantidad de $ 50.599,18. Detallando las adecuaciones, instalaciones eléctricas,
muebles y enseres, herramientas, maquinaria y equipo, vehiculo, equipos de
computacion, equipos de oficina, inventarios y costo de constitucion; desglosando

cada item se llego a la cantidad mencionada para iniciar el plan de inversiones.
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Capital de trabajo

Se define a “Aquellos recursos que requiere una empresa para poder operar. En

teoria el capital de trabajo es lo que comunmente se conoce como activo corriente”

(Groppelli & Nikbakth, 2002).

A continuacion, se muestra la tabla donde se calcula el capital de trabajo:

Tabla 67. Calculo capital de trabajo
Capital de trabajo

Mano de obra $ 2.017,45
Materia prima $ 777,70
Costos indirectos de fabriacion ~ $ 1.804,78
TOTAL $4.599,93

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

El capital de trabajo de la empresa se determind en base a la mano de obra a la

materia primay a los costos indirectos de fabricacion.

5.3 PLAN DE FINANCIAMIENTO

“Es el proceso por lo cual se calcula cuanto de financiamiento es necesario para

darse continuidad a las operaciones de una organizacién y si decide cuanto y como
la necesidad de fondos sera financiada” (Groppelli & Nikbakth, 2002).

a) Forma de financiamiento

“El plan de financiamiento es una herramienta basica que te permitira especificar

cuales van a ser, con concrecién, las fuentes de financiacion de tu proyecto

empresarial” (Massons, 2014, pag. 18).

Tabla 68.Forma de financiamiento

Descripcion Total (USD) Parcial (%) Total (%)
RECURSOS PROPIOS $ 5.599,18 100% 11,07%
Efectivo $ 559918 100% 11,07%
Bienes $ - 0 0,00
RECURSOS A TERCEROS $ 45.000,00 100% 88,93%
Préstamos privados $ - 0,00 0,00
Préstamo bancario $  45.000,00 100% 88,93%

TOTAL $ 50.599,18 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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La forma de financiamiento sera de la siguiente manera, se cuenta con recursos
propios $ 5.599,18, y un préstamo bancario de $ 45.000,00 para poder cubrir los $

50.599,18 que se necesita para empezar la empresa.
5.4 CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

a) Detalle de costos

El detalle de costos consta de la descripcion del producto, es decir de la materia
prima que se va a utilizar, de la mano de obra que se necesita y de los costos
indirectos; entonces se procede a describir la unidad de mediada de cada uno de
ellos de acuerdo a la cantidad mensual requerida, para que nos genere los cotos

unitarios, mensuales y anuales.

A continuacion, se detalla los costos mencionados:

Tabla 69. Detalle de costos

N Unidad de Cantidad Costo Costo
Descripcion del producto . mensual o Costos anual
medida . unitario mensual
requerida
Materia prima $ 777,70 $  9.332,40
Araza kg 2715 $ 150 $ 4125 $ 495,00
Cera de abeja procesada kg 275 $ 26,78 $ 73645 $ 8.837,40
Mano de obra directa $ 2.017,45"$ 24.209,40
Operarios dolar $ 201745 $  24.209,40
Costos indirectos de fabricacion $ 1.804,78 $ 21.887,60
Jefe de produccion $ 110478 $ 13.257,40
Envase unidad 10000 $ 005 $ 500,00 $ 6.000,00
Etiquetas 10000 $ 002 $ 20000 $ 2.400,00
Depreciaciones $ 230,20
TOTALES 20055 $ 2835 $ 459993 $ 55.429,39

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Se determina los costos necesarios para producir balsamos hidratantes para
labios en base al araza, en los cuales se considera la materia prima (araza y la cera
de abeja procesada) con un total de $9.332,40, la mano de obra directa (operarios)
con un total de $ 24.209,40 los costos indirectos de fabricacion (jefe de produccion,
envases, etiquetas) con un total de $ 21.887,60 y con una depreciacion de $ 230,20.

Cabe recalcar que los costos mencionados son anuales.
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b) Proyeccion de costos

Se elabora a partir de los resultados obtenidos, se debe incluir todos los costos relacionados con el plan de negocios, en la siguiente tabla

se muestra la proyeccion de materia prima, manos de obra y costos indirectos.

A continuacion, se muestra la tabla de la proyeccion de costos:

Tabla 70. Proyeccién de costos

Costos Costos
Descripcion Costo . i Total afio 1 . Costos . Total afio 2 . Costos i Total afio 3 . i Total afio 4 . Costos i Total afio 5
mensual Fijo Variable Fijo Variable Fijo Variable Fijo Variable Fijo Variable

Materiaprima  $ 9.332,40 $ 933240 $ 9.332,40 $ 933870 $ 933870 $ 934500 $ 9.34500 $ 935131 $ 935131 $ 935762 $ 9.357,62
Araza $ 4125 $ 4125 $ 49500 $ 49533 $ 49533 $ 49567 $ 49567 $ 49600 $ 496,00 $ 49634 $ 49634
gf;ieﬁj:e'a $ 73645 $ 73645 $ 883740 $ 884337 §  8:84337 $ 884933 $ 884933 $ 885531 $ 8.85531 $ 886120 $ 886129
Mano de obra
diroca $ 2420940 $24.209,40 $ 24.209,40 $24.22574 $ 2422574 $24.242,09 $24.242,09 $24.258,45 $24.258,45 $24.274,83 $24.274,83
Operarios $ 201745 $ 201745 'S 201745 $ 201881 $ 201881 $ 202017 $ 202017 $ 202154 $ 202154 $ 202290 $ 202290
ge"?;gii'cr;‘i'i:;m’s $ 21.887,60 $21.887,60 $ 21.887,60 $21.902,37 $ 21.902,37 $21.917,15 $21.917,15 $21.931,95 $21.931,95 $21.946,75 $21.946,75
Jefe de produccion $ 110478 $ 13.257,40 $ 1325740 $ 13.266,34 $ 1326634 $ 1327530 $ 1327530 $ 13.28426 $ 1328426 $ 1320323 $ 1329323
Envase $ 500,00 $ 600000 $ 600000 $ 600405 $ 600405 $ 600810 $ 600810 $ 601216 $ 601216 $ 601622 $ 601622
Etiquetas $ 200,00 $ 240000 $ 240000 $ 240162 $ 240162 $ 240324 $ 240324 $ 240486 $ 240486 $ 240649 $ 2.406,49
Depreciaciones ~ $ 230,20 $ 23020 $ 23020 $ 23036 $ 23036 $ 23051 $ 23051 $ 23067 $ 23067 $ 23082 $ 230,82
TOTALES $ 5542939 $24.20940 $31.22000 $ 55.429,39 $24.22574 $31.241,07 $ 55.466,81 $24.24209 $ 31.262,16 $5550425 $24.25845 $31.28326 $5554171 $24.27483 $ 31.304,38 $55579,20

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Con los resultados obtenidos se puede evidenciar la proyeccion de costos para cinco afios, esto se realizd en base riesgo pais del afio 2019
que es de 0,0675%, entonces para el afio 1 es un total de $55.429,39, para el afio 2 es un total de $55.466,81, para el afio 3 es un total de
$55.504,25, para el afio 4 es un total de $55.541,71 y para el afio 5 un total de $55.579,20. Es decir, la proyeccién de cada afio va aumentando
de acuerdo cada afio que se proyecta.
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c) Detalle de gastos

Tabla 71. Detalle de gastos
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Unidad de Valor Frecuencia Valor
Detalle . o mensual Valor anual
medida unitario mensual
del gasto
SUELDOS DEL PERSONAL dolares $ 1.825,33 $ 21.904,00
Gerente dolares $ 114083 $ 13.690,00
Contador dolares $ 68450 $  8.214,00
SUMINISTROS DE OFICINA $ 17,45 $ 37,10 '$ 445,20
Papel resma $ 450 1 $ 450 $ 54,00
Esferos unidad  $ 0,35 2 $ 0,70 $ 8,40
Clips unidad $ 0,80 12 $ 960 $ 115,20
Carpetas unidad  $ 350 4 $ 1400 $ 168,00
Perforadora unidad  $ 3,80 1 $ 380 $ 45,60
Grapadora unidad  $ 4,50 1 $ 450 $ 54,00
UTILES DE ASEQO Y LIMPIEZA $ 14,95 '$ 1495 $ 179,40
Escobas unidad  $ 4,10 1 $ 410 $ 49,20
Desinfectantes unidad $ 6,75 1 $ 6,75 $ 81,00
Pala unidad  $ 1,80 1 $ 180 $ 21,60
Trapeador unidad  $ 230 1 $ 230 $ 27,60
SERVICIOS BASICOS $ 62,00 '$ 62,00 $ 744,00
Luz dolares  $ 15,00 1 $ 1500 $ 180,00
Agua délares $ 10,00 1 $ 1000 $ 120,00
Telefono dolares  $ 12,00 1 $ 1200 $ 144,00
Internet dolares  $ 25,00 1 $ 2500 $ 300,00
DEPRECIACIONES $ 338,33
Depreciaciones $ 338,33
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 94,40 $ 1.939,38 $ 23.610,93
GASTOS DE VENTAS
Unidad de Valor Frecuencia Valor
Detalle . S mensual Valor anual
medida unitario mensual
del gasto
SUELDO DEL PERSONAL DE VENTAS $ 456,33 $ 5.476,00
Vendedor $ 456,33 $ 5.476,00
PUBLICIDAD Y PROPAGANDA $ 150,00 $ 1.800,00 $ 21.600,00
Redes Sociales $ 50,00 12 $ 600,00 $ 7.200,00
Periédicos $ 100,00 12 $ 120000 $ 14.400,00
PROMOCION $ 0,50 $ 210,00 $ 2.520,00
Hojas volantes unidad  $ 0,05 600 $ 3000 $ 360,00
Tripticos unidad  $ 045 400 $ 18000 $  2.160,00
Depreciacion vehiculo $ 4,998,00
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $ 150,50 $ 2.466,33 $ 34.594,00
GASTOS FINANCIEROS
Unidad de Valor Frecuencia Valor
Detalle . Lo mensual Valor anual
medida unitario mensual
del gasto
Interes pagados dolares $ 41866 $  5.02394
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $ 41866 $ 5.023,94
TOTAL DE GASTOS $ 4.824,38 $ 63.228,87

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Detallados los gastos se puede determinar que se necesitara mensualmente $
4.824,38 y anualmente $ 63.228,87.
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c) Proyeccion gastos

Tabla 72. Proyeccion de gastos
GASTOS ADMINISTRATIVOS

. Gasto Gastos o Gastos o Gastos o Gastos o Gastos o
Descripeion mensual Fijo Variable Total afio 1 Fijo Variable Total afio 2 Fijo Variable Total afio 3 Fijo Variable Total afio 4 Fijo Variable Total afio 5
SUELDOS DEL PERSONAL $1.825,33 $21.904,00 $21.904,00 $21.918,79 $21.918,79 $21.933,58 $21.933,58 $21.948,39 $21.948,39 $21.963,20 $21.963,20
SUMINISTROS DEOFICINA $ 37,10 $ 44520 $ 44520 $ 44550 $ 44550 $ 44580 $ 44580 $ 446,10 $ 446,10 $ 446,40 $ 446,40
Papel $ 450 $ 54,00 $ 54,00 $ 54,04 $ 54,04 $ 54,07 $ 54,07 $ 54,11 $ 5411 $ 54,15 $ 54,15
Esferos $ 070 $ 8,40 $ 840 $ 841 $ 841 $ 841 $ 841 $ 8,42 $ 842 $ 8,42 $ 8,42
Clips $ 960 $ 115,20 $ 11520 $ 115,28 $ 11528 $ 115,36 $ 11536 $ 115,43 $ 11543 $ 115,51 $ 115,51
Carpetas $ 1400 $ 168,00 $ 168,00 $ 168,11 $ 168,11 $ 168,23 $ 168,23 $ 168,34 $ 168,34 $ 168,45 $ 168,45
Perforadora $ 380 $ 45,60 $ 4560 $ 45,63 $ 4563 $ 45,66 $ 45,66 $ 45,69 $ 4569 $ 45,72 $ 45,72
Grapadora $ 450 $ 54,00 $ 5400 $ 54,04 $ 5404 $ 54,07 $ 54,07 $ 54,11 $ 5411 $ 54,15 $ 54,15
UTILES DEASEO Y LIMPIEZA $ 1495 $ 179,40 $ 17940 $ 179,52 $ 17952 $ 179,64 $ 17964 $ 179,76 $ 179,76 $ 179,88 $ 179,88
Escobas $ 410 $ 49,20 $ 4920 $ 49,23 $ 49,23 $ 49,27 $ 49,27 $ 49,30 $ 4930 $ 49,33 $ 49,33
Desinfectantes $ 675 $ 81,00 $ 81,00 $ 81,05 $ 8105 $ 81,11 $ 81,11 $ 81,16 $ 8116 $ 81,22 $ 81,22
Pala $ 180 $ 21,60 $ 2160 $ 21,61 $ 2161 $ 21,63 $ 2163 $ 21,64 $ 2164 $ 21,66 $ 21,66
Trapeador $ 230 $ 27,60 $ 2760 $ 27,62 $ 2762 $ 27,64 $ 2764 $ 27,66 $ 2766 $ 27,67 $ 27,67
SERVICIOS BASICOS $ 62,00 $ 74400 $ 744,00 $ 74450 $ 74450 $ 74500 $ 745,00 $ 74551 $ 745,51 $ 746,01 $ 746,01
Luz $ 15,00 $ 1500 $ 180,00 $ 1501 $ 180,12 $ 1502 $ 180,24 $ 1503 $ 180,36 $ 1504 $ 180,49
Agua $ 10,00 $ 1000 $ 120,00 $ 1001 $ 120,08 $ 1001 $ 120,16 $ 10,02 $ 120,24 $ 10,03 $ 120,32
Telefono $ 12,00 $ 1200 $ 144,00 $ 1201 $ 144,10 $ 1202 $ 144,19 $ 12,02 $ 144,29 $ 1203 $ 144,39
Internet $ 25,00 $ 2500 $ 300,00 $ 2502 $ 300,20 $ 2503 $ 300,41 $ 2505 $ 300,61 $ 2507 $ 300,81
DEPRECIACIONES $ 2819 $ 338,33 $ 338,33 $ 338,33 $ 33833 $ 33833 $ 33833 % 87,43 $ 87,43 $ 87,43 $ 87,43
TOTAL $1.939,38 $22.866,93 $ 744,00 $23.610,93 $22.882,13 $ 744,50 $23.626,64 $22.897,35 $ 745,00 $23.64235 $22.66168 $ 74551 $23.407,19 $22.676,92 $ 746,01 $23.42293
GASTOS DE VENTAS
. Gasto Gastos = Gastos o Gastos o Gastos o Gastos o
Descripeion mensual Fijo Variable Total afio 1 Fijo Variable Total afio 2 Fijo Variable Total afio 3 Fijo Variable Total afio 4 Fijo Variable Total afio 5
SUELDO DEL PERSONAL DEVENTAS $ 456,33 $ 5.476,00 $ 547600 $ 5.479,70 $ 547970 $ 5.48340 $ 548340 $ 5.487,10 $ 5.487,10 $ 5.490,80 $ 5.490,80
PUBLICIDAD Y PROPAGANDA $1.800,00 $21.600,00 $21.600,00 $21.614,58 $21.614,58 $21.629,17 $21.629,17 $21.643,77 $21.643,77 $21.658,38 $21.658,38
Redes Sociales $ 600,00 $ 600,00 $ 720000 $ 7.204,86 $ 720486 $ 7.209,72 $ 720972 $ 7.21459 $ 721459 $ 7.21946 $ 7.21946
Periédicos $ 120000 $ 1.200,00 $ 14.400,00 $ 14.409,72 $ 1440972 $ 14.419,45 $ 1441945 $ 14.42918 $ 1442918 $ 14.438,92 $ 14.438,92
PROMOCION $ 210,00 $ 2.520,00 $ 252000 $ 252170 $ 2521,70 $ 2.523,40 $ 252340 $ 2.525,11 $ 252511 $ 252681 $ 2.526,81
Hojas volantes $ 30,00 $ 30,00 $ 360,00 $ 360,24 $ 360,24 $ 360,49 $ 36049 $ 360,73 $ 360,73 $ 360,97 $ 360,97
Tripticos $ 180,00 $ 180,00 $ 216000 $ 216146 $ 216146 $ 216292 $ 216292 $ 216438 $ 216438 $ 216584 $ 216584
Depreciacién vehiculo $ 416,50 $ 4.998,00 $ 499800 $ 4.998,00 $ 4.998,00 $ 4.998,00 $ 4.998,00 $ 4.998,00 $ 4.998,00 $ 4.998,00 $ 4.998,00
TOTAL $2.466,33 $34.594,00 $34.594,00 $34.613,98 $34.613,98 $34.633,97 $34.633,97 $34.653,97 $ 34.653,97 $34.673,99 $34.673,99
GASTOS FINANCIEROS
S Gasto Gastos o Gastos . Gastos o Gastos o Gastos -
Descripeion mensual Fijo Variable 1ol afiol Fijo Variable |0 @02 Fijo Varigble |0l afo3 Fijo Variable 10t afio4 Fijo Variable 0@ 805
Interes pagados $ 41866 $ 502394 $ 502394 $ 4.137,68 $ 413768 $ 3.139,02 $ 313902 $ 2.01370 $ 201370 $ 745,67 $ 745,67
TOTAL $ 418,66 $ 5.023,94 $ 5.02394 $ 4.137,68 $ 413768 $ 3.139,02 $ 3.139,02 $ 2.013,70 $ 2.013,70 $ 745,67 $ 74567
TOTALES $4.824,38 $62.484,87 '$ 744,00 $63.228,87 $61.633,79 '$ 74450 $62.378,29 $60.67034 $ 74500 $61.41534 $59.32935 $ 74551 $60.074,86 $58.09657 $ 746,01 $58.842,59

Fuente: Investigacion propia

Elaborador por: Andrea Claudio
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Elaborando la proyeccién de los gastos se puede interpretar que para el primer
afnio se tiene un total de $ $ $63.228,87, para el segundo afio un total de $62.378,29,
para el tercer afio un total de $61.415,34, para el cuarto afio un total de $60.074,86
y para el quinto afio un total de $58.842,59; es decir cada afio se va incrementando
y disminuyendo de acuerdo al riesgo pais del afio 2019 que es de 0,0675%.
Disminuyendo por los gastos financieros ya que cada afio se va menorando la deuda
con el banco, y aumentando los gastos administrativos y de ventas de acuerdo a la

tasa del riesgo pais.
Mano de obra

“La mano de obra todos los salarios y demas conceptos laborales, que se pagan
a las personas que participan de forma directa o indirecta en la produccion del bien

o la prestacion del servicio” (Groppelli & Nikbakth, 2002).

Tabla 73.Céalculo mano de obra operarios

. - Ingresos Descuentos Valor a
Ord  Apellidos y nombres  Cargo Codigo SBU Otros Total Varios 9,45% Total pagar
1 Jefe de $ 96840 $ 96840 $ 9151 § 9151 $ 87680
produccién
2 Operario $ 400,00 $ 400,00 $ 3780 $ 3780 $ 36220
3 Operario $ 400,00 $ 400,00 $ 3780 $ 3780 $ 36220
TOTALES $ 800,00 $ $ 800,00 $ $ 7560 $ 7560 $ 724,40
Provisiones Patronal SECAP IECE X XV Fondo de Vacaci. T".‘?', Costo MO
11,15% 0,50% 0,50% reserva provision
$ 10798 $ 484 $ 484 $ 8070 $ 8070 $ $ 4035 $ 31941 $ 110478
$ 4460 $ 200 $ 200 $ 3333 $ 3333 $ $ 1667 $ 13193 $ 45633
$ 4460 $ 200 $ 200 $ 3333 $ 3333 $§ - $ 1667 $ 13193 $ 45633
$ 8920 $ 400 $ 400 $ 6667 $ 6667 $ $ 33,33 $ 263,87 $2.01745
COSTO MENSUAL MANO DE OBRA $2.017,45
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
Tabla 74. Sueldos personales administrativo
. - Ingresos Descuentos Valora
Ord  Apellid b c Cod .
: peTiicos y nombres argo 0c1g0 SBU Otros  Total Varios 9,45% Total pagar
1 Gerente $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 950 $ 9450 $ 90550
2 Contador $ 600,00 $ 600,00 $ 5670 § 5670 § 54330
TOTALES $1.60000 $ - $1.60000 $ $ 15120 $ 151,20 $1.448,80
. Patronal ~ SECAP IECE Fondo de . Total
Provisiones 11.15% 0.50% 0.50% X XIvV reserva Vacaci. provision Costo MO
$ 11150 $ 500 $ 500 $ 8333 $§ 8333 $§ - § 4167 $§ 32983 $ 114083
$ 6690 $ 300 $ 300 $ 5000 $ 5000 § - $§ 2500 $§ 19790 $ 68450
$ 17840 $ 800 $ 800 $13333 $ 13333 § - $ 6667 $ 527,73 $1.82533
GASTO MENSUAL DE SUELDOS ADM $1.825,33

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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Tabla 75.Sueldos personales de ventas

. - Ingresos Descuentos Valora
Ord. Apellidos y nombres -~ Cargo codigo SBU Otros  Total Varios 9,45% Total pagar
1 Vendedor $ 40000 $ 40000 $ 3780 $ 3B $ 36220
TOTALES $ 40000 § - $ 40000 $ - § 3780 $§ 3780 $ 36220
. Patronal ~ SECAP IECE Fondo de . Total
Provisiones 11.15% 0.50% 0.50% Xl XIV reserva Vacaci. provision Costo MO
$ 460 $ 200 $ 200 $ 3333 8 BB $ - $ 1667 $ 13193 § 45633
$ 4460 $§ 200 § 200 $3333 $§ 3333 § - § 1667 $ 13193 $ 456,33
GASTO MENSUAL DE SUELDO DE VENTAS $ 456,33

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

El rol de pagos genero el costo mensual de la mano de obra de los operarios,
sueldos administrativos y sueldos del personal, gracias a la obtencion de ingresos,
descuentos y provisiones. Ademas, es importante mencionar que el fondo de reserva
de los operarios no se calcula porque ain no cumplen un afio de labor, la empresa

se va a generar recién.

Depreciacion

La depreciacion es la disminucion en el valor de mercado de un bien, la
disminucion en el valor de un activo para su propietario, o la asignacion del
costo de uso o demerito de un activo a lo largo de su vida atil (duracién)
(Massons, 2014).

Tabla 76. Célculo de las depreciaciones

Porcentaje de Depreciacion

Detalle del bien Vida util Valor o
depreciacion anual
Muebles y enseres 10 $ 801,28 10% $ 80,13
Herramientas 10 $ 11,00 10% $ 1,10
Maquinaria y equipo 10 $ 2.302,00 10% $ 230,20
Vehiculos 5% 24.990,00 20% $ 4.998,00
Equipos de computo 3% 752,77 33,33% $ 250,90
Equipos de oficina 10 $ 62,00 10% $ 6,20
TOTAL $ 28.919,05 $ 5.566,53

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Con los resultados obtenidos arroja la depreciacion anual de cada uno de los

bienes, muebles y enseres 801.28, herramientas 11.00, maquinaria y equipo

2302.00 vehiculos 24.9900.00, equipos de computo 752.77 y equipos de oficina
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6.2. Es decir, se obtiene la depreciacidn anual de cada bien de acuerdo al valor y a

la vida dtil.
Proyeccién de la depreciacion

La proyeccion para la depreciacién se realizo para cinco afios de acuerdo a la

depreciacion anual que reflejo la tabla anterior.

Tabla 77. Proyeccion de la depreciacion

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

Muebles yenseres $ 8013 $ 8018 $ 8024 $ 8029 $ 8034
Herramientas $ 110 $ 110 $ 110 $ 110 $ 1,10
Maquinaria y equipo $ 23020 $ 23036 $ 23051 $ 23067 $ 230,82
Vehiculos $ 499800 $ 5.001,37 $ 5.004,75 $ 5.00813 $ 5.011,51
Equipos de computo $ 25090 $ 25107 $ 25124 $ 25141 $ 25158
Equipos de oficina  $ 620 $ 620 $ 621 $ 621 $ 6,22
TOTAL $ 556653 $ 557028 $ 557404 $ 557781 $ 5.581,57

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

La proyeccion de la depreciacion de cada bien (muebles y enseres, herramientas,
maquinaria y equipo, vehiculos, equipos de computo y equipos de oficina), para
cada afo es de, afio 1 $5.566,53, afio 2 $5.570,28, afio 3 $5.574,04, afio $5.577,81
yafo 5 $5.581,57, estos resultados se obtuvieron gracias al riesgo pais del afio 2019
que es de 0,0675%

5.5 CALCULO DE INGRESOS

“Los ingresos son valores de dinero que recoge una organizacion o individuos

de acuerdo a la labor que se desempefie” (Massons, 2014, pag. 25).

Tabla 78. Calculo de los ingresos

Unidad de Costo Margen de utilidad Ingresos Unidades Precio de
Productos - .
medida mensual % $ mensuales  producidas  venta
Balsamo hidratante de ..y $ 450093 26% $ 2040007 $ 25.000,00 10000 $ 250

labios en base al arazd

TOTALES $ 4.599,93 $ 20.400,07 $ 25.000,00 $ 2,50
Fuente: Investigacion propia

Elaborador por: Andrea Claudio

Realizado los célculos de los ingresos de acuerdo a las unidades producidas que
son 10.000, arroja el precio de venta del balsamo que es de $2.50 obteniendo un
margen de utilidad en porcentaje de 26% y en dolares de $20.400,07.
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Proyeccion de ingresos

Tabla 79. Proyeccion ingresos
Productos Can Preleo Total afio 1 Can Preqo Total afio 2 Can PI’ef:IO Can Prefslo Total afio 5
Unit. Unit. Unit. Unit.

Balsamo

hid.ratante de 157834 $ 250 $ 319.585,00
labios en base

al araza

127920 $ 250 $ 320.016,59 128006,6 $ 2,50 $ 320.448,75 12809304 $ 251 $ 320.881,51

1281795014 $ 251 $ 321.314,84

TOTALES $ 319.585,00

$320.016,59

$321.314,84

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

Una vez obtenido el precio de venta del balsamo hidratante para labios en base al araza, mediante la proyeccion de ingresos se puede

observar que al trasncurrir el tiempo cada afio va aumentando, es decir para el afio 1 se obtiene un valor de $319.585,00, para el afio 2 un
valor de $320.016,59, para el afio 3 un valor de $320.448,75, para el afio 4 un valor de $320.881,51 y para el afio 5 un valor de $321.314,84;

es decir cada afio los ingresos van incremetando y cabe recalacar que para el calculo del mismo se utilizo el riesgo pais del afio 2019 que es

de 0,0675%.
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5.6 FLUJO DE CAJA

“El fujo de caja es un informe financiero que detalla los ingresos y los egresos
de dinero que tiene una empresa en un periodo determinado” (Groppelli &
Nikbakth, 2002).

A continuacion se detalla el flujo de caja de acuerdo a todos los resultados

obtenidos anteriormente, cabe mencionar que estara proyectado para los 5 afos.

Tabla 80. Flujo de caja
Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

A. INGRESOS OPERACIONALES $ $ 319.585,00 $ 320.016,59 $ 320.448,75 $ 320.881,51 $ 321.314,84
Ingresos por ventas $ $ 31958500 $ 320.01659 $ 320.44875 $ 320.88151 $ 321.31484
B. EGRESOS OPERACIONALES $ $ 113.634,32 $ 113.707,42 $ 113.780,57 $ 113.602,87 $ 113.676,12
Costos $ $ 5542939 $ 5546681 $ 5550425 $ 5554171 $ 5557920
Gastos administrativos $ $ 2361093 $ 2362664 $ 23.64235 $ 2340719 $ 2342293
Gastos de ventas $ $ 3459400 $ 3461398 $ 34.63397 $ 3465397 $  34.673,99
C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) $ - $ 205.950,68 $ 206.309,17 $ 206.668,18 $ 207.278,63 $ 207.638,72
D. INGRESOS NO OPERACIONALES $ 50.599,18
Recursos propios $ 559918
Recursos a terceros $  45.000,00
Créditos a contratarse a corto plazo
Otros ingresos
E. EGRESOS NO OPERACIONALES $ - $124.489,72 $ 125.046,74 $ 125.654,30 $ 126.431,06 $ 127.159,64
Inversion realizada $  45.999,25
Gastos financieros $ - 5.02394 $ 4.137,68 3.139,02 2.013,70 745,67

$
Pago a creditos a largo plazo 6.988,06 $ 7.87432 $
Utilidad antes de participaciones 193.93868 $ 194.297,16

$
$ 8.872,98 9.998,30
$
Pago de participacion a utilidades 15% $ 3013901 $ 30.32572
$
$

$

$ 11.266,33

194.656,18 $ 19526663 $ 195.626,72

3052937 $ 3078974 $  31.03396

164.12681 $ 164.47689 $ 164.592,76
$

83.11293 8362932 $ 8411368

Utilidad antes de impuestos 16379967 $ 163.97144
Pago de impuesto a la renta (tabla SRI) 82.33871 $  82.709,02
Otros egresos
FLUJO NO OPERACIONAL (D-E)
Depreciacion
FLUJO NETO GENERADO (C-F)
SALDO INICIAL DE CAJA

I.  SALDO FINAL DE CAJA (G+H)
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

$
$
$
$
$
$

$-124.489,72 $-125.046,74 $-125.654,30 $-126.431,06 $-127.159,64

$ 5566553 $ 5.566,53 $ 556653 $ 531563 $ 5.31563

$ 87.027,49 $ 86.82895 $ 86.580,41 $ 86.16320 $ 85.794,71

- $ 459993 $ 91.627,42 $ 178.456,37 $ 265.036,78 $ 351.199,98
459993 $ 9162742 $ 178.456,37 $ 265.036,78 $ 351.199,98 $ 436.994,69

I|o + m

@ |a P

El flujo de caja proyectado muestra valores positivos en todos los afios,
demostrando que dicho proyecto no tendria afios de pérdidas que deberian ser
sustentados con valores ajenos a la empresa, ya gque se establece valores razonables
en base a la inversion inicial. Para el afio 1 el flujo neto generado de caja es
$87.027,49 llegando hasta el afio 5 con un valor de $85.749,71.
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5.7 PUNTO DE EQUILIBRIO

“El punto en que los ingresos son iguales a sus costos se llama punto de

equilibrio en el que no hay perdida ni utilidad” (Ramirez , 2008).

Tabla 81. Punto de equilibrio
Descripcion Costo fijo  Costo variable Costo total

Detalle de costos 2420040 $ 31.22000 $ 55.429,39
Gastos de administracion 22.866,93 $ 74400 $ 23.610,93

@H P B BB

Gastos de ventas 3459400 $ - $  34.594,00
Gastos financieros 5.02394 $ - $ 50239
SUMAN 86.694,26 $ 31.964,00 $118.658,26
Ingresos totales $ 319.585,00
Ndmero de unidades 127.834
Precio unitario de venta $ 2,50
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
Punto de equilibrio en dblares
Costo fijo
PE$ = fjo
Costo variable
1 —
Ingresos de venta
$86.694,26
PE$ =
1— $31.964,00
$319.585,00

PE $ = $96.328,80
El punto de equilibrio en dolares de acuerdo a la formula sera de $96.328,80.

Punto de equilibrio en unidades

Costo fijo
Precio de venta unitario
Costo variable unitario)

PEu =

PEy — $86.694,26
U= ""3%250
0,25004
PEu = 38.53

El punto de equilibrio en unidades producidas de acuerdo a la férmula sera de

38.53.
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Punto de equilibrio en porcentaje

Punto de equilibrio $
* 100

PE % =
Ingresos totales

$96.328,80

PE% = ——222" 100
% = $319.585.00 "

PE % = 30.14%

El porcentaje del punto de equilibrio indica las ventas totales, el 30.14% sera
empleado para el pago de costos fijos y variables, mientras que el 69.86% que es el

restante es la utilidad neta que obtendra la empresa.

Punto de equilibrio
$350.000,00 $310.585.00 ~ | IT
$300.000.00
$250.000.00

200.000,00
$06.328.80

$150.000.00 $118.658.26

PE

Costos (Dolares)

$100.000,00

® CF

$50.000,00 $86.694.26
0 38.53(u)

-
0 20000 40000 60000 80000 100000 120000 140000

Produccion (%)

Grafico 23. Punto de equilibrio
Elaborador por: Andrea Claudio

De acuerdo al grafico obtenido se puede visualizar que la empresa debe tener
ingresos de $96.328,80 para que pueda obtener un beneficio igual a 0, es decir ni
gana ni pierde y lo mismo va a pasar cuando la empresa produzca 38.53 unidades.
Y por el lado del porcentaje el 30.14% sera empleado para el pago de costos fijos y
variables, mientras que el 69.86% que es el restante es la utilidad neta que obtendra

la empresa.
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5.8 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

“El estado de resultados proyectado permite realizar proyecciones sobre futuros
ingresos gastos que generarian la empresa, conociendo asi su futura rentabilidad
viabilidad” (Massons, 2014, pag. 33).

Tabla 82. Estado de resultados proyectado

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos por ventas $ 31958500 $ 320.01659 $ 32044875 $ 320.88151 $ 321.314,84
(-) Costo de ventas $ 5542939 $§ 5546681 $ 5550425 $ 5554171 $  55.579,20
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 264.155,61 $ 264.549,78 $ 264.94451 $ 265.339,79 $ 265.735,64
(-) Gastos de venta $ 3459400 $ 3461398 $ 3463397 $ 3465397 $  34.673,99
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS $ 229.561,61 $ 229.93580 $ 230.310,54 $230.685,82 $ 231.061,65
() Gastos Administrativos "$  2361093"% 2362664 "% 23.64235°$% 23.407,19"$  23.42293
=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 205.950,68 $ 206.309,17 $ 206.668,18 $ 207.278,63 $ 207.638,72
(-) Gastos financieros $ 502394 $ 413768 $ 3.139,02 $ 2.01370 $ 745,67

(+) Otros ingresos
(-) Otros egresos
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES $ 200.926,74 $ 202.171,49 $ 203.529,17 $ 205.264,93 $ 206.893,05

() 15% Participacion trabajadores $ 3013901 $ 3032572 $ 3052037 $ 3078974 $ 3103396
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 170.787,73 $ 171.84576 $ 172.999,79 $174.47519 $ 175.859,10
() Impuestoa la renta "$ 8233871"% 8270002"$ 83.11293"$ 8362932 % 8411368

(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO  $ 88.449,02 $ 89.136,75 $ 89.886,86 $ 90.84587 $ 91.74541
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

En dicho estado de resultados se puede visualizar un valor de utilidad de
$88.449,02 en el afio 1 tendiendo una tendencia a un alza positiva para cada afio,
como se puede evidenciar el afio 5 $91.745,41 por el aumento de la produccion,
valores estables que demuestran que si existe rentabilidad en la empresa. Cabe
recalacar que para el calculo del mismo se utilizo el riesgo pais del afio 2019 que es
de 0,0675%.

Célculo del impuesto a la renta

“El Impuesto a la Renta se aplica sobre aquellas rentas que obtengan las personas
naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades sean nacionales o extranjeras.
El ejercicio impositivo comprende del 1 de enero al 31 de diciembre” (Servicio de
Rentas Internas, 2019)

Para realizar el calculo del impuesto a la renta hay que valerse de la tabla que el
Servicio de Rentas Internas otorga, que muestra a continuacion. De acuerdo a la

utilidad antes del impuesto se obtenga en el estado de resultados.
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Entonces el monto que se obtiene se multiplica por el porcentaje de acuerdo a la
tabla, que es el impuesto excedente, luego de ello se suma el impuesto fraccion

basica, se totaliza y se obtiene el impuesto a la renta.
Afio 1: 170.787,73 * 35% + 22.563 = 82.338,71
Ao 2: 171.845,76 * 35% + 22.563 = 82.709,02
Ano 3:172.999,79 x 35% + 22.563 = 83.112,93
Ano 4: 174.475,19 » 35% + 22.563 = 83.629, 32

Afo 5: 175.859,10 * 35% + 22.563 = 84.113,68

ANO 2019
En délares
Fraccion Basica Exceso hasta Imp”e;té‘;;':c‘:ién % Impél;isetgeil;ccién
0 11.310 0 0%
11.310 14.410 0 5%
14.410 18.010 155 10 %
18.010 21.630 515 12 %
21.630 43.250 949 15 %
43.250 64.860 4.193 20 %
64.860 86.480 8.513 25 %
86.480 115.290 13.920 30 %
115.290 En adelante 22.563 35 %

Imagen 15. Impuesto a la renta
Fuente: Servicio de rentas internas
Elaborado por: Andrea Claudio

5.9 EVALUACION FINANCIERA

“La evaluacién financiera determinara un eventual rendimiento de la inversién

realizada en el plan de negocios” (Groppelli & Nikbakth, 2002).
a) Indicadores

TMAR (Tasa minima aceptable de rendimiento)

Tabla 83. Calculo de TMAR

TMAR Valor Estructura  Costo  Ponderacién
Capital propio $ 559918 11,07% 40 0,044
Capital financiado $ 45.000,00 88,93% 12 0,107
TOTAL DE INVERSION $50.599,18 100%0 15,10%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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La Tasa Minima Aceptable de Rendimiento es de 15,10%, de acuerdo al capital
propio y financiado, ademas el VAN es positivo porque es mayor a 0 lo que arroja

que el proyecto es totalmente viable.
a.1) Valor Actual Neto

“El valor actual neto es el procedimiento que permite calcular el valor presente
de un determinado nimero de flujos de caja futuros, originados por una inversion”
(Massons, 2014, pag. 38).

Formula:

VAN = 1+Zn: e _ e, B fs fa Fs
- t_1(1+TIR)f_ O T (A +TIR) " (1+TIR)t(1+TIR)t (1 +TIR)t (1 + TIR)?

87.027,49 86.828,95 86.580,41 86.163,20 85.794.71

AN = —50.599,18 =
v 5059918 = st Y A+ 33%)2 (1 + 33%)3 (1 + 33%)* (1 + 33%)°

VAN = $238.906,17

A continuacion, se presenta la descripcion para la obtencién de VAN, tomando

en cuenta los afios del flujo neto generado.

Tabla 84. Valor Actual Neto

Descripcion

TMAR 15,10%
Invsersion inicial $-50.599,18
Afiol $ 87.027,49
Afic2 $ 86.82895
G Flujo Neto Generado (C-F) Afio3 $ 86.58041
Afio4 $ 86.163,20
Afio5 $ 8579471
Sumatoria de flujos $289.505,35
VAN $238.906,17

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

El valor actual neto VAN es de $238.906,17 es decir compara cuanto se invierte
con cuanto se recupera, mediante la sumatoria de flujos traidos a valor presente.

Siendo que es mayor a 0 y mayor que la inversidn el proyecto es rentable
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a.2) Tasa Interna de Retorno

“La tasa interna de retorno es una tasa de interés o rentabilidad que ofrece una
inversion. En otras palabras, es u porcentaje que tendra una inversion para las

cantidades que no se han retirado del proyecto” (Massons, 2014, pag. 41).

Tabla 85. Tasa Interna de Retorno

Descripcion

TMAR 15,10%

Invsersion inicial $-50.599,18
Aol $ 87.02749
Afio2 $ 86.82895

G Flujo Neto Generado (C-F) Afio3 $ 86.58041
Afio4 $ 86.163,20
Afo5 $ 85.794,71

Sumatoria de flujos $289.505,35

VAN $ 238.906,17

TIR 33%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

La tasa interna de retorno es de 33% que es mayor a la tasa TMAR, que fue

15.10%. Indicando que el proyecto es totalmente rentable.
a.3) Beneficio costo

Compara los ingresos de un proyecto, con relacién a la inversion inicial, es decir
es una técnica que se utiliza para evaluar o ayudar a evaluar un proyecto.

Formula:

B VAI
C VAC

B $289.505,35
C —$50.599,18

B—$572
C_ .

Segun los calculos obtenidos la empresa tendra u beneficio costo de $5.72; es

decir que por cada dolar invertido se recuperara $5.72.

A continuacion, se muestra la tabla con los datos de la formula:
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Tabla 86. Beneficio costo

Descripcién
TMAR 15,10%
Invsersion inicial $-50.599,18
Afol $ 87.02749
Afo2 $ 86.82895
G Flujo Neto Generado (C-F) Afo3 $ 86.58041
Afo4 $ 86.16320
Afo5 $ 8579471
Sumatoria de flujos $289.505,35
VAN $ 238.906,17
TIR 33%
Beneficio costo $ 5,72

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

a.4) Periodo de recuperacion

El periodo de recuperacion es el tiempo en el que se tardara en recuperar lo
invertido.

Tabla 87. Periodo de recuperacion

Afos Meses Dias
$42.473,09 $13,88 39
4 13 3

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio

El tiempo en el que se recuperar lo invertido sera en 4 afios, 13 meses y 3 dias.
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ANEXOS
Anexo 1.- Encuesta

ENCUESTA CON FINES ACADEMICOS

PRODUCTO “BALSAMO HIDRATANTE PARA LABIOS EN BASE AL
ARAZA”

y

—— UNIVERSIDAD —

INDOAMERICA
Objetivo. — Identificar la oportunidad de comercializar un balsamo hidratante para
labios en base al araza, en la Ciudad de Latacunga Provincia de Cotopaxi.
Instrucciones. - A continuacidn, se presenta una serie de preguntas que usted debe
responder, por favor léalas detenidamente y responda:

1. ¢Usa usted hidratantes labiales?

No.........

2. ¢Con que frecuencia compra usted los hidratantes labiales?
Quincenal (__)

Mensual ()

Trimestral (__ )

Semestral ( )

3. ¢Usted conoce los beneficios del araza?

No.........
4. ¢Le gustaria que se produzca un hidratante labial natural en base al

araza?
No.........

5. ¢Usted estaria dispuesto adquirir el hidratante para labios en base al

araza?
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6. ¢Cual es la razon por la que usted usa el hidratante labial?

Estética ()
Salud ()
Moda (_ )

7. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el hidratante de labios en base
al arazéa de 4,8g/5,5ml?

$0,50-$1,50 ()

$2,50 - $3,50 ()

$4,50 - $5,50 ()

$6,50 - $7,50 ()

8. ¢En qué forma le gustaria que sea la presentacion del balsamo
hidratante labial de araza?

Tarro plastico ()

Roll on ()

Frasco de vidrio ()

9. De los siguientes establecimientos ¢Donde usted preferiria adquirir el

hidratante labial?

Farmacias ()
Supermercados ()
Tienda de cosméticos ()
Por catalogo )
Otros ()

10. De los siguientes medios de comunicacién ¢Por cual prefiere recibir

informacién acerca del hidrante labial?

Redes Sociales )
Television )
Radio ()
Vallas Publicitarias ()
Periodico )

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 2.- Tabla de amortizacion

Tabla 88. Tabla de amortizacion

COTIZACION

TABLA DE AMORTIZACION
(METODO FRANCES)

CLIENTE NATURAL LIPS
Capital 45.000,00
Tasade Interés 12,00%
Plazo en meses 60
Frecuenciaen el afio 12
Fecha de inicio de la tabla 12/2/2020
Periodo de gracia en meses o] 60.060,01
int. 15.060,01 TABLA 2-1
NUmero FECHA Pago de Pago de DIVIDENDO CAPITAL
pagos Capital Interes Pendiente
1 13-mar-20 551,00 450,00 1.001,00 44.449,00
2 12-abr-20 556,51 444,49 1.001,00 43.892,49
3 12-may-20 562,08 438,92 1.001,00 43.330,41
4 11-jun-20 567,70 433,30 1.001,00 42.762,72
5 11-jul-20 573,37 427,63 1.001,00 42.189,35
6 10-ago-20 579,11 421,89 1.001,00 41.610,24
7 9-sep-20 584,90 416,10 1.001,00 41.025,34
8 9-oct-20 590,75 410,25 1.001,00 40.434,59
9 8-nov-20 596,65 404,35 1.001,00 39.837,94
10 8-dic-20 602,62 398,38 1.001,00 39.235,32
11 7-ene-21 608,65 392,35 1.001,00 38.626,67
12 6-feb-21 614,73 386,27 1.001,00 38.011,94
6.988,06 5.023,94
13 8-mar-21 620,88 380,12 1.001,00 37.391,06
14 7-abr-21 627,09 373,91 1.001,00 36.763,97
15 7-may-21 633,36 367,64 1.001,00 36.130,61
16 6-jun-21 639,69 361,31 1.001,00 35.490,91
17 6-jul-21 646,09 354,91 1.001,00 34.844,82
18 5-ago-21 652,55 348,45 1.001,00 34.192,27
19 4-sep-21 659,08 341,92 1.001,00 33.533,19
20 4-oct-21 665,67 335,33 1.001,00 32.867,53
21 3-nov-21 672,32 328,68 1.001,00 32.195,20
22 3-dic-21 679,05 321,95 1.001,00 31.516,15
23 2-ene-22 685,84 315,16 1.001,00 30.830,31
24 1-feb-22 692,70 308,30 1.001,00 30.137,62
7.874,32 4.137,68
25 3-mar-22 699,62 301,38 1.001,00 20.437,99
26 2-abr-22 706,62 294,38 1.001,00 28.731,37
27 2-may-22 713,69 287,31 1.001,00 28.017,69
28 1-jun-22 720,82 280,18 1.001,00 27.296,86
29 1-jul-22 728,03 272,97 1.001,00 26.568,83
30 31-jul-22 735,31 265,69 1.001,00 25.833,52
31 30-ago-22 742,66 258,34 1.001,00 25.090,85
32 29-sep-22 750,09 250,91 1.001,00 24.340,76
33 29-0ct-22 757,59 243,41 1.001,00 23.583,17
34 28-nov-22 765,17 235,83 1.001,00 22.818,00
35 28-dic-22 772,82 228,18 1.001,00 22.045,18
36 27-ene-23 780,55 220,45 1.001,00 21.264,63
8.872,98 3.139,02
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37 26-feb-23 788,35 212,65 1.001,00 20.476,28
38 28-mar-23 796,24 204,76 1.001,00 19.680,04
39 27-abr-23 804,20 196,80 1.001,00 18.875,84
40 27-may-23 812,24 188,76 1.001,00 18.063,60
41 26-jun-23 820,36 180,64 1.001,00 17.243,24
42 26-jul-23 828,57 172,43 1.001,00 16.414,67
43 25-ag0-23 836,85 164,15 1.001,00 15.577,82
44 24-sep-23 845,22 155,78 1.001,00 14.732,59
45 24-oct-23 853,67 147,33 1.001,00 13.878,92
46 23-nov-23 862,21 138,79 1.001,00 13.016,71
47 23-dic-23 870,83 130,17 1.001,00 12.145,88
48 22-ene-24 879,54 121,46 1.001,00 11.266,33
9.998,30 2.013,70
49 21-feb-24 888,34 112,66 1.001,00 10.378,00
50 22-mar-24 897,22 103,78 1.001,00 9.480,78
51 21-abr-24 906,19 94,81 1.001,00 8.574,58
52 21-may-24 915,25 85,75 1.001,00 7.659,33
53 20-jun-24 924,41 76,59 1.001,00 6.734,92
54 20-jul-24 933,65 67,35 1.001,00 5.801,27
55 19-ago-24 942,99 58,01 1.001,00 4.858,29
56 18-sep-24 952,42 48,58 1.001,00 3.905,87
57 18-oct-24 961,94 39,06 1.001,00 2.943,93
58 17-nov-24 971,56 29,44 1.001,00 1.972,37
59 17-dic-24 981,28 19,72 1.001,00 991,09
60 16-ene-25 991,09 9,91 1.001,00 0,00
11.266,33 745,67

Fuente:

Banco Pichincha

Elaborador por: Banco Pichincha
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Elaborador por: Andrea Claudio
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Anexo 4.- INEC total region Sierra

Tabla 4: Poblacién y tasa de crecimiento segin regién natural

Regiones naturales 2001°* 2010 Tasa de crecimiento
Costa 6.098.086 7.236.822

Amazonia 548.419 739.814

Zonas no delimitadas 27.556 32.384 1,79%

Imagen 17. INEC total region Sierra
Fuente: INEC
Elaborador por: Andrea Claudio

Anexo 5.- Total poblacion Provincia de Cotopaxi y Canton Latacunga

Razén nifios
m Viviendas** | Viviendas*** mulj;er;:‘“. Analfabetismo
15,0

Pangua 11340 5,7% 10.625 5,0% 21.965 7.900 7.888 5.503 509,4

La Mana 21.420 10,8% | 20.796 9,9% | 42216 13.730 13713 ‘ 11.013 | 4321 10,0
Latacunga | V| 170489 57.942 57.897 42387 363,0 9.2
Pujili 32736 16,5% 36.319 17,2% 69.055 25.228 25214 16.619 4710 243
Salcedo 27.880 14,0% 30.336 14,4% 58.216 21.530 21.519 15.253 346,3 11,6
Saquisili 11.957 6,0% 13.363 ‘ 6,3% 25320 8.367 8365 ‘ 5.836 4478 185
Sigchos 10991 5,5% 10.953 5.2% 21.944 8.069 8.063 5.189 597,8 246
Total 198.625 100,0%  210.580 (100,0% | 409.205  142.766 142.659 101.800

L)

Imagen 18. Total, poblacién Provincia de Cotopaxi y Cantén Latacunga
Fuente: INEC
Elaborador por: Andrea Claudio

Anexo 6.- Riesgo pais 675 puntos (Promedio 0,0675%)

Banco Central RIESGO PAIS - EMBI
del Ecuador
. indice

Indice
-
5
(=]

1

® Riesgo Pais

Imagen 19. Riesgo pais
Fuete: Banco Central del Ecuador
Elaborador por: Andrea Claudio
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Anexo 7.- Ficha experimental

Ficha experimental

Producto Balsamo

N° de intentos Tiempos | Observaciones

Montaje experimental

Bien Mal
Extraccion de las pepas del araza
Moler las pepas
Fundir la cera
Mezclar los dos ingredientes
Envasar
Conclusion

Imagen 20. Ficha experimental
Elaborador por: Andrea Claudio

Anexo 8.- PVP (Precio de venta al publico)

Tabla 89. Precio de venta al publico
Precio de Venta al Publico

Costo Total Unitario $1,51
% Renta $0,60
16% tasa activa (50% C.T.U.) $0,30
12% tasa pasiva (50% C.T.U.) $0,09
Riesgo pais (675 puntos) $0,10
P.V.P. $2,50

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Andrea Claudio
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Anexo 9.- Proformas

Fecha: 27 de enero del 2020
Cliente: Andrea Claudio
Direccion: Latacunga

PROFORMA

CANT. CONCEPTO
1kg Araza

i

SUBTOTAL | 1.8

[FIRMA CLIENTE
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ase labial c/u

A drea Claudio ' ™=
n: Latacunga
28/1/2020 ¥

Cantidad Descripcién Valor U.
1 Enfriador

A Calculadora

i 1 Teléfono inaldmbrico 54,C

-

Subtotd: _O0L

z Impuesto: 9
L = =

I g
Agencia Latacunga
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A peticién de verbal de la interesada, Srta. CLAUDIO ANDREA, certi
Proforma: I

DETALLE
SILLON MONACO ALTO
ESTACION DE TRABAJO VOLTURI
ARCHIVADOR AEREO METALICO

Es todo cuanto puedo informar en honor a la verdad.

Atentamente,
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