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[bookmark: _Toc1231846][bookmark: _Toc7451641]RESUMEN EJECUTIVO


El presente Plan de Negocios tiene como objetivo principal determinar la viabilidad para la producción de gel para cabello a base de aceite de ricino que busca resolver el problema de mercado determinado como “pocas alternativas para el consumo de gel”. En los aspectos de mercado determina al segmento como las personas de sexo masculino con edades comprendidas entre los 20 y 49 años que habitan en Ambato. La investigación de mercado usa un muestreo probabilístico, mediante el cálculo determina el tamaño de la muestra que ayuda a determinar la aceptación del producto, sus gustos y preferencias a través de la aplicación de un cuestionario. Por otro lado, se pudo establecer la oferta y la demanda, los posibles competidores y los respectivos canales de distribución. Con el estudio técnico, se determinaron los procesos, la materia prima a utilizar, el tiempo de producción y la capacidad instalada. En los aspectos de organización y gestión se presenta la misión, la visión y el orgánico estructural de la empresa; se detalla además cada una de las funciones que debe desempeñar en cada puesto de trabajo y el número de personas que se consideran mano de obra directa e indirecta en el proyecto. En el estudio legal y jurídico se plantea los reglamentos y requisitos que se deben tomar en cuenta para un adecuado funcionamiento como rige la Ley. Finalmente, en el estudio financiero, se determinó los ingresos y gastos, el plan de financiamiento, los costos directos e indirectos en base a proyecciones para determinar la rentabilidad, viabilidad y factibilidad del proyecto.               
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ABSTRACT

The objective of this business plan is to determine the viability of the production of gel made of castor oil. The goal of this plan is to fix the issue in the market known as: “there are a few options for gel consumption”. The market has some aspects that determines segments for males between 20 to 49 years old in Ambato city. The research uses a probabilistic through calculation sampling in order to determine the size of the sample which helps to determine the acceptance of the product, its likes, and preferences as a result of a set of questions in a survey. On the other hand, supply and demand were able to be established, its market competitors were also identified, and also the distribution channels. The technical studies determined the production processes, the materials that will be used, the time of production, and the installed capacity. The mission, vision, and the organic structure of the company are presented in the organization and management aspect. In addition, it is also important to provide detailed information regarding each of the roles of each individual in the company and the number of people that will be. Considered as direct and indirect labor in the project. It is also important to follow the obligatory laws and requirements needed in order to have a successful business. Finally, the financial study has determined the money flow, the financial plan, and the direct cost based on projections to determine the profitability, viability, and feasibility of the project.    

KEYWORDS: Alternatives, Management, Market, Profitability, Viability.

[bookmark: _Toc7451642]INTRODUCCIÓN

El presente Plan de Negocios consta de cinco capítulos, que serán detallados a continuación:

Capítulo I, se enfoca en el área de Marketing, en donde describe el levantamiento de información de los respectivos gustos y preferencias del consumidor de gel para cabello, de acuerdo a la aplicación de instrumentos que permiten recabar datos necesarios para seguir con el respectivo procedimiento y cálculo de la oferta y demanda y determinación de los clientes y mercado objetivo.

Capítulo II, se enfoca en el Área de Producción, en donde describe los respectivos procesos para la elaboración de gel para cabello, transformando la materia prima en producto final como es el gel para cabello a base de aceite de ricino, se detalla en base a herramientas determinado el proceso y tiempos a emplear para obtener un resultado.  

Capítulo III, se enfoca en el área de Organización y Gestión de la empresa, en donde se describe, la planificación estratégica, y los respectivos requerimientos en cuanto a personal, perfiles, funciones, que debería tener la empresa para su respectivo funcionamiento para producir gel para cabello a base de aceite de ricino.

Capítulo IV, se enfoca en el Área Jurídica Legal, en donde se describe los respectivos permisos que requiere una empresa para producir ge para cabello y componentes químicos, de manera legal y como rige la Ley, en base a sus reglamentos y leyes que debe cumplir cada empresa.           

Capítulo V, se enfoca en el Área Financiera en donde se determinan los recursos económicos que se necesita para producir gel para cabello, los cuales serán tomados en cuenta para el respectivo funcionamiento del Plan de Negocios, en base a una proyección de acuerdo a los factores económicos.   



[bookmark: _Toc7451643]CAPÍTULO I
[bookmark: _Toc5999078][bookmark: _Toc7451644]ÁREA DE MARKETING

[bookmark: _Toc7451645]1.1 DEFINICIÓN DEL PRODUCTO O SERVICIO

[bookmark: _Toc7451646]1.1.1 Especificación del Servicio o Producto

Según Mesa Holguín, (2012). “Es el conjunto de elementos tangibles e intangibles que se ofrecen al mercado y satisfacen necesidades a consumidores individuales o usuarios industriales a través del proceso de intercambio”. (p.98)

El gel para cabello a base de aceite de ricino, cumple ciertos beneficios que se van a presenciar con el uso diario, para la elaboración del gel, se utilizará el componente principal que es el ricino, el cual ayudara a la protección y cuidado del cabello, generándose como un aporte diferenciador a los productos ya expuestos en el mercado.    

1.1.2 Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona

El gel para cabello a base de aceite de ricino, se presentará en el mercado como un producto innovador, debido a que en su elaboración se utilizarán varios componentes que generaran una gran diferencia con los productos ya existentes en el mercado, la idea de crear este producto ha sido con el fin de presentar al mercado una alternativa para reducir el consumo de productos con alto grado de componentes químicos. 

[bookmark: _Toc7451647]1.2 DEFINICIÓN DEL MERCADO

Blanco, Prado, & Mercado, (2016). “Se define como el conjunto de compradores y vendedores que negocian con un producto o productos concretos”. (p.19)

Mesa Holguín, (2012). “Se define como todas las personas disponibles que tienen necesidades comunes por satisfacer, dinero que gastar, voluntad para gastarlo, voluntad para gastarlo y decisión de compra de bienes y servicios”. (p.62)

El mercado objetivo se enfocará en, jóvenes y adultos de la ciudad de Ambato que utilizan con frecuencia productos para el uso y cuidado personal, presentando como un producto innovador para su respectivo uso.

[bookmark: _Toc5999082][bookmark: _Toc7451648]1.2.1 Qué mercado se va a tocar en general

El mercado que se va a enfocar en general es a partir de los 20 a 49 años de la ciudad de Ambato, de la Provincia de Tungurahua  

[bookmark: _Toc7451649]1.2.1.1 Categorización de sujetos

En la Tabla 1, se determina a los sujetos que influyen y deciden en el consumo de gel para cabello de manera directa e indirecta.  

[bookmark: _Toc7629700]Tabla 1 
Categorización de sujetos
	Categoría
	Sujeto

	¿Quién compra?
	Hombre 20-49 años

	¿Quién usa?
	Hombre 20-49 años

	¿Quién decide?
	Hombre 20-49 años

	¿Quién influye?
	Dermatólogos

	Fuente: Investigación Propia



[bookmark: _Toc5999084]Para determinar la categorización de sujetos se toma en consideración al consumidor de gel para cabello de la ciudad de Ambato zona urbana, quienes compran usan, deciden e influyen en la  decisión de compra.

1.2.1.2 Estudio de Segmentación: Hombre 20-49 

En la tabla 2, se determina las necesidades, el comportamiento del segmento, la relación y las actitudes que puede tener con el producto el consumidor. 

[bookmark: _Toc7629701]Tabla 2 
Dimensión conductual
	Variable
	Descripción

	Tipo de necesidad:
	Social, seguridad

	Tipo de compra:
	Comparación

	Relación con la marca:
	No

	Actitud frente al producto:
	Positiva

	Fuente: Investigación Propia



La Dimensión Conductual, permite definir el tipo de necesidad, el tipo de compra, la relación con la marca, la actitud frente a la marca, la cual determina la parte emocional del consumidor de gel para cabello.     

Dimensión Geográfica 

En la tabla 3, se determina las diferentes variables demográficas en donde se determina el lugar de comercialización de gel para cabello a base de aceite de ricino de la ciudad de Ambato. 

[bookmark: _Toc7629702]Tabla 3 
Dimensión Geográfica
	Variable
	Año 2010
	Añ0 2019

	País
	Ecuador
	14 483 499
	17 232 908

	Región
	Sierra
	6 692 336
	7 894 272

	Provincia
	Tungurahua
	504 583
	579 493

	Ciudad
	Ambato
	329 856
	380 022

	Tamaño
	Urbano
	165 185
	190 307

	Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censo 2010. 



La proyección de la Dimensión Geográfica al año 2019 se realiza en base al cálculo con la tasa de crecimiento poblacional de 1,95% del país, el 1,84% para la región, el 1,5% para la provincia, el 1,54% para la zona urbana, de acuerdo al censo del año 2010. 

Dimensión Demográfica

En la tabla 4, se determina la dimensión demográfica en donde se plantea variables de edad, sexo y socio económicas que intervienen en el consumo de gel para cabello a base de aceite de ricino.

[bookmark: _Toc7629703]Tabla 4 
Dimensión Demográfica
	Variable
	Año 2010
	Añ0 2019

	Edad
	20-49 años
	35 290
	40 494

	Sexo
	Hombres
	79 764
	88 083

	Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censo 2010. 



La proyección de la Dimensión Demográfica, se lo realiza en base a los datos del INEC 2010 usando como referencia la tasa de crecimiento poblacional del 1,54% para la zona urbana aplicado para la Edad y Sexo de la Provincia de Tungurahua, ciudad Ambato, zona Urbana.

1.2.1.3 Plan de muestreo: Hombre de 20 a 49 años

Puesto a que el Universo es conocido se procede a desarrollar un plan de muestreo probabilístico, de la población de la ciudad de Ambato del área urbana, tomando como referencia a los consumidores del sexo masculino comprendido en un rango de edad de 20 a 49 años de edad.  





[bookmark: _Toc7451650]1.2.1.3.1 Prueba Piloto

Según Malhotra, (2009). “La prueba piloto consiste en probar un cuestionario en una pequeña muestra de encuestados, para identificar y eliminar los problemas potenciales”. (p.319)

Se desarrolla una prueba piloto la misma que es dirigida a 30 personas del sexo masculino, de la provincia de Tungurahua, de la ciudad de Ambato de la zona urbana, para determinar si el producto gel para cabello a base de aceite de ricino es aceptado, de tal forma se toma plantea la siguiente pregunta.   

En la tabla 5, se determina el número de gel que consumen las personas de manera mensual determinado su frecuencia y porcentaje.

 ¿Cuántos geles para cabello consume al mes?

[bookmark: _Toc7629704]Tabla 5 
Número de gel de Consumo al mes
	Unidades
	Frecuencia
	Porcentaje

	1
	15
	50%

	2
	6
	20%

	3
	4
	13%

	4
	2
	7%

	5
	3
	10%

	Total
	30
	100%

	Fuente: Encuesta prueba piloto



[bookmark: _Toc5999088]La información permite conocer la frecuencia de consumo, dicho resultado permitirá definir el promedio de consumo mensual y la demanda en unidades de acuerdo a la segmentación de la provincia de Tungurahua, del cantón Ambato de la zona urbana.




1.2.1.3.2 Fórmula de Investigación Probabilística

Según Lamb, Hair, & McDaniel, (2011). “La muestra probabilística es la que todo elemento de la población tiene una probabilidad estadística conocida de ser seleccionada”. (p.311)

Según Hernándes, (2014). “La muestra no probabilística está dirigida a un subgrupo de la población en la que la elección de los elementos no depende  de la probabilidad, sino de las  características de la investigación” (p.176).

Identificado a los sujetos de la investigación que es una población finita, la investigación realizada es considerada como probabilística, por lo tanto, se procede aplicar la fórmula que se redacta a continuación. 

[bookmark: _Toc1231866][bookmark: _Toc5999089]Fórmula

Simbología
[bookmark: _Toc1231867]n= tamaño de la muestra
 = Nivel de confiabilidad (1,96)
e= Error de la muestra (0,05)
P= probabilidad de ocurrencia
N=Población o Universo
[bookmark: _Toc5999090]Q= probabilidad de no ocurrencia

[bookmark: _Toc1231869]



[bookmark: _Toc5999091]De acuerdo al cálculo se determina que la muestra será de 384 personas. 
OBJETIVOS

[bookmark: _Toc5999092]OBJETIVO GENERAL

Definir la factibilidad del plan de negocios, determinando el análisis del mercado, organizacional, técnico y económico financiero.

[bookmark: _Toc5999093]OBJETIVOS ESPECÍFICO

Analizar el mercado para determinar la factibilidad en la demanda existente.

OBJETIVO ESPECIFICO 1: 

Definir las características del producto beneficios para el cliente, maquinaria para la producción.

[bookmark: _Toc7629705]Tabla 6 
Cuadro de Necesidades Objetivo Específico 1
	Necesidades de información
	Tipos de información
	Fuentes
	Instrumentos

	· Definir las perspectivas de compra de los clientes
	Primaria

	Clientes

	Encuesta


	· Determinar los equipo y maquinarias para la producción
	Secundaria
	Internet
	Sistema de Información

	· Determinar los beneficios del aceite de ricino
	Secundaria
	Internet
	Sistema de Información

	· Determinar la cantidad de consumo del gel
	Primaria
	Clientes
	Encuesta

	· Determinar problemas con el producto
	Primaria
	Clientes
	Encuesta

	· Costo y precio del producto
	Primaria
	Clientes
	Encuesta

	· Determinar del producto
	Primaria
	Clientes
	Encuesta

	· Definir la presentación del producto
	Primaria
	Clientes
	Encuesta

	· Definir características y recomendaciones del producto 
	Primaria
	Clientes
	Entrevista

	Fuente: Investigación Propia 





OBJETIVO ESPECIFICO 2: Determinar las características del mercado objetivo.

[bookmark: _Toc7629706]Tabla 7
Cuadro de Necesidades Objetivo Específico 2
	Necesidades de información
	Tipos de información
	Fuentes
	Instrumentos

	· Determinar las marcas de gel existentes en el mercado
	Primaria
	Clientes
	Encuesta

	· Conocer el mercado potencial al que se va a dirigir
	Secundaria
	Estudio de Segmentación
	Sistemas de información

	· Definir puntos de venta de gel más visitados por las personas
	Primaria
	Clientes
	Encuesta

	· Determinar el sitio geográfico que se va enfocar
	Secundaria
	Estudio de Segmentación
	Sistemas de información

	· Determinar gustos y Preferencias de los consumidores acerca del gel
	Primaria
	Clientes
	Encuesta

	· Definir el medio de comunicación de mayor importancia
	Primaria
	Clientes
	Encuesta

	Fuente: Investigación Propia 
Elaborado por: Jonathan Ruiz. 




OBJETIVO ESPECIFICO 3: Identificar los medios de comunicación más representativos en el mercado de gel para cabello en el mercado.

[bookmark: _Toc7629707]Tabla 8
Cuadro de Necesidades Objetivo Específico 3
	Necesidades de información
	Tipos de información
	Fuentes
	Instrumentos

	· Definir horarios de programación de tv o radio con más ranking
	Secundaria
	Base de datos
	Sistemas de información

	· Determinar el envase en que se va presentar el producto
	Primaria
	Clientes
	Encuesta

	· Determinar el medio de comunicación más preferido
	Primaria
	Clientes
	Encuesta

	· Determinar el precio por adquirir el producto 
	Primaria
	Clientes
	Encuesta

	· Definir las Redes Sociales más usados por las personas
	Primaria
	Clientes
	Encuesta

	Fuente: Investigación Propia 





1.2.1.4 Diseño y recolección de información

Para la recolectar la información se procede a elaborar instrumentos de recolección de los datos tanto primarios y secundarios.

DESARROLLO DE INSTRUMENTOS

[bookmark: _Toc1231884][bookmark: _Toc5999098]Necesidad 1. Determinar los equipos y maquinaria para la producción

[bookmark: _Toc5999099]En la tabla 9, se determina las especificaciones de la maquinaria y equipos que se utilizarán a producir gel para cabello a base de aceite de ricino.

[bookmark: _Toc7629708]Tabla 9
Especificaciones de Maquinaria y equipo
	Maquinaria
	Especificación
	Costo

	Balanza en gramos 
	Balanza gramara profesional, capacidad mínima 0,1g y máxima 2610g
	$145.00

	Batidora
	Batidor industrial marca Ferton, potencia 1.1 Kw, voltaje 110 v capacidad 30 litros 
	$1.204

	Fuente: Proforma Proveedor 


[bookmark: _Toc1231886]
[bookmark: _Toc5999101]Necesidad 2. Determinará los beneficios del aceite de ricino

[bookmark: _Toc5999102]En la tabla 10, se determina los beneficios que poseen la aplicación o el uso del aceite de ricino en los productos de manufactura.

[bookmark: _Toc7629709]Tabla 10
Beneficios del Aceite de Ricino
	Beneficios

	· Es un aceite vegetal obtenido de las semillas del Ricinus Communis L, (planta de higuerilla o de Castor).

	· La planta de Castor crece en forma silvestre en algunas áreas subtropicales y tropicales como Brasil, China, e India.

	· El aceite refinado se usa en cosméticos y en productos medicinales. 

	· El aceite de ricino disuelto en alcohol, se utiliza en la mayoría de manufactura de lociones y perfumes, como base o agente fijador de esencias.

	Fuente: Investigación Propia 


[bookmark: _Toc1231888][bookmark: _Toc5999104]

Necesidad 3. Conocer el mercado potencial al que se va dirigir

El mercado potencial  se determinó en base a la segmentación del mercado, enfocándose en personas jóvenes y adultas del sexo masculino  en un rango de edad de -49 años, los datos pertinentes se tomaron del INEC, con una proyección al año 2019 utilizando la tasa de crecimiento poblacional de  1,50%.  La información pertinente se determina en el (anexo 2)  

[bookmark: _Toc1231889][bookmark: _Toc5999105]Necesidad 4. Determinar el sitio geográfico al que se va enfocar

El sitio geográfico al que se va a enfocar se basa en la segmentación de mercado, en el país de Ecuador, región Sierra de la Provincia de Tungurahua en el cantón Ambato de la zona urbana, los datos pertinentes se tomaron del INEC, con una proyección al año 2019 utilizando la tasa de crecimiento poblacional de 1,95% para el país, el 1,84% para la región, el 1,5% para la provincia y el 1,54% para la zona urbana. La información pertinente se determina en el (anexo 2)      

[bookmark: _Toc1231890][bookmark: _Toc5999106]Necesidad 5. Horarios de programación de tv o radio con más ranking

Según Comunicación, (2017). “La programación por franjas horarias, indica el 64.75% son programas de carácter familiar, que se difunden a nivel nacional. Los programas de franja horaria de responsabilidad compartida alcanzan el 27.25%. La programación de franja horaria para adultos representa el 7.97%”.


[bookmark: _Toc7629787][bookmark: OLE_LINK1][bookmark: _Toc5999108]Gráfico 1. Horario de Programación 

Canales de televisión

Según cifras de la Secretaría Nacional de Telecomunicaciones (Senatel), en febrero de 2015 funcionaban en Ecuador 250 canales de televisión por suscripción, 233 de ellos por cable terrestre, diez estaciones de televisión codificada terrestre y siete canales satelitales codificados. (Gehrke, Lizarazo, Noboa, Olmos, & Pieper, 2016)

[bookmark: _Toc5999109]Ámbitos de la información y selección de temas

Según un estudio de Paúl Bonilla de 2013, las áreas temáticas de la producción periodística se clasifican de la siguiente manera:

Los temas más con mayor relevancia en los programas de televisión están detallados en base a de acuerdo a porcentajes. 

[bookmark: _Toc1231894][image: ]
[bookmark: _Toc7629788]Gráfico 2. Producción Periodística



[bookmark: _Toc5999111]INFORMACIÓN PRIMARIA

[bookmark: _Toc5999112]ENCUESTA

Según Alvira, (2011). “La encuesta recoge información proporcionada verbalmente o por escrito por un informante mediante un cuestionario estructurado, utiliza muestras de la población objeto de estudio”. (p.6)

Según Grande & Abascal, (2005) “La encuesta es una técnica primaria de obtención de información sobre la base de un conjunto objetivo, coherente y articulado de preguntas, que garantiza la información proporcionada por una muestra”. (p.14)  

Según Grasso, (2006) “Es un procedimiento que permite explorar cuestiones que hacen a la subjetividad y al mismo tiempo obtener información de un número considerable de personas”. (p.13)

1.2.1.5 Análisis e interpretación de la encuesta

El siguiente instrumento “encuesta” fue aplicado a 384 personas del sexo masculino de la Provincia de Tungurahua en el Cantón Ambato de la zona urbana.  
 










1. Seleccione de acuerdo su perspectiva ¿Cuántos geles para cabello consume al mes? 

[bookmark: _Toc7629710]Tabla 11
Numero de geles de Consumo mensual
	Variables
	Frecuencia Absoluta

	1 gel
	328

	2 geles
	49

	3 geles
	3

	4 geles
	2

	5 geles
	2

	Total
	384

	Fuente: Encuesta




[bookmark: _Toc7629789]Gráfico 3. Consumo mensual
[bookmark: _Toc1231901][bookmark: _Toc5999114]
Análisis e Interpretación:

 Del total de encuestados se puede decir que, las mayor parte de personas consumen una unidad de gel para cabello mensual, para lo cual la capacidad de producción debe enfocarse de acuerdo a la demanda que requiere el mercado.


2. ¿Cada qué continuidad Ud. compra gel para cabello compra? 

[bookmark: _Toc7629711]Tabla 12
Continuidad de compra de gel
	Variables
	Frecuencia Absoluta

	Diario
	3

	Semanal
	3

	Mensual
	334

	Anual
	44

	Total
	384

	Fuente: Encuesta




[bookmark: _Toc7629790]Gráfico 4. Continuidad de compra de gel

[bookmark: _Toc1231904][bookmark: _Toc5999116]Análisis e Interpretación:

 Del total de encuestados se puede decir que la mayor parte de personas del sexo masculino compran gel para cabello de manera mensual, para lo cual se requiere una producción mensual para satisfacer el mercado.

3. De los siguientes establecimientos de compra que tienen los geles fijadores de cabello califique en orden de preferencia siendo 1 la de mayor preferencia y 5 la de menor preferencia. 

[bookmark: _Toc7629712]Tabla 13
Establecimiento de compra de gel
	Variables
	Frecuencia Absoluta

	Farmacias
	29

	Tiendas Barriales
	264

	Supermercados
	47

	Mini mercados
	36

	Bisuterías
	8

	Total
	384

	Fuente: Encuesta




[bookmark: _Toc7629791]Gráfico 5. Establecimientos de compra de gel

[bookmark: _Toc1231907][bookmark: _Toc5999118]Análisis e Interpretación:

 Del total de encuestados se puede decir que la mayor parte de personas del sexo masculino compran gel para cabello en tiendas barriales, para lo cual nuestro gel a base de aceite de ricino debe ganar mayor participación en las tiendas de barrio.


4. Qué presentación de gel para cabello compra Ud.

[bookmark: _Toc7629713]Tabla 14
Presentación de Gel
	Variables
	Frecuencia Absoluta

	100g
	86

	200g
	2

	300g
	7

	400g
	2

	500g
	287

	Total
	384

	Fuente: Encuesta




[bookmark: _Toc7629792]Gráfico 6. Presentación de gel

[bookmark: _Toc1231910][bookmark: _Toc5999120]Análisis e Interpretación:

[bookmark: _Toc1231911] Del total de encuestados se puede decir que la mayor parte de personas del sexo masculino compran la presentación de 500 gramos de gel para cabello, para lo cual se precederá a ofrecer al mercado una presentación de 500 gramos de  gel para cabello a base de aceite de ricino. 
5. De las siguientes marcas de gel para cabello existentes en el mercado, califique en orden de preferencia siendo 1 la de mayor preferencia y 5 la de menor preferencia. 

[bookmark: _Toc7629714]Tabla 15
Marcas existentes en el mercado
	Variables
	Frecuencia Absoluta

	Ego
	206

	Moco de Gorila
	84

	Biolans
	65

	Gel Rolda
	29

	Total
	384

	Fuente: Encuesta




[bookmark: _Toc7629793]Gráfico 7. Marcas existentes en el mercado
[bookmark: _Toc1231914][bookmark: _Toc5999122]Análisis e Interpretación:

[bookmark: _Toc1231915] Del total de encuestados se puede decir que la mayor parte de personas del sexo masculino compran gel para cabello de la marca ego, lo que deberíamos  posicionar la marca en la mente del consumidor para que nuestro producto sea el más adquirido en el mercado.

6. ¿Cuál es el precio que Ud. paga por adquirir un producto de gel de 500 gramos para cabello que le proporcione beneficios extras para su cabello?

[bookmark: _Toc7629715]Tabla 16
Precio por adquirir gel para cabello
	Variables
	Frecuencia Absoluta

	0-$1
	47

	$1-$2
	65

	$2-3$
	97

	$4-$5
	175

	Total
	384

	Fuente: Encuesta




[bookmark: _Toc7629794]Gráfico 8. Precio por adquirir gel para cabello
[bookmark: _Toc1231918][bookmark: _Toc5999124]Análisis e Interpretación:

[bookmark: _Toc1231919][bookmark: _Toc5999125] Del total de encuestados se puede decir que la mayor parte de personas del sexo masculino pagarían por un producto de gel que le genere beneficios entre un rango de $4 a $5, para lo cual el precio de venta nuestro gel a base de aceite de ricino deberá estar en el rango indicado. 
7. De las siguientes características que tiene el gel para cabello califique en orden de importancia (siendo 1 más importante), (7 menos importante)  

[bookmark: _Toc7629716]Tabla 17
Características del gel
	Variables
	Frecuencia Absoluta

	Imagen
	42

	Precio
	46

	Textura
	28

	Tamaño
	73

	Calidad
	195

	Total
	384

	Fuente: Encuesta




[bookmark: _Toc7629795][bookmark: _Toc1231922][bookmark: _Toc5999127]Gráfico 9. Características del gel

Análisis e Interpretación:

[bookmark: _Toc1231923][bookmark: _Toc5999128] Del total de encuestados se puede decir que la mayor parte de personas del sexo masculino definen que la característica más importante es la calidad y el tamaño del gel para cabello, para lo cual nuestro producto deberá ofrecer al mercado un producto con gran volumen y sea de calidad.   
8. De los siguientes envases. ¿Cuál es de su preferencia siendo 1 la de mayor preferencia y 9 la de menor preferencia? 

[bookmark: _Toc7629717]Tabla 18
Preferencias de envase
	Variables
	Frecuencia Absoluta

	plástico
	245

	vidrio
	82

	sachet
	57

	Total
	384

	Fuente: Encuesta




[bookmark: _Toc7629796][bookmark: _Toc1231926]Gráfico 10. Preferencia del embase

[bookmark: _Toc5999130]Análisis e Interpretación:

[bookmark: _Toc1231927][bookmark: _Toc5999131]Del total de encuestados se puede decir que la mayor parte de personas del sexo masculino definen que el envase de su preferencia es el de plástico, lo que se procederá a producir el gel a base de aceite de ricino en envases de plástico.
9. De las siguientes redes sociales seleccione en orden de importancia siendo 1 la de mayor importancia y 7 la de menor importancia. 

[bookmark: _Toc7629718]Tabla 19
Red Social de mayor preferencia
	Variables
	Frecuencia Absoluta

	Facebook
	274

	Twiter
	21

	Gmail
	17

	Instagram
	72

	Total
	384

	Fuente: Encuesta




[bookmark: _Toc7629797]Gráfico 11. Red Social de mayor preferencia
[bookmark: _Toc1231930][bookmark: _Toc5999133]Análisis e Interpretación:

[bookmark: _Toc1231931][bookmark: _Toc5999134] Del total de encuestados se puede decir que la mayor parte de personas del sexo masculino prefieren la red social facebook, para lo cual se utilizara esta red social para dar a conocer nuestro producto.
10. De los siguientes medio de comunicación seleccione en orden de importancia siendo 1 la de mayor importancia y 7 la de menor importancia. (Escala Ordinal)

[bookmark: _Toc7629719]Tabla 20
Medios de Comunicación
	Variables
	Frecuencia Absoluta

	Tv
	79

	Radio
	37

	Prensa
	69

	Redes Sociales
	199

	Total
	384

	Fuente: Encuesta




[bookmark: _Toc7629798]Gráfico 12. Medios de Comunicación
[bookmark: _Toc1231934][bookmark: _Toc5999136]

Análisis e Interpretación:

[bookmark: _Toc1231935][bookmark: _Toc5999137] Del total de encuestados se puede decir que la mayor parte de personas del sexo masculino prefieren las redes sociales como medio de comunicación para lo cual se dará a conocer nuestro producto en las de redes sociales de nuestro medio.
11. Si existiera en el mercado un gel que prevenga la caída de cabello a base de aceite de ricino ¿Ud. lo compraría? 

[bookmark: _Toc7629720]Tabla 21
Decisión de compra
	Variables
	Frecuencia Absoluta

	Si
	337

	No
	47

	Total
	384

	Fuente: Encuesta

	




[bookmark: _Toc7629799]Gráfico 13. Medios de Comunicación

[bookmark: _Toc5999139]Análisis e Interpretación:

[bookmark: _Toc5999140]Del total de encuestados se puede decir que la mayor parte de consumidores del sexo masculino si estarían dispuestos a comprar un producto con las características que brinda el gel para cabello a base de aceite de ricino.

1.2.1.6 Análisis e interpretación de la entrevista

El siguiente instrumento “entrevista” fue aplicado a los cosmetólogos más importantes  de la  ciudad de Ambato de la zona urbana.  

[bookmark: _Toc5999141]¿Recomendaría Ud. a las personas que consuman un producto innovador, que le ofrezca beneficios para el cabello, como es un gel en donde se le fusione aceite de ricino?

[bookmark: _Toc5999142]Dr. Rodrigo Raúl, López Martínez 
[bookmark: _Toc5999143]Por su puesto, ya que todo producto que contenga características y beneficios alternativos para el cuidado y protección del cabello, será recomendado para su respectivo uso. 

[bookmark: _Toc5999144]Dr. Víctor Emilio Neira Armas
[bookmark: _Toc5999145]Totalmente de acuerdo, ya que las personas al escuchar un producto que contenga  características novedosas estarían dispuestos adquirirlo por la tanto como cosmetólogo y tengo conocimiento tanto del gel como el aceite y se lo recomendaría.

[bookmark: _Toc5999146]Dra. Yolanda Eufemia Noboa Veloz
[bookmark: _Toc5999147]Claro que si de acuerdo a las investigaciones que eh realizado conozco acerca de los beneficios del aceite de ricino, entonces fusionando estos productos sería una buena alternativa de consumo que yo recomendaría utilizar.

[bookmark: _Toc5999148]Dra. Mariana del Rosario Osorio Madera
[bookmark: _Toc5999149]Estaría en la disposición de recomendar, si el producto generaría los beneficios que contiene de acuerdo a su uso, para que le cliente se sienta satisfecho.




[bookmark: _Toc7629721]Tabla 22
Tabluación Características y recomendaciones Dermatologos
	Alternativas
	Frecuencia Absoluta
	Frecuencia Relativa

	Cuidado y protección
	1
	25%

	Características novedosas
	1
	25%

	Buena alternativa de consumo
	1
	25%

	Generar beneficios de uso
	1
	25%

	Total
	4
	100%

	Fuente: Entrevista



[bookmark: _Toc5999150]Análisis e Interpretación:

De acuerdo a la entrevista realizada a los Dermatólogos de la ciudad de Ambato zona urbana, se determina que estarían en la capacidad de recomendar un producto con las características que ofrece el fusionar estos dos productos, ya que sería una alternativa en el mercado para el cuidado y protección del cabello. 

[bookmark: _Toc7451651]1.2.2 Demanda Potencial

Según Moscardo, (2015). “Es la cantidad del bien o del servicio que ha sido, en la práctica, adquirida por la colectividad en unas condiciones determinadas”. (p.75)

[bookmark: _Toc5999152]Cálculo de la demanda

Para la realización del cálculo de la demanda se toma en cuenta la pregunta 11 de la encuesta aplicada.

En la tabla 23, se determina la demanda de anual de consumo de gel en de acuerdo a la pregunta 11 de la encuesta.




[bookmark: _Toc7629722]Tabla 23
Demanda
	Año
	Demanda anual

	2018
	76.632,00

	2019
	77.781,48

	2020
	78.948,20

	2021
	80.132,43

	2022
	81.334,41

	Fuente: Encuesta



[bookmark: _Toc5999153]Para la proyección de la demanda se realiza en base a cálculos de año a año con la tasa de crecimiento poblacional del 1,50%, como no se tiene años históricos se procede a calcular en base a la frecuencia de consumo y luego proyectando para cinco años.

[bookmark: _Toc5999154]Proyección de la demanda

[bookmark: _Toc1231939][bookmark: _Toc5999155]En la tabla 24, se determina la proyección de la demanda anual, mensual y el precio promedio. 

[bookmark: _Toc7629723]Tabla 24
Proyección de la Demanda
	Año
	Demanda anual
	Frec. mensual
	Unidad anual
	Precio promedio

	 
	1,50%
	 
	12
	4,96

	2018
	76 632
	44 041
	528 492
	$2.621.320,32

	2019
	77 781
	44 702
	536 419
	$2.660.640,12

	2020
	78 948
	45 372
	544 466
	$2.700.549,73

	2021
	80 132
	46 053
	552 633
	$2.741.057,97

	2022
	81 334
	46 744
	560 922
	$2.782.173,84

	Fuente: Encuesta



[bookmark: _Toc5999156]La proyección de la demanda se realiza en base a cálculos de año a año con la tasa de crecimiento poblacional del 1,50%, seguidamente se multiplica por el valor de la frecuencia de consumo para conocer las unidades mensuales, después se multiplica por 12 meses para determinar unidades anuales y finalmente por el precio promedio para determinar en dólares.  
[bookmark: _Toc7451652]1.3 ANÁLISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE

[bookmark: _Toc5999158][bookmark: _Toc7451653]1.3.1 Análisis del micro ambiente

Según Talaya, (2014). “La evolución del macro y micro ambiente es un instrumento muy útil para definir el problema estratégico y en consecuencia poder obtener ventajas competitivas en el mercado, es importante partir de modelos cualitativos y cuantitativos”. (p.36)

[bookmark: _Toc5999159]Fuerzas de Porter

Según Garcia & Ortoll, (2015). “Las cinco fuerzas de Porter, permite mantener la ventaja competitiva y asegurar una cierta rentabilidad a largo plazo, por lo tanto, definen el éxito o el fracaso de un sector de la empresa”. 

[bookmark: _Toc5999160]Amenaza de nuevos competidores

Los competidores con más relevancia y que afectan la participación en el mercado de gel para cabello son: EGO, Biolans, Moco de Gorila. 

[bookmark: _Toc5999161]Amenaza de productos similares

Los productos similares que se encuentran en el mercado se pueden considerar en base a varias alternativas que ofrecen los competidores potenciales como son: Ego, Biolans. 

[bookmark: _Toc5999162]Poder de negociación de los clientes

Los puntos de venta como AKI, Gran AKI, Súper AKI presentan un alto nivel de negociación con las empresas, lo que sería de mucha utilidad vender el producto en estas cadenas para llegar de manera directa al consumidor final.

[bookmark: _Toc5999163]Poder de negociación de los proveedores

Para la producción del gel cabello a base de aceite de ricino, la materia prima se a adquirir en tiendas de productos químicos, ya que es un producto que requiere incorporar componentes químicos y naturales para su respectiva composición.

[bookmark: _Toc5999164][bookmark: _Toc7451654]1.3.2 Análisis del macro ambiente

Para determinar la factibilidad de la producción de gel para cabello a base de aceite de ricino se utilizó la identificación de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.  

[bookmark: _Toc5999165]Matriz EFE

Según Gastalver, (2015). “La matriz EFE o de evaluación de factores externos permite evaluar los factores que se han determinado como oportunidades y amenazas, resultado del análisis externo de la empresa o macro entrono”. (p.111)

En la tabla 25, se determina la matriz de Evaluación de Factores Externos en la que se detalla las oportunidades y amenazas del mercado.











[bookmark: _Toc7629724]Tabla 25
Matriz de Evaluación de Factores Externos
	Factores Externos Clave
	
	Básica
	
	Mejorada

	Oportunidades
	Valor
	Calificación
	Valor Ponderado
	Valor
	Calificación
	Valor Ponderado

	Incremento del mercado potencial
	0,10
	2
	0,20
	0,10
	2
	0,2

	Crecimiento del mercado
	0,12
	3
	0,36
	0,12
	4
	0,48

	Apoyo económico de entidades financieras para emprendimiento
	
0,11
	
3
	
0,33
	
0,10
	
4
	
0,44

	Disponibilidad de materia prima los 365 del año
	
0,09
	
3
	
0,27
	
0,10
	
3
	
0,27

	Buena participación de ventas en el mercado 
	
0,08
	
2
	
0,16
	
0,08
	
2
	
0,16

	Amenazas
	Valor
	Calificación
	Valor Ponderado
	Valor
	Calificación
	Valor Ponderado

	Altos aranceles en equipos y maquinaria
	0,10
	2
	0,20
	0,10
	2
	0,2

	Incremento de precio en materia prima
	0,12
	2
	0,24
	0,11
	2
	0,24

	Existencia de productos sustitutos
	
0,08
	
2
	
0,16
	
0,08
	
1
	
0,08

	Cambios en los gustos y preferencias de las personas
	
0,09
	
2
	
0,18
	
0,10
	
1
	
0,09

	Inestabilidad política y económica del país
	
0,11
	
3
	
0,33
	
0,11
	
3
	
0,33

	Total
	1
	 
	2,43
	1
	 
	2,49

	Fuente: Investigación propia



[bookmark: _Toc5999167]La ponderación es de 2,43 lo que se puede decir que existen más oportunidades que  amenazas en el mercado, en cuanto a la mejorada se puede decir que disminuye la calificación de amenazas y se incrementa en las Oportunidades generando un valor de 2,49, encontrando mayor oportunidad en el mercado.    

[bookmark: _Toc5999168]Matriz EFI

Según Gastalver, (2015). “La Matriz EFI o de evaluación de factores internos, evalúa las fortalezas y debilidades, resultado del análisis interno de la empresa o micro entorno”. (p.112)

En la tabla 26, se determina la Matriz de Evaluación de Factores Internos en la que se detalla las fortalezas y debilidades.
[bookmark: _Toc7629725]Tabla 26
Matriz de Evaluación de Factores Internos
	Factores Internos Clave
	 
Básica
	
	
Mejorada

	Fortalezas
	Valor
	Calificación
	Valor Ponderado
	Valor
	Calificación
	Valor Ponderado

	Producto con características diferenciadoras
	0,12
	3
	0,36
	0,12
	4
	0,48

	Precio asequible para los clientes
	0,15
	4
	0,60
	0,15
	4
	0,60

	Disponibilidad en varios puntos de venta
	0,11
	3
	0,33
	0,11
	4
	0,44

	Elaboración del producto de acuerdo a las expectativas del consumidor
	0,09
	3
	0,27
	0,09
	3
	0,27

	Fácil adquisición de la materia prima
	0,08
	3
	0,24
	0,08
	3
	0,24

	Debilidades
	Valor
	Calificación
	Valor Ponderado
	Valor
	Calificación
	Valor Ponderado

	Desconocimiento del producto por parte del consumidor
	0,10
	2
	0,20
	0,10
	1
	0,10

	Producto no posicionado en el mercado
	0,11
	2
	0,22
	0,11
	1
	0,11

	Facilidad de imitación del producto
	0,08
	1
	0,08
	0,08
	1
	0,08

	Introducción del producto en el mercado
	0,10
	2
	0,20
	0,10
	2
	0,20

	Competitividad con marcas ya posicionadas
	0,06
	1
	0,06
	0,06
	1
	0,06

	Total
	1
	 
	2,56
	1
	 
	2,58

	Fuente: Investigación propia



La ponderación es de 2,56 lo que se puede decir que existen más Fortalezas que Debilidades para la elaboración de gel para cabello, en cuanto a la mejorada se puede decir que disminuye la calificación de Debilidades y se incrementa en las Fortalezas generando un valor de 2,58, generando confianza para la elaboración.  
  
[bookmark: _Toc5999170]Matriz de Perfil Competitivo

Según Torres, (2014). “La Matriz de perfil competitivo es una técnica que evalúa, compara tácticas y estrategias de la empresa con otros competidores cercanos incluyendo cuestiones tanto internas como externas por consiguiente las calificaciones se refieren a las fortalezas y debilidades”. (p.292)
La matriz de perfil competitivo se desarrolla en base al análisis de dos empresas que son consideradas como la competencia en el mercado, por lo tanto, se toma en cuenta las fortalezas y debilidades, determinado factores de éxito. 

La tabla 27, determina la Matriz de Perfil Competitivo, en la que se realiza la comparación con los productos de la competencia.

[bookmark: _Toc7629726]Tabla 27
Matriz de Perfil Competitivo
	Factores claves para el éxito
	 
	Básica
	Mejorada

	
	 
	Mi producto
	Gel biolans
	Gel ego
	"mi producto"

	
	Peso
	Calificación
	Valor Ponderado
	Calificación
	Valor Ponderado
	Calificación
	Valor Ponderado
	Calificación
	Valor Ponderado

	I
	Precio competitivo
	0,24
	1
	0,24
	3
	0,72
	4
	0,96
	2
	0,48

	D
	Calidad del producto
	0,19
	2
	0,38
	3
	0,57
	2
	0,38
	3
	0,57

	D
	Diseño del empaque
	0,17
	3
	0,51
	2
	0,34
	2
	0,34
	3
	0,51

	D
	Disponibilidad de la materia prima
	0,22
	2
	0,44
	1
	0,22
	1
	0,22
	2
	0,44

	D
	Productos similares por comparación 
	0,18
	4
	0,72
	2
	0,36
	2
	0,36
	4
	0,72

	 
	Total
	1
	
	2,29
	
	2,21
	
	2,26
	
	2,72

	Fuente: Investigación propia



De acuerdo al desarrollo de la Matriz de Perfil Competitivo, mejoraremos la calidad del producto y el  diseño del empaque, debido a que presentan los pesos más altos para generar una excelente participación en el mercado.






[bookmark: _Toc7451655]1.3.3 Proyección de la oferta

Según Mankiw & Taylor, (2017). “La oferta es la cantidad ofrecida o la cantidad de un bien que los vendedores quieren y pueden vender a diferentes precios”. (p.68)

Para determinar La Oferta se procede a una investigación de campo en donde se determina la cantidad mensual de marcas de gel que existen en los grandes mercados de la ciudad de Ambato como se detalla a continuación: 

-Aki
-Súper aki
-Gran aki

En la tabla 28, se determina el cálculo de la oferta en donde se obtiene la disponibilidad mensual, anual, total de unidades, precio promedio y oferta en dólares.    

[bookmark: _Toc7629727]Tabla 28
Cálculo de la Oferta
	Establecimiento
	Stock
	Año
	Establecimientos
	Total
	Precio promedio
	Total

	
	
	12
	
	
	
	

	Aki
	65
	780
	1
	780
	4,96
	$3.868,80

	Súper aki
	124
	1.488
	1
	1 488
	4,96
	$7.380,48

	Gran aki
	216
	2.592
	1
	2 592
	4,96
	$12.856,32

	 
	 
	 
	OFERTA 2018
	4.860
	
	$24.105,60


Fuente: Investigación propia

Para el cálculo de la oferta se tomo en consideración el stock, el precio promedio de gel para cabello de los respectivos establecimientos, logrando determinar la cantidad mensual, anual y la oferta en dólares generando una oferta de 4 860 unidades al año y una oferta de $24 105,60 en dólares al año.

En la tabla 29, se determina, la proyección de la Oferta de acuerdo a la tasa de inflación para obtener la Oferta en Dólares y en Unidades. 
[bookmark: _Toc7629728]Tabla 29
Proyección de la Oferta
	Año
	Tasa de Inflación
	Oferta Proyectada en dólares
	Oferta Proyectada en Unidades

	
	
	
	

	2018
	2,82%
	$24.105,60
	145.800

	2019
	2,82%
	$24.785,38
	149.912

	2020
	2,82%
	$25.484,33
	154.139

	2021
	2,82%
	$26.202,98
	158.486

	2022
	2,82%
	$26.941,91
	162.955

	Fuente: Investigación propia



Para el cálculo de la proyección de la oferta se tomó en consideración la oferta proyectada en dólares y la oferta proyectada en unidades, multiplicando cada valor por el índice de precios al consumidor del año 2018 de 2,82% para cada año.   

[bookmark: _Toc7451656]1.4 Demanda Potencial Insatisfecha

Según Andrade, (2016) “La demanda potencial insatisfecha es la cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado consuma en los años futuros”. (p.70)

El cálculo de la demanda potencial insatisfecha se determina en dólares menos la oferta en dólares en base a la proyección de años que se deseamos conocer.

En la tabla 30, se determina la Demanda Potencial Insatisfecha para determinar en dólares, tomando como referencia la Demanda y la Oferta.






[bookmark: _Toc7629729]Tabla 30
Cuadro de la Demanda Potencial Insatisfecha dólares
	Año proyectado
	Demanda
	Oferta
	 D.P.I 

	
	
	
	(D-O)

	2018
	$2.621.320,32
	$24.105,60
	$2.597.214,72

	2019
	$2.660.640,12
	$24.785,38
	$2.635.854,75

	2020
	$2.700.549,73
	$25.484,33
	$2.675.065,40

	2021
	$2.741.057,97
	$26.202,98
	$2.714.854,99

	2022
	$2.782.173,84
	$26.941,91
	$2.755.231,93

	Fuente: Investigación propia



Para el cálculo de la Demanda Potencial Insatisfecha,  se obtiene de la diferencia entre la Demanda y la Oferta, generando un resultado en dólares.  

En la tabla 31, se determina la Demanda Potencial Insatisfecha para determinar en unidades, tomando como referencia la Demanda y la Oferta.

[bookmark: _Toc7629730]Tabla 31
Cuadro de la Demanda Potencial Insatisfecha unidades
	Año proyectado
	Demanda
	Oferta
	 D.P.I 

	
	
	
	(D-O)

	2018
	528 492
	4 860
	 523.632 

	2019
	536 419
	4 997
	 531.422 

	2020
	544 466
	5 138
	 539.328 

	2021
	552 633
	5 283
	 547.350 

	2022
	560 922
	5 432
	 555.490 

	Fuente: Investigación propia



Para el cálculo de la Demanda Potencial Insatisfecha, se obtiene de la diferencia entre la Demanda y la Oferta, generando un resultado en unidades.  

[bookmark: _Toc7451657]1.5 Promoción y Publicidad que se realizará

Según Valdivia, (2015). “La publicidad y promoción de ventas son instrumentos del mix de comunicación que presentan objetivos y características distintas incrementando el efecto de la estrategia de comunicación”.  

La promoción y publicidad que se va a utilizar es la siguiente:

-Crear una página en la red social utilizada con más frecuencia por las personas que es Facebook, presentando las diversas características del producto.

-Se entregará afiches en los puntos con mayor frecuencia de personas, en la zona urbana de la ciudad de Ambato.
-Se ofrecerá muestras de  nuestro producto en sitios estratégicos y en horarios con mayor presencia de personas.

-Se desarrolló un plan de medios, detallando los horarios de programación y sus costos que se evidencia en el anexo 

[bookmark: _Toc5999175][bookmark: _Toc7451658]1.5.2 Diseño del Empaque del Producto

Según Acerto, (2014). “La marca es la que debe dar a conocer el producto, identificarlo y diferenciarlo de la competencia, se determina en base a un nombre, termino, símbolo o diseño, asignado a un producto o a un servicio.”. (p.4)

La marca está enfocada en el nombre de los ingredientes y componentes del producto, facilitando una rápida identificación y familiarización, llegando de esta manera al fácil reconocimiento del consumidor.

[image: Captura%20de%20pantalla%202019-01-23%20a%20la(s)%2019.44.33.png]
[bookmark: _Toc7629800]Gráfico 14. Marca




Logotipo

Según Gómez, (2015). “El logotipo es el tipo de letra característico con el que se escribe una marca o el nombre de una empresa, pero en la actualidad esto engloba también la parte grafica que suele acompañar al texto”. (p.109)

El logotipo comunica el mensaje que se requiere, para el logro del mismo se requiere del uso de colores y formas que contribuyan a que el espectador final le dé una interpretación, debe ser entendible y representativo.

[image: /Users/Ruiz/Desktop/Captura de pantalla 2019-01-23 a la(s) 19.44.33.png]
[bookmark: _Toc7629801]Gráfico 15. Logo
Eslogan 

Según Garcia, (2014). “El eslogan es uno de los medios positivos de los que disponemos para atraer la atención de los clientes, se enfoca en un enunciado breve, llamativo y consistente y fácilmente recordable y repetible”. (p.89)

El eslogan está enfocado en una frase corta de acuerdo a la función que cumple el producto, se basa en una frase llamativa que puede ser recordado con facilidad y llama la atención del espectador de manera inmediata.  

[image: Captura%20de%20pantalla%202019-01-23%20a%20la(s)%2020.30.39.png]
[bookmark: _Toc7629802]Gráfico 16. Eslogan
[bookmark: _Toc5999179][bookmark: _Toc7451659]1.5 Sistemas de distribución a utilizar

Según Sainz, (2014). “Los sistemas de distribución surgen con el fin de satisfacer un objetivo muy concreto, hacer llegar los productos del fabricante al consumidor a través de los intermediarios, eligiendo el canal y medio más adecuado”. (p.124)

El sistema de distribución que se va a emplear será por medio de intermediarios como:

Mayoristas Corporación Favorita, Corporación Rosado quienes serán intermediarios para llegar al consumidor final y directamente a través de pagina web y redes sociales. Se podrá realizar alianzas estratégicas con tiendas especializadas, como fybeca, supermaxi, burbujas, por lo tanto, se podrá llegar a un acuerdo en cuanto a precio y promociones para su adquisición.   

[bookmark: _Toc5999180][bookmark: _Toc7451660]1.6 Sistema de Distribución a utilizar

[bookmark: _Toc7629803]Gráfico 17. Canal de Distribución
[bookmark: _Toc5999182]
[bookmark: _Toc7451661]1.7 Seguimiento de los clientes

Para dar un seguimiento a los clientes se manejará una base de datos interna en donde estará detalla la información personal de cada cliente, con su respectiva  frecuencia de visita, como se visualiza en el (anexo 4) 




[bookmark: _Toc5999183][bookmark: _Toc7451662]1.8 Especificar mercados alternativos

Según Bertran & Cassanovas, (2013). “los mercados alternativos se tratan de la creación de mercados autor regulados para satisfacer las necesidades de financiación de las empresas pequeñas y medianas, respondiendo a las exigencias de transparencia y liquidez de los inversores. (p.105)

Según Meanza & Pereira, (2010) “Los mercados alternativos se releva reiteradamente como plazas especialmente propicias para empresas con el componente de la innovación en la base de un proyecto de fuerte expansión”. (p.26) 

Según Cassanovas & Bertrán, (2013) “Los mercados alternativos se trata de la creación de mercados auto regulados para satisfacerlas necesidades de financiación de la empresas pequeñas y medianas, pero respondiendo a las exigencias de los inversores” (p.105) 

Al iniciar el proyecto se van a presentar ciertos factores de riesgo por lo tanto puede darse que el producto no puede alcanzar un nivel de desarrollo y madurez en el mercado por lo que una estrategia será diversificar el producto logrando de esta aprovechar la inversión realizada para su implementación.

Seguidamente se procede analizar el Plan de Contingencia, el Plan de Acción y Plan de Medios.  

En la tabla 32, se determina el Plan de Contingencia en la que se detalla las respectivas estrategias, tácticas, responsable y presupuesto.





[bookmark: _Toc5999184]Plan de contingencia

[bookmark: _Toc7629731]Tabla 32
Plan de Contingencia
	Objetivo
	Estrategia
	Táctica
	Meta
	Responsable
	Presupuesto

	Generar crecimiento del mercado
	Aprovechar el crecimiento del mercado y llegar a con nuevas alternativas de producto
	Investigar sobre los gustos y preferencias de los consumidores (Encuestas, Entrevistas) 
	Las nuevas alternativas de producto debe alcanzar un 40% en participación 
	Gerente
	600

	
	
	
	
	
	

	Determinar la disponibilidad en varios puntos de venta
	Determinar los potenciales puntos venta existentes de la ciudad para ingresar con nuestro producto
	Ofrecer el producto a los puntos de venta más potenciales de la ciudad para dar a conocer al cliente
	El ingreso a los puntos de venta debe representar un 90%
	Gerente
	200

	Fuente: Investigación propia



En la tabla 33, se determina el Plan de acción en la que se detalla las respectivas estrategias, tácticas, responsable y presupuesto.

[bookmark: _Toc5999186]Plan de acción 

[bookmark: _Toc7629732]Tabla 33
Plan de Acción
	Objetivo
	Estrategia
	Táctica
	Meta
	Responsable
	Presupuesto

	Presentar un Producto con características diferenciadoras
	Aprovechar la diferenciación del producto para competir en nuevos mercados
	Implementar un medio publicitario en la ciudad
	Los gastos en publicidad debe ser el 10% del presupuesto
	Gerente
	900


	
	
	
	
	
	

	Ingresar en los mercados locales
	Ingresar en supermercados más conocidos de la provincia
	Participar en ferias, congresos para exhibir el producto 
	 La participación en alianzas debe ser el 90% con supermercados
	Gerente
	700

	Fuente: Investigación propia


En la tabla 34, se determina el Plan de medios en la que se detalla las respectivas estrategias, tácticas, responsable y presupuesto.

[bookmark: _Toc5999188]Plan de medios

[bookmark: _Toc7629733]Tabla 34
Plan de Medios
	Medio de comunicación
	Estrategia
	Táctica
	Meta
	Responsable
	Presupuesto

	Redes sociales
	Publicar en las redes sociales más utilizadas por las personas de nuestro medio. 
	Crear paginas comerciales para interactuar con las personas 
	La participación en redes sociales debe ser el 90% 
	Gerente
	100

	Periódicos 
	Presentar en anuncios acerca del producto con las características
	Diseñar una publicación con texto y colores llamativos 
	La participación en periódicos debe ser el 30%
	Gerente
	300

	Televisión 
	Presentar en base a programas para dar conocer el producto.
	Contratar con los canales televisivos más conocidos de nuestro medio
	La participación en televisión debe ser el 10%
	Gerente
	800


	Fuente: Investigación propia
















[bookmark: _Toc7451663]
CAPITULO II

[bookmark: _Toc5999191]ÁREA DE PRODUCCIÓN (OPERACIONES)

[bookmark: _Toc7451664]2.1 DESCRIPCIÓN DEL PROCESO

[bookmark: _Toc7451665]2.1.1 Descripción de proceso de elaboración de gel para cabello a base de aceite de ricino

Para el proceso de elaboracion del gel para cabello a base de aceite de ricino, se requiere de varios actividades que permtirán la obtención del producto, de tal manera que contribuya para el cuidado, prevención y caída del cabello, en base a la utilización de ingrendientes innovadores, logrando de esta manera la satisfaccion del cliente.  

Proceso de Producción de gel para cabello a base de aceite de ricino

-Preparación: Recaudación de agua en los respectivos recipientes para la producción.

-Pesado Pesar el carbopol, Trietalonamina y Aceite de ricino en una pesa.  

-Mezclado El proceso de mezcla de los ingredientes, condensación del mezclado,
verificar la mezcla, aceptación de la mezcla.

-Reposo Dejar un tiempo de reposición hasta conseguir la consistencia deseada.

-Envasado Colocar con un cucharon la cantidad necesaria en cada presentación.  
Recepción de Materia prima

La recepción se realizara de acuerdo a la planificación con los proveedores de materia prima se procede a coordinar la hora y el día de entrega para continuar con el proceso de almacenamiento en las instalaciones.

Dosificación de la materia prima 

Una vez obtenida la materia prima para la produccion, se prosigue a clasificar y distribuir las cantidades adecuadas para la produccion de  1600 unidades de gel por cada hora laborable.

En la tabla 35, se detrmina la dosificación de la materia prima, en la que se detalla los ingredientes, las unidades de medida y la cantidad.  

[bookmark: _Toc7629734]Tabla 35
Dosificación de Materia Prima
	Ingredientes
	Unidades de medida
	Cantidad

	Agua
	Litros
	75,8

	Carbopol
	Onza
	20

	Trietalonamina
	Gramos
	20

	Aceite de ricino
	Unidades
	20

	Fuente: Investigación propia



Empaquetado y etiquetado del producto

El empaquetado y etiquetado se lo realizara cuando el proceso productivo haya finalizado, despues de este proceso se procede a emvasar la cantidad correcta de 500 gramos en cada embase y finalmente se inicia con el etiquetado de cada presentación.    



Almacenamiento

El almacenamiento del producto sera en las instalaciones de la empresa, en el area asiganda para su respectiva distribución.

 Distribución 

 El proceso de distribución se lo realiza de manera directa o indirecta ya sea esta cdirectamente con el cliente final o con un intermediario, tambien se asigna a un agente vendedor quien sera el encargado de vender y entregar el producto en la ciduad de Ambato provinica de Tungurahua. 

[bookmark: _Toc7451666]2.1.1.1 Mapa de Procesos

Según Martinez, (2014) “El mapa de proceos es una aproximacion que define la organización a poseer una vision mas halla de sus limites geograficos y funcionales, mostrando como sus actividades estan relacionadas con los clientes externos, proveedores y grupos de interés”.  

Según Alabarta & Martínez, (2011) “El mapa de procesos es una representación gráfica que incluye una serie de procesos, distribuido en estratégicos, críticos y de soporte, que tiene entradas y salidas la satisfacción”. (p.146)   

Según Pérez, (2009) “El mapa de procesos permite visualizar el principio causa efecto tanto a nivel macro, de toda la organización como a nivel micro de cada proceso”. (p.91)
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[bookmark: _Toc1231983]










[bookmark: _Toc7629804]Gráfico 18. Mapa de Procesos
[bookmark: _Toc7451667]2.1.1.2 Diagrama de flujo del proceso

Según Rodriguez, (2015) “Los diagramas de flujo constituyen un instrumento muy importante para visualizar y conocer de forma rápida las etapas e información relevante de cada proceso”. (p.15)

Diagrama de flujo del proceso de producción de gel para cabello a base de aceite de ricino



[bookmark: _Toc7629805]Gráfico 19. Diagrama de Flujo del proceso de producción

[bookmark: _Toc7451668]2.1.2. Descripción de las instalaciones, equipos y personas

Las instalaciones de la empresa estarán situadas al Norte de la ciudad, zona centro, en el parque Industrial de Ambato.
La empresa dispone de un espacio e instalaciones apropiadas para la elaboración del producto, logrando de esta manera cumplir con los requisitos y normas necesarias para su respectivo funcionamiento. 

En el grafico 20 se determina la distribución de la planta, determinando las respectivas instalaciones. 

Distribución de la planta


[bookmark: _Toc7629806]Gráfico 20. Distribución de la Planta

La construcción de las instalaciones está calculada con una superficie de 155,14 metros cuadrados, 18,92 metros de largo, 8,2 de ancho,  por lo tanto la escala es de 1:100  

De acuerdo a la imagen se puede evidenciar la distribución de las diferentes áreas que dispondrá la empresa, de tal manera que las áreas están distribuidas en el mismo espacio físico. Por lo tanto, cada área estará asociada secuencialmente con los diferentes espacios para la producción.  

 Las instalaciones estarán distribuidas de la siguiente manera:

[bookmark: _Toc5999202][bookmark: _Toc7451669]2.1.2.1 Área Administración

Espacio físico en donde se situará la oficina de la empresa y almacenamiento de documentos legales.  

[bookmark: _Toc5999203][bookmark: _Toc7451670]2.1.2.2 Área de almacenamiento

Es un espacio físico en donde se almacena la mercadería, que será utilizada para la producción.

[bookmark: _Toc5999204][bookmark: _Toc7451671]2.1.2.3 Área de producción

Lugar en donde se procede a la preparación del producto, con su respectivo proceso de producción, en donde diariamente se producirá el gel para cabello cumpliendo con los respectivos estándares que estipula la ley. 

[bookmark: _Toc5999205][bookmark: _Toc7451672]2.1.2.4. Área de reposo

Espacio en donde se dejará reposar el producto envasado, para una mayor conservación.  

[bookmark: _Toc5999206][bookmark: _Toc7451673]2.1.2.5. Área de Bodega

Lugar físico en donde se procede a guardar el producto terminado, después del proceso producción, clasificando por tamaño.   

[bookmark: _Toc5999207][bookmark: _Toc7451674]2.1.2.5. Área de Despacho

Espacio físico en el cual se realizar el respectivo traslado del producto terminado para su venta.
[bookmark: _Toc5999208][bookmark: _Toc7451675]2.1.2 Capacidad instalada

La capacidad instalada se determinará en base a la capacidad de la batidora, ya que es el proceso que llevas más tiempo hasta que la consistencia consiga su punto adecuado.

En la tabla 36, se determina la descripción de los equipos en los que se detallan la actividad, el equipo, especificación y el costo.

[bookmark: _Toc7629735]Tabla 36
Descripción de los equipos
	Actividad
	Equipo
	Especificación
	Costo

	Balanza en gramos 
	[image: ]
	Balanza gramera profesional
Capacidad mínima 0,1g y máxima 2610g
	$145.00

	Batidora
	[image: ]
	Batidor industrial marca Ferton, potencia 1.1 Kw, voltaje 110 v  
Capacidad 30 litros 
	$1.204

	Fuente: Investigación propia



[bookmark: _Toc7451676]2.1.3. Tecnología a aplicar

En el proceso productivo la tecnología que se aplicara no es de mayor impacto, debido a que está orientado al uso de un componente para su respectiva producción como es el aceite de ricino, permitiendo buscar una mejora a futuro mediante su aplicación proporcionando un mejor beneficio para la producción.     
   
Beneficios de aplicar el aceite de ricino:

-Da brillo y volumen al cabello
-Disminuye el efecto friz
-Disminuye la caída del cabello
-Fortalece el crecimiento de cabello

[bookmark: _Toc7451677]2.2. FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

[bookmark: _Toc7451678]2.2.1 Ritmo de Producción 

La producción se ejecutará de acuerdo a una jornada normal de trabajo como lo estipula ley, de 8 horas, con un operario en el área de producción produciendo una cantidad de 1600 unidades de gel mensual.   

En la tabla 37, se determina el ritmo de producción, en la que se determina la actividad el número de personas, tiempo promedio, tiempo nominal y ritmo de trabajo.  

[bookmark: _Toc7629736]Tabla 37
Ritmo de Producción
	Actividad
	Nº de personas
	Tiempo promedio
	Tiempo nominal
	Ritmo de trabajo

	Preparación 
	1 Operario
	1:00 min
	1:00 min
	1 onza. x hora

	Pesado
	1 Operario
	2:00 min
	2:35 min
	1 onza  x hora

	Mezclado
	1 Operario
	45:00 min
	50:00 min 
	1 onza x horas

	Reposo
	1 Operario
	30:00 min 
	35:00 min 
	10 geles x hora

	Envasado
	1 Operario
	3:00 min
	5:00 min
	10 geles x hora

	Fuente: Investigación propia



En la tabla 38, se determina el nivel de producción de gel para cabello de manera diaria, semana y mensual

[bookmark: _Toc7629737]Tabla 38
Producción diaria, semanal y mensual
	Diaria
	Semanal
	Mensual

	80
	400
	1600

	Fuente: Investigación propia


[bookmark: _Toc5999215]
El ritmo de producción será de 1600 unidades de gel mensuales, de los cuales se producirá 400 unidades mensuales y  80 unidades  diarios, con un horario laboral de 8 horas 5 días a la semana.    
[bookmark: _Toc7451679]2.2.2 Nivel de inventario promedio

En la tabla 39, se determina el inventario que se encuentra diseñado en función de la capacidad instalada de la batidora en donde se va a obtener una producción de 80 unidades de gel al día.

[bookmark: _Toc7629738]Tabla 39
Inventario Promedio
	Tiempo
	Capacidad instalada en cantidades producidas
	Previsión de la producción en unidades

	8 horas/día 
	80
	80

	5 días/semana
	400
	400

	4 sem/mes
	1600
	1600

	12 meses/año
	19200
	19200

	Fuente: Investigación propia



El inventario promedio que se considera en la producción es de 80 unidades, permitiendo dejar en stock el producto ya que su vida útil es de larga duración.

[bookmark: _Toc7451680]2.2.3 Número de Trabajadores

En la tabla 40, se determina el número de personas que contará la empresa para iniciar sus actividades, será determinado de acuerdo a cada cargo de asignado.

-Área administrativa 2
-Producción 1
-Ventas 1

[bookmark: _Toc7629739]Tabla 40
Número de Trabajadores
	Número
	Funciones
	Fijo
	Variable
	Planta

	1
	Gerente
	Fijo
	-
	De planta

	1
	Contador
	-
	Variable
	Subcontrato

	1
	Operario de Producción
	Fijo
	-
	De planta

	1
	Vendedor
	Fijo
	-
	De planta

	Fuente: Investigación propia


Para iniciar la actividad se contara en el área administrativa con el gerente y contador, en el área de producción se contara con un operario y en el área de ventas con un vendedor.

[bookmark: _Toc7451681]2.3 CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN

[bookmark: _Toc7451682]2.3.1 Capacidad de Producción Futura

En la tabla 41, se determina la producción estimada de gel para cabello a base de aceite de ricino en la que se detalla la producción diaria, semanal, mensual y anual con la respectiva proyección de cinco años.

[bookmark: _Toc7629740]Tabla 41
Producción Estimada
	
	Producción estimada

	Producto
	Producción Diaria
	Producción Semanal
	Producción Mensual
	Producción Anual
	

	Gel para cabello
	80
	400
	1600
	19200
	

	
	Año 2018
	Año 2019
	Año 2020
	Año 2021
	Año 2022

	Proyección de producción  
	19200
	19574
	19956
	20345
	20742

	Fuente: Investigación propia



La capacidad de la producción futura será 19200 unidades al año para empezar la producción, la cual será tomada en cuenta para la respectiva planificación de la oferta y capacidad de producción, para la producción se proyecta en base a la tasa de crecimiento poblacional que es de 1,95% como detalla el (anexo 2)    





[bookmark: _Toc7451683]2.4 DEFINICIÓN DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA PRODUCCIÓN 

[bookmark: _Toc5999223][bookmark: _Toc7451684]2.4.1 Especificación de materias primas y grado de sustitución que pueden presentar

Los posibles proveedores para la producción del gel para cabello a base de aceite de ricino están considerados como proveedores locales, los cuales facilitaran la materia prima para iniciar con el respectivo proceso productivo. 

En la tabla 42, se determina la materia prima a utilizar, en donde se detalla la importancia, el producto sustituto y los proveedores.

[bookmark: _Toc7629741]Tabla 42
Especificación de materia prima
	Materia Prima
	Importancia
	Sustituto
	Proveedor

	Carbopol
	Es el polímero de carbono que se hinchan con el agua generando una consistencia de gel.
	No presenta ningún producto sustituto ya que es el ingrediente principal del producto
	Casa del Químico

	Trietalonamina
	Es un equilibrador de pH líquido en los productos cosméticos.
	No presenta ningún producto sustituto ya que es el ingrediente principal del producto
	Casa del Químico

	Aceite de Ricino
	Estimula la circulación sanguínea hacia los folículos capilares, permitiendo el crecimiento y fortalecimiento rápido del cabello.
	No presenta ningún producto sustituto ya que es el ingrediente principal del producto
	Casa del Químico

	Fuente: Investigación propia


[bookmark: _Toc7451685]

2.5 CALIDAD

Según  Montaño, (2016)  “La calidad incluye todas las fases del proceso de producción industrial, desde la especificación del consumidor, diseño y el montaje hasta el envío del producto y su instalación”. (p.13) 

[bookmark: _Toc5999226][bookmark: _Toc7451686]2.5.1 Método de Control de Calidad

El proceso de Control de calidad estará regulado bajo las normas y estándares, de manera que se pueda realizar el proceso productivo de forma adecuada y con todos los lineamientos adecuados para entregar un producto de calidad al consumidor final. 

En la tabla 43, se determina la lista de control en donde se evidenciará si la maquinaria, materia prima e insumos cumplen con los respectivos requisitos para iniciar el proceso productivo.

[bookmark: _Toc7629742]Tabla 43
Lista de Control
	Lista de control

	N de Producción: 
	
	Fecha:
	

	Responsable:
	
	
	

	Observación antes del control:
	
	
	

	Detalle
	Cumple
	No cumple
	Observación

	Materia Prima
	
	
	

	Agua
	x
	-
	Adecuado

	Trietalonamina
	x
	-
	Adecuado

	Aceite de Ricino
	x
	-
	Adecuado

	Maquinaria
	
	
	

	Batidora
	x
	-
	Funcional

	Pesa
	x
	-
	Funcional

	Fuente: Investigación propia



Para el control interno se aplicará el Diagrama de Causa Efecto, también conocida como Espina de Pescado el cual determinará las respectivas causas de los problemas presentados en el proceso productivo, de manera que se puedan identificar los inconvenientes o falencias que se presente en el producto final.  

 (
Ineficiencia en el producto final
PERSONAL
EQUIPOS
MATERIA PRIMA
OPERACIÓN
Poca información de uso
Desmotivación y mala comunicación
Deficiente productividad
Escasos proveedores de materia prima 
Inadecuado manejo de logística en materia prima
Deficiente estrategia departamental
Desalineación de los objetivos
Uso inadecuado del equipo
)















[bookmark: _Toc7629807]Gráfico 21. Diagrama Causa Efecto
Para el análisis se determino un problema que afecta en el proceso productivo clasificando en personal, equipos, materia prima, mano de obra.
[bookmark: _Toc7451687]2.6 NORMATIVA Y PERMISOS QUE AFECTAN LA INSTALACIÓN

Para el adecuado proceso productivo de gel para cabello se requiere de la siguiente normativa, la cual regula los parámetros adecuados para su respectivo proceso, siguiendo un estándar establecido de acuerdo a sus lineamientos para producir en el país.

La normativa que se aplicará es, INEN 2867 para productos cosméticos.

Requisitos Etiquetado

El envase o en el empaque de los productos cosméticos debe figurar con caracteres indelebles, fácilmente legibles y visibles. (INEN, 2015)

Debe contener:

-Nombre y marca del producto
-Nombre  o  razón  social  del  fabricante  o  del  responsable  de  la  comercialización  del  producto cosmético. Podrán  utilizarse  abreviaturas,  siempre  y  cuando  puedan identificarse  fácilmente  en todo momento a la empresa,
-Nombre del país de origen,
-El contenido nominal en peso, volumen o unidades cuando aplique en el Sistema Internacional de Unidades,
-Las  precauciones  particulares  de  empleo  establecidas  en  las  normas  internacionales  sobre ingredientes y las restricciones o condiciones de uso, incluidas en las listas internacionales,
-El número de lote o la referencia que permita la identificación de la fabricación,
-El número de Notificación sanitaria obligatoria (NSO) con indicación del país de expedición,
-La lista de ingredientes precedida de la palabra “ingredientes” en nomenclatura INCI
[bookmark: _Toc7451688]2.6.1 Seguridad e higiene personal

La normativa que se aplicara permitirá a los colaboradores cumplir con los parámetros establecidos para un adecuado funcionamiento en sus actividades por los tanto se basara en los siguientes reglamentos.

Reglamentos

-Reglamento de Seguridad y Salud de los Trabajadores y Mejoramiento del Medio Ambiente de Trabajo – Decreto Ejecutivo 2393
-Reglamento de Seguridad del Trabajo contra Riesgos en Instalaciones de Energía Eléctrica
-Reglamento para el Funcionamiento de Servicios Médicos – Acuerdo Ministerial 1404

[bookmark: _Toc7451689]2.6.2 Normativa del Producto

Cosméticos capilares. Tintes para el cabello, champús coloreados, aerosoles para dar color, decolorantes del cabello, iluminador del cabello, productos para la ondulación, alisado y fijación del cabello, productos para el marcado del cabello, productos para la limpieza del cabello (lociones, polvos, champús), productos para el mantenimiento del cabello (lociones, cremas, aceites), productos para el peinado (lociones, lacas, brillantinas), otros productos para el cabello. (MIPRO, 2015)

[bookmark: _Toc5999232]Requisitos del Producto

Seguridad:

Los productos cosméticos que se comercialicen serán seguros para la salud humana cuando se utilicen en las condiciones normales o razonablemente previsibles de uso, teniendo en cuenta, en particular, lo siguiente:
-La presentación del producto
-El etiquetado
-Las instrucciones de uso y eliminación
-Cualquier otra indicación o información proporcionada por la persona responsable de la introducción del producto en el mercado ecuatoriano.

Calidad Microbiológica:

Los productos cosméticos deben cumplir con los requisitos microbiológicos establecidos en la siguiente tabla. 

En la tabla 44, se determina los detalles de las condiciones microbiológicas que se deben tomar en cuenta para la elaboración del producto.

[bookmark: _Toc7629743]Tabla 44
Condición microbiológica
	Condición
	Límite establecido de ingredientes a utilizar

	PH establecido  en cada producto
	Menor que 3 gramos

	PH alcalino establecido en cada producto
	Mayor a 10 gramos

	Temperatura para el llenado de cada producto
	Mayor a 65 °C

	Productos solventes con el agua
	Sin limite

	Sales minerales
	De 15% al 25% 

	Fuente: Investigación propia
	



[bookmark: _Toc7451690]2.6.3 Permisos para el funcionamiento de la empresa

Art. 27. La Agencia otorgará el permiso de funcionamiento a través del sistema automatizado de Permisos de Funcionamiento a los establecimientos sujetos a control y vigilancia sanitaria previo cumplimiento de los requisitos establecidos en la normativa vigente.


Art. 28. Los laboratorios fabricantes de productos cosméticos, productos de higiene doméstica o productos absorbentes de higiene personal que cumplan con la certificación voluntaria de Buenas Prácticas de Manufactura o uno rigurosamente superior, no será́ exigible el permiso de funcionamiento. (ARCSA, 2018)


























[bookmark: _Toc7451691]



CAPÍTULO III

[bookmark: _Toc7451692]ÁREA DE ORGANIZACIÓN Y GESTIÓN
[bookmark: _Toc5999236]
[bookmark: _Toc7451693]3.1 ANÁLISIS ESTRATÉGICO Y DEFINICIÓN DE OBJETIVOS

[bookmark: _Toc7451694]3.1.1. Visión de la Empresa

“Ser innovadores y cubrir la mayor parte del Mercado con productos para el cuidado e imagen personal a nivel local”.

[bookmark: _Toc7451695]3.1.2 Misión de la Empresa

“Somos una empresa dedicada a la producción de gel para cabello, satisfaciendo las necesidades de los clientes que cuidan de su imagen personal con el uso de productos diferenciadores y de calidad”.

En la tabla 45, se determina el análisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas del entorno.

[bookmark: _Toc7451696]3.1.3 Análisis FODA

[bookmark: _Toc7629744]Tabla 45
Foda
	Fortalezas 
	Oportunidades

	· Producto con características diferenciadoras
	· Buenas relaciones con proveedores de materia prima

	· Precio asequible para los clientes
	· Crecimiento del mercado

	· Elaboración del producto con Materia Prima de Calidad
· Producto novedoso e innovador
· Fácil adquisición de la materia prima
	· Disponibilidad en varios puntos de venta
· Disponibilidad de materia prima los 365 del año
· Familiarización con el producto

	Debilidades
	Amenazas

	· Desconocimiento del producto por parte del consumidor
	· Dificultad paran encontrar maquinaria

	· Producto no posesionado en el mercado
	· Incremento de precio en materia prima

	· Facilidad de imitación del producto
· Desconfianza del nuevo producto
· Producto con escasa interacción en el mercado
	· Existencia de productos sustitutos
· Cambios en los gustos y preferencias de las personas
· Inestabilidad política y económica del país

	Fuente: Investigación propia
	



 (
Misión T.T.H.H
Somos una empresa dedicada a la producción de gel para cabello, satisfaciendo las necesidades de los clientes que cuidan de su imagen personal con el uso de productos diferenciadores y de calidad.
Misión Empresa
“Ser innovadores y cubrir la mayor parte del Mercado con productos para el cuidado e imagen personal a nivel local”
Objetivo General
Incrementar la productividad de la empresa en un 35% en los próximos años
Se deben realizar revisiones de inconvenientes  y planificación 
-Revisión de los procesos de selección del personal
-Diseño del plan de las mejores del proceso
-Aplicación del plan de mejoras para el proceso 
Estrategia
Mejorar las instalaciones de la empresa para un mejor rendimiento productivo
Objetivo Especifico 
Se debe realizar un diagnostico del rendimiento de los colaboradores
 -Análisis del rendimiento del trabajador
-Determinar la productividad de cada proceso 
-Realizar evaluaciones 
Estrategia
Capacitar al personal para mejorar su  respectivo desarrollo 
Objetivo Especifico 
Se debe implementar un control de calidad en el proceso
 -Determinar las falencias en el proceso productivo
-Aplicar los correctivos en el proceso productivo
-Control de Calidad en cada proceso
Política
Estrategia
Implementar  mejoras en el producto terminado
O
bjetivo Especifico 
Se debe realizar  planificación  y estrategias en ventas
 -Análisis de puntos de venta con mayor frecuencia
-Desarrollar Alianzas estratégicas con empresas posicionadas
-Realizar Benchmarking  
Política
Estrategia
Cubrir el mercado  nacional con la presencia del producto innovador
O
bjetivo Especifico 
Se debe realizar Planificación futura en ventas anuales
 -Aplicar Marketing estratégico en la empresa
-Realizar un estudio de mercado
-Aplicar técnicas en ventas 
Política
Estrategia
Incrementar las ventas en un 5% a nivel local y nacional 
Objetivo Especifico 
) (
Tabla 
46
 Mapa 
Estratégico
 
)
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Política
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Fuente: Investigación propia



[bookmark: _Toc7451697]3.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

[bookmark: _Toc7451698]3.2.1 Organización interna

[bookmark: _Toc5999244]Empresa RICIGEL
Organigrama Estructural
 (
DPTO.
VENTAS
GERENCIA
CONTABILIDAD
DPTO.
PRODUCCIÓN
)











[bookmark: _Toc1232036]
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[bookmark: _Toc7629808]Gráfico 22. Organigrama Estructural

[bookmark: _Toc5999246]
Empresa RICIGEL
[bookmark: _Toc5999247][bookmark: _Toc7451699]ORGANIGRAMA FUNCIONAL

 (
GERENCIA
-Planifica las actividades diarias, mensuales y anuales
-Da a conocer los objetivos de la empresa
-Representa de manera formal a la empresa
-Controla la planificación y el cumplimiento de los objetivos
CONTABILIDAD
-Encargado de llevar los procesos contables de la empresa
-Realiza informes para el gerente
OPERARIO
-Transforma la materia prima en producto terminado 
-Realiza el proceso productivo 
-Coordina la producción y operaciones
VENDEDOR
-Comercializa el producto terminado 
-Busca nuevos mercados
)








[bookmark: _Toc1232039]
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[bookmark: _Toc7629809]Gráfico 23. Organigrama Funcional


[bookmark: _Toc7451700]3.2.2 Describa brevemente los cargos del organigrama

[bookmark: _Toc1232041][bookmark: _Toc5999250]Funciones del Gerente

[bookmark: _Toc1232042][bookmark: _Toc5999251]En la tabla 47, se determina la Descripción del puesto del Gerente con las respectivas funciones y requerimientos. 

[bookmark: _Toc7629746]Tabla 47
Descripción del puesto del Gerente
	I. Información básica

	Puesto
	Gerente 

	Jefe inmediato
	 ninguno

	Supervisar a
	 Departamento de producción, ventas y financiero 

	II Naturaleza del Puesto:

	Dirigir la empresa en su totalidad y tomar decisiones a corto, mediano y largo plazo de acuerdo a los objetivos propuestos.

	III Funciones

	· Determinar decisiones para el buen rendimiento de la organización de manera interna y externa. 
· Cumplir con los objetivos a corto, mediano y largo plazo en la empresa.
· Definir las actividades diarias y su respectivo cumplimiento
· Controlar el cumplimiento de las actividades diarias asignadas
· Realizar un control del rendimiento mensual de la organización
· Inspeccionar el nivel de ingresos y egresos mensuales de ventas
· Analizar anualmente los movimientos económicos de producción
· Diagnosticar el nivel de ventas anual





	

	

	

	

	IV Requisitos Mínimos Para el Puesto

	Título profesional
	Ingenieros en Administración de Empresas y Negocios o Licenciados en Administración de Empresas y Negocios

	Experiencia
	Experiencia de 2 a 3 años

	Habilidades
	Ser líder y tomar decisiones

	Formación
	Cursos de emprendimiento
Reformas tributarias
Reformas Laborales
Manejo de las TICS

	Fuente: Investigación propia



[bookmark: _Toc5999253]

Funciones del Contador

[bookmark: _Toc1232045][bookmark: _Toc5999254]En la tabla 48, se determina la Descripción del puesto del Contador con las respectivas funciones y requerimientos. 

[bookmark: _Toc7629747]Tabla 48
Descripción del puesto del Contador
	I. Información básica

	Puesto
	Contador 

	Jefe inmediato
	Gerente

	Supervisar a
	
Ninguno 

	II Naturaleza del Puesto:

	Llevar a cabo los procesos contables de la empresa de manera correcta y transparente en sus actividades económicas.

	III Funciones

	· Elaborar el proceso contable de las actividades económicas en la empresa 
· Cumplir con los objetivos y políticas internas de la empresa.
· Controlar los registros del libro Diario de los ingresos y egresos 
· Revisar las notificaciones de las actividades tributarias
· Realizar la declaración mensual de la actividad tributaria
· Inspeccionar el nivel de ingresos y egresos mensuales de ventas
· Analizar anualmente los movimientos económicos de producción
· Diagnosticar el nivel de ventas anual


	

	

	

	

	IV Requisitos Mínimos Para el Puesto

	Título profesional
	Ingenieros en administración de empresas y negocios o licenciados en administración de empresas y negocios

	Experiencia
	Experiencia de 2 a 3 años

	Habilidades
	Ser líder y tomar decisiones

	Formación
	Cursos de emprendimiento
Reformas tributarias
Reformas laborales
Manejo de las tics

	Fuente: Investigación propia



[bookmark: _Toc5999256]Funciones del Operario

[bookmark: _Toc1232048][bookmark: _Toc5999257]En la tabla 49, se determina la Descripción del puesto del Operario con las respectivas funciones y requerimientos. 

[bookmark: _Toc7629748]Tabla 49
Descripción del puesto del Operario
	I. Información básica

	Puesto
	Operario 

	Jefe inmediato
	 Gerente

	Supervisar a
	 Ninguno

	II Naturaleza del Puesto:

	Realiza el proceso productivo de la empresa, optimizando recursos de manera eficiente para ofrecer un producto terminado de calidad.  

	III Funciones

	· Coordinar el proceso productivo y las operaciones internas.
· Cumplir con los objetivos y políticas internas de la empresa.
· Controlar la producción diaria establecida.
· Reportar las actividades el cumplimiento diario de la producción 
· Realizar un control del rendimiento de la producción mensual 
· Realizar reportes mensuales sobre acontecimientos de la producción mensual
· Analizar anualmente los movimientos de producción
· Diagnosticar el nivel de producción anual

	

	

	

	

	IV Requisitos Mínimos Para el Puesto

	Título profesional
	Básico, 

	Experiencia
	Experiencia de 1 a 3 años

	Habilidades
	Ser líder y tomar decisiones y visionario

	Formación
	Manejo de maquinaria industrial
Capacidad productiva
Proceso productivo
Manejo de las tics

	Fuente: investigación propia

	


[bookmark: _Toc5999259]Funciones del Vendedor

[bookmark: _Toc1232051][bookmark: _Toc5999260]En la tabla 50, se determina la Descripción del puesto del Vendedor con las respectivas funciones y requerimientos. 

[bookmark: _Toc7629749]Tabla 50
Descripción del puesto del vendedor
	I. Información básica

	PUESTO
	Vendedor

	JEFE INMEDIATO
	Gerente

	SUPERVISAR A
	Ninguno  

	II Naturaleza del Puesto:

	Asesorar y Comercializar el Producto final.

	III Funciones

	· Asesorar al cliente
· Comunicación eficiente con el cliente
· Definir las actividades diarias y su respectivo cumplimiento de los objetivos de ventas
· Brindar un buen servicio
· Realizar estrategias de ventas
· Inspeccionar nuevos mercados
· Dar calidad en el servicio
· Generar Satisfacción al cliente

	

	

	

	

	IV Requisitos Mínimos Para el Puesto

	Título profesional
	Ing. Comercial

	Experiencia
	Experiencia de 1 a 3 años

	Habilidades
	Ser líder y tomar decisiones

	Formación
	Formación y desarrollo en Ventas
Comunicación
Ventas 

	Fuente: Investigación propia

	



[bookmark: _Toc7451701]3.3 CONTROL DE GESTIÓN

[bookmark: _Toc7451702]3.3.1 Indicador de Gestión

Según Mora, (2016) “los indicadores de gestión se convierten en los signos vitales de la organización, y su continuo monitoreo permite establecer las condiciones e identificar los diversos síntomas que se derivan del desarrollo normal de las actividades.” 

En la tabla 51, se determina los indicadores de gestión de acuerdo a las diferentes áreas de la empresa

[bookmark: _Toc7629750]Tabla 51
Indicadores de Gestión
	Áreas
	Indicadores
	Fórmula 

	Administrativa
	-Cumplimiento de objetivos

	-Objetivos planeados/objetivos cumplidos

	Contabilidad
	-Rentabilidad

	-Beneficio neto/ capital

	Producción
	-Nivel de producción 
	-Volumen de producción/capacidad instalada

	Financiero
	-Rendimiento de ventas
	-Venta neta/activo neto

	Fuente: Investigación propia


[bookmark: _Toc7451703]3.4 NECESIDADES DE PERSONAL

En la tabla 52, se determina las necesidades de personal que tendrá la empresa proyectado a 5 años, pero a partir del año 2 se incrementara el número de operarios de acuerdo al crecimiento de la empresa y de la capacidad productiva que se presente en los años posteriores. 




[bookmark: _Toc7629751]Tabla 52
Necesidades del Personal
	[bookmark: _Tabla_N_51:]Departamentos
	Personal
	Año 2019
	Año 2020
	Año 2021
	Año 2022
	Año 2023

	Administrativo
	Gerente
	1
	1
	1
	1
	1

	Contabilidad
	Contador
	1
	1
	1
	1
	1

	Producción
	Operario
	1
	1
	3
	4
	4

	Ventas
	Vendedor
	1
	1
	3
	4
	4

	Fuente: Investigación propia






[bookmark: _Toc7451704]CAPÍTULO IV

ÁREA JURÍDICO LEGAL

[bookmark: _Toc7451705]4.1 DETERMINACIÓN DE LA FORMA JURÍDICA

“Ricigel” estará constituida como una empresa “Unipersonal de Responsabilidad Limitada” ya que estará guiada en base a los lineamientos legales que rige la ley ecuatoriana en su actividad económica.

El nombre:

En esta especie de compañías puede consistir en una razón social, una denominación objetiva o de fantasía. Deberá́ ser aprobado por la Secretaria General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compañías, o por la secretaría General de la Intendencia de Compañías de Quito, o por el funcionario que para el efecto fuere designado en las intendencias de compañías de Cuenca, Ambato, Machala Portoviejo y Loja (Art. 92 de la Ley de Compañías y Resolución N°. SC. SG. 2008.008 (R. O. 496 de 29 de diciembre de 2008).

Números mínimo y máximo de socios:

La compañía se constituirá́ con dos socios, como mínimo, según el primer inciso del Artículo 92 de la Ley de Compañías, reformado por el Artículo 68 de la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada, publicada en el Registro Oficial No. 196 de 26 de enero del 2006, o con un máximo de quince, y si durante su existencia jurídica llegare a exceder este número deberá́ transformarse en otra clase de compañía o disolverse (Art. 95 de la Ley de Compañías).
Capital mínimo:

La compañía de responsabilidad limitada se constituye con un capital mínimo de cuatrocientos dólares de los Estados Unidos de América. El capital deberá́ suscribirse íntegramente y pagarse al menos en el 50% del valor nominal de cada participación. (Ley de Compañias, 2018)

Requisitos para obtener el RUC:

-Clave de acceso a “SRI en Línea”.
-Cédula de identidad vigente.
-Haber sufragado o poseer justificación de no haber sufragado.
(Servicio de Rentas Internas, 2018,pág. 3).

[bookmark: _Toc7451706]4.2. PATENTES Y MARCAS

Requisitos para obtener la Patente 

-Formulario de Declaración inicial de actividad económica (formulario municipal) 
-Copia del RUC actualizado y completo 
-Copia de la cédula y certificado de votación
-(Gobierno Autónomo Descentralizado Municipalidad de Ambato, 2018,pag.1).

[bookmark: _Toc7451707]4.3 DOCUMENTOS LEGALES

Certificado de Habilitación

-Solicitud dirigida al señor Alcalde (formulario municipal - especie valorada) debe constar dirección, número telefónico celular, nombre del negocio, actividad del negocio, correo electrónico, firma del contribuyente y croquis específico con referencias)
-Formulario de solicitud en blanco (especie valorada)
-Copia del RUC actualizado y completo
-Copia del Certificado Único de Habilitación del año anterior (en caso de renovación)
-Copia de la carta de pago del predio
(Gobierno Autónomo Descentralizado Municipalidad de Ambato, 2018, pag.11).

Requisitos para el Certificado de Uso de Suelo

-Solicitud Municipal dirigida al señor Alcalde (formulario municipal - especie valorada) (debe constar dirección, número telefónico celular, nombre del negocio, actividad del negocio, correo electrónico y firma del contribuyente)
-Gráfico de ubicación exacta del predio
-Copia completa del RUC actualizado
-Copia de la carta de pago del predio (Gobierno Autónomo Descentralizado Municipalidad de Ambato, 2018, pag.11).

Requisitos para el permiso de funcionamiento por parte del Ministerio de Salud Pública (Distribuidora de Productos Cosméticos) 

-Solicitud para permiso de funcionamiento
-Planilla de Inspección.
-Permiso de funcionamiento original del año anterior
-Permiso del CONSEP (en caso de comercialización de psicotrópicos)
-Autorización de distribución otorgada por el titular del registro sanitario en el país.
-Copia del título del Químico o Bioquímico farmacéutico (opción farmacia y tecnología farmacéutica, registrados en el Ministerio de Salud Pública).
-Copia del Certificado del título emitido por el Conesup
-Lista de productos con número de Registro Sanitario
-Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de salud del 

Ministerio de Salud (el certificado de salud tiene validez por 1 año desde su emisión)
-Copias del permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos
(Agencia Nacional de Regulación, 2018)

Requisitos para el permiso de funcionamiento por parte de los Bomberos

-Pago de Predio actualizado.
-Copia del RUC.
-Copia del Permiso del año anterior (para verificación).
-Informe de Inspección, elaborado por el personal autorizado del Departamento de Prevención de la EMBA-EP.
(Empresa Municipal Cuerpo de Bomberos de Ambato, 2018).

Requisitos para Anuncios Publicitarios 

-Formulario de solicitud para instalación de anuncios publicitarios y propaganda visual, dibujar al reverso el croquis de ubicación exacta del establecimiento
-Hoja de solicitud municipal en blanco (especie valorada)
-Impresión y Archivo Digital de la fotografía de fachada del lugar donde se colocará el rótulo (fotomontaje en formato jpg.) (4 fotografías)
 -Foto de la fachada
 -Fachada con fotomontaje del rótulo
 -Foto del rótulo con medidas
 -Foto del rótulo
-Copia del RUC actualizado
-Copia de cédula de identidad y certificado de votación 
(Gobierno Autónomo Descentralizado Municipalidad de Ambato, 2018, pag.11).




Requisitos para Afiliación al IESS

-Copia de Cédula de identidad y papelea de votación del patrono y del empelado (a color).
-Copia de contrato de trabajo debidamente legalizado en el Ministerio de Trabajo.
-Copia del comprobante del último pago de agua, luz o teléfono del patrono.  
 (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2018)

-Requisitos para registrar una marca en línea

-Ingresar en la página del IEPI 
Seleccione programa/servicios.
-Ingrese con su usuario y contraseña
-Ingrese a la opción pagos 
-Nombre exacto de la marca, que desea verificar para realizar el proceso de registro. (IEPI, 2018)














[bookmark: _Toc7451708]




CAPÍTULO V

[bookmark: _Toc5999273][bookmark: _Toc7451709]ÁREA FINANCIERA

[bookmark: _Toc7451710]5.1 PLAN DE INVERSIONES

Según Calas, Reyes, & Heras, (2017). “Es todo desembolso de dinero que se utiliza para adquirir bienes o instrumentos de producción, denominados bienes de equipo, que la empresa utilizara durante varios años para alcanzar sus objetivos y obtener un beneficio”. 

En la tabla 53 se determina el Plan de Inversión, detallando la cantidad, la descripción el valor unitario total. 

[bookmark: _Toc7629752]Tabla 53 
Plan de inversiones
	Cantidad
	Descripción
	Valor
Unitario
	Total
(USD)

	 
	Instalaciones y remodelaciones
	 
	10.750,20

	1
	Materiales de toda la instalación
	10.500,00
	10.500,00

	1
	Plano de instalaciones 
	250,20
	250,20

	 
	Muebles y Enseres 
	 
	1.899,00

	9
	Mesa de acero inoxidable
	195,00
	1.755,00

	1
	Escritorio
	69,00
	69,00

	1
	Silla de escritorio
	75,00
	75,00

	 
	Herramientas
	 
	92,25

	5
	Remo de 1.22 m
	1,00
	5,00

	5
	Cucharon Acero inoxidable
	5,00
	25,00

	5
	Cuchara porcionadora solida
	1,00
	5,00

	5
	Jarra medidora (Material aluminio)
	1,00
	5,00

	5
	Bandejas
	5,00
	25,00

	5
	recipiente 20 litros
	5,45
	27,25

	 
	Maquinaria y Equipo
	 
	4.047,00

	3
	Batidora Industrial Capacidad 30 litros
	1.204,00
	3.612,00

	3
	Balanza en gramos
	145,00
	435,00

	 
	Equipo de computación
	 
	857,15

	1
	Computador de mesa
	588,40
	588,40

	1
	Mouse inalámbrico
	10,71
	10,71

	1
	Impresora
	258,04
	258,04

	 
	Equipo de oficina
	 
	56,75

	1
	Teléfono Fijo
	43,75
	43,75

	1
	Calculadora
	13,00
	13,00

	 
	Inventarios
	 
	1.340,40

	1600
	Envase de plástico
	0,54
	864,00

	20
	Aceite de ricino
	1,34
	26,80

	20
	Carbopol
	1,34
	26,80

	20
	Trietalonamina
	0,36
	7,20

	12
	Guantes
	1,30
	15,60

	1600
	Etiquetas
	0,25
	400,00

	 
	Costos de Constitución
	 
	640,00

	1
	Patente
	20,00
	20,00

	1
	Permisos
	620,00
	620,00

	 
	Total
	 
	19.682,75

	Fuente: Elaboración propia



De acuerdo a los cálculos realizados en el plan de inversión, se requiere un valor de $19.682,75 para iniciar sus actividades, los cuales están destinados para instalaciones y remodelaciones, muebles y enseres, herramientas, maquinaria y equipo, equipos de computación, equipos de oficina, inventarios y Costos de Constitución, es decir todo lo dispensable para dar inicio a la actividad.

[bookmark: _Toc7451711]5.2 PLAN DE FINANCIAMIENTO

Según Morales & Morales, (2014) “El plan de inversiones y de financiación reúne las elecciones fundamentales materializadas por la empresa, pues las decisiones a largo plazo comprometen la existencia de la misma al modificar su dimensión y orientación”. (p.11)  

Objetivo:

Es cuantificar y obtener los recursos financieros permanentes que usara la empresa, lo cual le otorga un instrumento de gestión, de la cual el responsable financiero solo extrae informaciones sobre el funcionamiento de la empresa.




5.2.1 Forma de financiamiento

En la tabla 54, se detalla, los respectivos recursos que se tomaran en cuenta para el respectivo financiamiento de la empresa:

[bookmark: _Toc7629753]Tabla 54
Plan de Financiamiento
	[bookmark: _Tabla_N_52:]Descripción
	Total (USD)
	Parcial (%)
	Total (%)

	Recursos Propios
	3.325,80
	1,00
	16,90%

	Efectivo
	1.714,90
	52%
	8,71%

	Bienes
	1.610,90
	48%
	8,18%

	Recursos de terceros
	16.356,95
	1,00
	83,10%

	Préstamo privado
	2.356,95
	14%
	11,97%

	Préstamo bancario
	14.000,00
	86%
	71,13%

	Total
	19.682,75
	 
	100,00

	Fuente: Elaboración propia

	



De acuerdo a los cálculos del plan de financiamiento se puede decir que la empresa cuenta con recursos propios con un valor de $3.325,80 del cual $1.714,90 es el efectivo con el que cuenta representando el 8,71% del total del plan de financiamiento y en bienes contamos con un valor de $1.610,90 que representa el 8,18% el total del plan de financiamiento.

En cuanto a recursos de terceros se puede decir que la empresa requiere un valor total de $16.356,95; del cual, $2.356,95 sería recibido por medio de un préstamo privado, que representa el 11,97% del total de plan de financiamiento y un valor total de $14.000,00 sería recibido por medio de un préstamo bancario, que representa el 71,13% del total del plan de financiamiento, generando así un valor total de $19.682,75 como plan de financiamiento.






[bookmark: _Toc7451712]5.3 CALCULOS DE COSTOS Y GASTOS

Según Reveles, (2017). “El costo es una representación general de toda la inversión necesaria para producir y vender un artículo, este costo se divide en costo de producción, costos de distribución, costos administrativos y costo financiero”. (p. 6)

5.3.1 Detalle de costos

En la tabla 55, se determinará los costos de la materia prima, mano de obra y costos indirectos de fabricación, de acuerdo a sus cantidades de manera diaria, mensual y anual. 

[bookmark: _Toc7629754]Tabla 55
Detalle de Costos
	Descripción del producto
	Unidad de medida
	Cantidad mensual requerida
	Costos Unitario
	Costo mensual
	Costos anual
	U. producidas
	Costos Unitario

	Gel para cabello:
	 
	 
	 
	 
	 
	
	

	Materia prima
	 
	 
	 
	60,80
	729,60
	1600
	0,04

	Embase de Aceite 
de ricino 25g
	Unidades
	20
	1,34
	26,80
	321,60
	
	0,02

	Carbopol
	onza
	20
	1,34
	26,80
	321,60
	
	0,02

	Trietalonamina 
	gramos
	20
	0,36
	7,20
	86,40
	
	0,005

	Mano de Obra
	 
	 
	 
	523,95
	6.287,45
	
	0,33

	Operador 1
	dólares
	1
	 
	523,95
	6.287,45
	
	0,33

	Costos Indirectos
	 
	 
	 
	1.428,84
	17.146,10
	
	0,89

	Envase de plástico
	unidades
	1.600
	0,54
	864,00
	10.368,00
	
	0,54

	Guantes
	unidades
	12
	1,30
	15,60
	187,20
	
	0,01

	Etiquetas
	unidades
	1.600
	0,25
	400,00
	4.800,00
	
	0,25

	Servicios básicos
	dólares
	1
	138,00
	138,00
	1.656,00
	
	0,09

	Depreciaciones
	dólares
	1
	 11,24
	11,24
	134,90
	
	0,01

	Totales
	 
	 
	 
	2.013,60
	24.163,15
	
	1,26

	Fuente: Elaboración propia
	
	



De acuerdo a los cálculos del detalle de costos mensuales se puede decir que, para producir el gel para cabello a base de aceite de ricino, se requiere un valor total de $2.013,60.

En cuanto a costos anuales se puede decir que para producir el gel para cabello a base de aceite de ricino requiere un valor total de $24.163,15.
[bookmark: _Toc7451713]5.3.2 Proyección de Costos   

Según López & Gómez, (2018). “Los costos le permite a la empresa hacer comparaciones con los costos reales y determinar variaciones que deberán ser analizadas, se procede aplicar con mayor frecuencia en la determinación e costos estimados.” (p.142)

Según Cárdenas,( 2016).” La proyección de costos se basa en tres elementos a un periodo futuro, que permitirá la comparación contra lo que realmente ocurra.”  

Según Gonzalez, (2015). “Los costos se pueden clasificar de tal forma que permita a la gerencia tener la información necesaria para fijar el precio al producto y determinar correctamente la utilidad”. (p.8)

Una vez obtenido el costo mensual, estaremos en la capacidad de realizar la proyección anual, utilizando indicadores que nos permitan reflejar cifras a lo largo de la vida útil del proyecto, con la particularidad de que ya planteamos una división entre los costos fijos y variables.   

En la tabla 56, se detalla proyección de costos se realizará de acuerdo a la vida útil que tendrá el proyecto el cual será de 5 años y será proyectado con el índice de precios al consumidor que es del 2,82% perteneciente al año 2018 en donde se realizó el desarrollo del proyecto.




[bookmark: _Toc7629755]Tabla 56
Proyección de Costos
	Descripción
	Costo
	Costos
	Total año 1
	Costos
	Total año 2
	Costos
	Total año 3
	Costos
	Total año 4
	Costos
	Total año 5

	
	mensual
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	

	Gel para cabello:
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Materia prima
	60,80
	
	60,80
	729,60
	
	62,51
	750,17
	
	64,28
	771,33
	
	66,09
	793,08
	
	67,95
	815,45

	Aceite de ricino
	26,80
	
	26,80
	321,60
	
	27,56
	330,67
	
	28,33
	339,99
	
	29,13
	349,58
	
	29,95
	359,44

	Carbopol
	26,80
	
	26,80
	321,60
	
	27,56
	330,67
	
	28,33
	339,99
	
	29,13
	349,58
	
	29,95
	359,44

	Trietalonamina 
	7,20
	
	7,20
	86,40
	
	7,40
	88,84
	
	7,61
	91,34
	
	7,83
	93,92
	
	8,05
	96,57

	Mano de Obra
	523,95
	523,95
	
	6.287,45
	538,73
	
	6.464,76
	553,92
	
	6.647,06
	569,54
	
	6.834,51
	585,60
	
	7.027,24

	Operador 1
	523,95
	523,95
	
	6.287,45
	538,73
	
	6.464,76
	553,92
	
	6.647,06
	569,54
	
	6.834,51
	585,60
	
	7.027,24

	Costos Indirectos
	1.428,84
	
	1.428,84
	17.146,10
	
	1.469,14
	17.629,62
	
	1.510,56
	18.126,78
	
	1.553,16
	18.637,95
	
	1.596,96
	19.163,54

	Embase de plástico
	864,00
	
	864,00
	10.368,00
	
	888,36
	10.660,38
	
	913,42
	10.961,00
	
	939,18
	11.270,10
	
	965,66
	11.587,92

	Guantes
	15,60
	
	15,60
	187,20
	
	16,04
	192,48
	
	16,49
	197,91
	
	16,96
	203,49
	
	17,44
	209,23

	Etiquetas
	400,00
	
	400,00
	4.800,00
	
	411,28
	4.935,36
	
	422,88
	5.074,54
	
	434,80
	5.217,64
	
	447,06
	5.364,78

	Servicios básicos
	138,00
	
	138,00
	1.656,00
	
	141,89
	1.702,70
	
	145,89
	1.750,72
	
	150,01
	1.800,09
	
	154,24
	1.850,85

	Depreciaciones
	11,24
	
	11,24
	134,90
	
	11,56
	138,70
	
	11,88
	142,62
	
	12,22
	146,64
	
	12,56
	150,77

	Totales
	
	
	
	24.163,15
	
	
	24.844,55
	
	
	25.545,17
	
	
	26.265,54
	
	
	27.006,23

	Fuente: Elaboración propia



De acuerdo a la proyección de costos, se puede decir que, se procede a calcular con el índice de precios al consumidor del año 2018 que es de (2,82%)  lo cual para el año1 se genera un valor de $24.163,15 para el año 2 un valor de $24.844,55 para el año 3 $25.545,17 para el año 4 $26.265,54 para el año 5 $27.006,23.
[bookmark: _Toc7451714]5.3.3 Detalle de Gastos

Según Arreondo, (2015). “El gasto se define como un desembolso que se consume corrientemente, por lo tanto, el gasto es considerado como el costo que nos ha producido un beneficio en el presente y que ha caducado”.  (p. 5) 

En la tabla 57, se determina, los gastos administrativos, los gatos de ventas y los gastos financieros.   

[bookmark: _Toc7629756]Tabla 57
Detalle de Gastos
	Gastos Administrativos

	Detalle
	Unidad de medida
	Valor Unitario
	Frecuencia mensual del gasto
	Valor mensual
	Valor anual

	Sueldos del personal Administrativo
	 
	
	
	1.817,00
	21.803,99

	Gerente
	dólar
	
	1
	1.223,24
	14.678,89

	Contadora
	dólar
	
	1
	593,76
	7.125,10

	Suministros de oficina
	 
	22,35
	
	33,10
	397,20

	Papel
	resma
	4,50
	2
	9,00
	108,00

	Esferos
	Unidad
	0,50
	5
	2,50
	30,00

	Clips
	Caja
	0,40
	1
	0,40
	4,80

	Borrador
	Unidad
	0,30
	1
	0,30
	3,60

	Carpeta cartón
	Unidad
	0,40
	4
	1,60
	19,20

	Lápiz
	Unidad
	0,50
	1
	0,50
	6,00

	Regla
	Unidad
	0,50
	1
	0,50
	6,00

	Grapadora
	Unidad
	5,50
	1
	5,50
	66,00

	Perforadora
	Unidad
	6,75
	1
	6,75
	81,00

	Resaltador
	Unidad
	0,45
	2
	0,90
	10,80

	Grapas
	Caja
	1,25
	1
	1,25
	15,00

	Tiza liquida
	Unidad
	1,30
	3
	3,90
	46,80

	Suministro de limpieza
	 
	12,65
	
	27,85
	334,20

	Escoba
	Unidad
	1,60
	2
	3,20
	38,40

	Balde
	Unidad
	5,00
	2
	10,00
	120,00

	Trapeador
	Unidad
	2,00
	1
	2,00
	24,00

	Pala
	Unidad
	1,25
	1
	1,25
	15,00

	Detergente
	Unidad
	1,00
	3
	3,00
	36,00

	Cloro
	Unidad
	0,60
	3
	1,80
	21,60

	Desinfectante
	Unidad
	0,20
	3
	0,60
	7,20

	Jabón
	Unidad
	1,00
	6
	6,00
	72,00

	Depreciación de área
administrativa
	
	
	26,10
	313,23

	Muebles y Enseres
	dólar
	
	
	2,83
	33,90

	Equipos de computo
	dólar
	
	
	23,28
	279,33

	Total Gastos Administrativos
	 
	 
	1.904,05
	22.848,62




	Gastos de ventas

	Detalle
	Unidad de medida
	Valor Unitario
	Frecuencia mensual del gasto
	Valor mensual
	Valor anual

	Afiches
	Unidad
	0,08
	500
	40,00
	480,00

	Muestras de gel
	Unidad
	0,25
	100
	25,00
	300,00

	Sueldo vendedor
	Dólar
	
	1
	523,95
	6.287,45

	Total gastos de venta
	
	
	
	588,95
	7.067,45

	Gastos financieros

	Detalle
	Unidad de medida
	Valor unitario
	Frecuencia mensual del gasto
	Valor mensual
	Valor anual

	Pago préstamo 
	dólar
	 
	 
	685,91
	8.230,92

	Total gastos financieros
	 
	 
	 
	685,91
	8.230,92

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Total de gastos
	 
	 
	 
	3.178,92
	38.146,99

	Fuente: Elaboración propia

	



De acuerdo a los gastos, se puede decir que se va requerir mensualmente un valor total de $3.178,92 del cual se asignará de la siguiente manera, en gastos Administrativos $1.904,05 en gastos de Ventas $588,95 en gastos Financieros $685,91 determinado que el mayor valor está designado al gasto administrativo.

De acuerdo a los gastos, se puede decir que se va requerir anualmente un valor total de $38.146,99 del cual se asignará de la siguiente manera, en gastos Administrativos $22.848,62 en gastos de Ventas $7.067,45 en gastos Financieros $8.230,92 determinado que el mayor valor está designado al gasto administrativo.


[bookmark: _Toc7451715]5.3.4 Proyección de Gastos

En la tabla 58, se detalla la proyección de gastos se determinará de acuerdo a la vida útil que tendrá el proyecto el cual será de 5 años y será proyectado con el índice de inflación que es del 2,82% perteneciente al año 2018. 

[bookmark: _Toc7629757]Tabla 58
Proyección de Gastos
	Descripción
	Gasto
	Gastos
	Total año 1
	Gastos
	Total año 2
	Gastos
	Total año 3
	Gastos
	Total año 4
	Gastos
	Total año 5

	
	mensual
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	

	Sueldos del personal Adm
	1.817,00
	1.817,00
	 
	21.803,99
	1.868,24
	 
	22.418,86
	1.920,92
	 
	23.051,07
	1.975,09
	 
	23.701,11
	2.030,79
	 
	24.369,49

	Gerente
	1.223,24
	1.223,24
	-
	14.678,89
	1.257,74
	-
	15.092,83
	1.293,20
	-
	15.518,45
	1.329,67
	-
	15.956,07
	1.367,17
	-
	16.406,03

	Contadora
	593,76
	593,76
	-
	7.125,10
	610,50
	-
	7.326,03
	627,72
	-
	7.532,62
	645,42
	-
	7.745,04
	663,62
	-
	7.963,45

	Suministros de oficina
	33,10
	 
	33,10
	397,20
	34,03
	-
	408,40
	34,99
	-
	419,92
	35,98
	-
	431,76
	36,99
	-
	443,94

	Papel
	9,00
	-
	9,00
	108,00
	9,25
	-
	111,05
	9,51
	-
	114,18
	9,78
	-
	117,40
	10,06
	-
	120,71

	Esferos
	2,50
	-
	2,50
	30,00
	2,57
	-
	30,85
	2,64
	-
	31,72
	2,72
	-
	32,61
	2,79
	-
	33,53

	Clips
	0,40
	-
	0,40
	4,80
	0,41
	-
	4,94
	0,42
	-
	5,07
	0,43
	-
	5,22
	0,45
	-
	5,36

	Borrador
	0,30
	-
	0,30
	3,60
	0,31
	-
	3,70
	0,32
	-
	3,81
	0,33
	-
	3,91
	0,34
	-
	4,02

	Carpeta cartón
	1,60
	-
	1,60
	19,20
	1,65
	-
	19,74
	1,69
	-
	20,30
	1,74
	-
	20,87
	1,79
	-
	21,46

	Lápiz
	0,50
	-
	0,50
	6,00
	0,51
	-
	6,17
	0,53
	-
	6,34
	0,54
	-
	6,52
	0,56
	-
	6,71

	Regla
	0,50
	-
	0,50
	6,00
	0,51
	-
	6,17
	0,53
	-
	6,34
	0,54
	-
	6,52
	0,56
	-
	6,71

	Grapadora
	5,50
	-
	5,50
	66,00
	5,66
	-
	67,86
	5,81
	-
	69,77
	5,98
	-
	71,74
	6,15
	-
	73,77

	Perforadora
	6,75
	-
	6,75
	81,00
	6,94
	-
	83,28
	7,14
	-
	85,63
	7,34
	-
	88,05
	7,54
	-
	90,53

	Resaltador
	0,90
	-
	0,90
	10,80
	0,93
	-
	11,10
	0,95
	-
	11,42
	0,98
	-
	11,74
	1,01
	-
	12,07

	Grapas
	1,25
	-
	1,25
	15,00
	1,29
	-
	15,42
	1,32
	-
	15,86
	1,36
	-
	16,31
	1,40
	-
	16,76

	Tiza liquida
	3,90
	-
	3,90
	46,80
	4,01
	-
	48,12
	4,12
	-
	49,48
	4,24
	-
	50,87
	4,36
	-
	52,31

	 


	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Suministro de limpieza
	27,85
	 
	27,85
	334,20
	 
	28,64
	343,62
	 
	29,44
	353,31
	 
	30,27
	363,28
	 
	31,13
	373,52

	Escoba
	3,20
	-
	3,20
	3,29
	-
	3,29
	39,48
	-
	3,38
	40,60
	-
	3,48
	41,74
	-
	3,58
	42,92

	Balde
	10,00
	-
	10,00
	10,28
	-
	10,28
	123,38
	-
	10,57
	126,86
	-
	10,87
	130,44
	-
	11,18
	134,12

	Trapeador
	2,00
	-
	2,00
	2,06
	-
	2,06
	24,68
	-
	2,11
	25,37
	-
	2,17
	26,09
	-
	2,24
	26,82

	Pala
	1,25
	-
	1,25
	1,29
	-
	1,29
	15,42
	-
	1,32
	15,86
	-
	1,36
	16,31
	-
	1,40
	16,76

	Detergente
	3,00
	-
	3,00
	3,08
	-
	3,08
	37,02
	-
	3,17
	38,06
	-
	3,26
	39,13
	-
	3,35
	40,24

	Cloro
	1,80
	-
	1,80
	1,85
	-
	1,85
	22,21
	-
	1,90
	22,84
	-
	1,96
	23,48
	-
	2,01
	24,14

	Desinfectante
	0,60
	-
	0,60
	0,62
	-
	0,62
	7,40
	-
	0,63
	7,61
	-
	0,65
	7,83
	-
	0,67
	8,05

	Jabón
	6,00
	-
	6,00
	6,17
	-
	6,17
	74,03
	-
	6,34
	76,12
	-
	6,52
	78,26
	-
	6,71
	80,47

	Depreciación de área admi
	26,10
	26,10
	-
	313,23
	26,84
	-
	322,06
	27,60
	-
	331,14
	28,37
	-
	340,48
	29,17
	-
	350,08

	Muebles y Enseres
	2,83
	2,83
	-
	33,90
	2,90
	-
	34,86
	2,99
	-
	35,84
	3,07
	-
	36,85
	3,16
	-
	37,89

	Equipos de computo
	23,28
	23,28
	-
	279,33
	23,93
	-
	287,20
	24,61
	-
	295,30
	25,30
	-
	303,63
	26,02
	-
	312,19

	Total
	1.904,05
	1.843,10
	60,95
	22.848,62
	 
	 
	23.492,95
	 
	 
	24.155,45
	 
	 
	24.836,63
	 
	 
	25.537,02

	Gastos de ventas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Descripción
	Gasto
	Gastos
	Total año 1
	Gastos
	Total año 2
	Gastos
	Total año 3
	Gastos
	Total año 4
	Gastos
	Total año 5

	
	mensual
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	

	Afiches
	40,00
	-
	40,00
	480,00
	-
	41,13
	493,54
	-
	42,29
	507,45
	-
	43,48
	521,76
	-
	44,71
	536,48

	Muestras de gel
	25,00
	-
	25,00
	300,00
	-
	25,71
	308,46
	-
	26,43
	317,16
	-
	27,18
	326,10
	-
	27,94
	335,30

	Sueldo vendedor
	523,95
	523,95
	-
	6.287,45
	538,73
	-
	6464,76
	553,92
	-
	6647,06
	569,54
	-
	6834,51
	585,60
	-
	7027,24

	Total
	588,95
	523,95
	65,00
	7.067,45
	 
	 
	7.266,75
	 
	 
	7.471,68
	 
	 
	7.682,38
	 
	 
	7.899,02

	Gastos financieros
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Descripción
	Gasto
	Gastos
	Total año 1
	Gastos
	Total año 2
	Gastos
	Total año 3
	Gastos
	Total año 4
	Gastos
	Total año 5

	
	mensual
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	
	Fijos
	Variables
	

	Pago préstamo 
	685,91
	685,91
	-
	8.230,92
	705,25
	-
	8463,03
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Total
	685,91
	685,91
	0,00
	8.230,92
	 
	 
	8.463,03
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Totales
	3.178,92
	 
	 
	38.146,99
	 
	 
	39.222,73
	 
	 
	31.627,12
	 
	 
	32.519,01
	 
	 
	33.436,04

	Fuente: Elaboración propia


 (
De acuerdo a la proyección de gastos financieros se puede decir que para el año 1 el valor será de $38.146,99 y para el añ0 5 es de $33.436,04.
)


[bookmark: _Toc7451716]5.3.5 Mano de Obra

Según Castro, (2014). “La mano de Obra es el coste que supone que interviene directamente en los productos elaborados de la organización, son considerados los sueldos de los trabajadores que intervienen de primera mano en los procesos productivos de las salidas”.  (p.120)

Según Arreondo, (2015) “La mano de obra directa son los pagos que se hacen a las personas que están relacionadas directamente con la fabricación del producto, mientras que la mano indirecta no está involucrada directamente con la fabricación”. (p.33)

En la tabla 59, se detalla el rol de pagos del personal operativo, para definir el costo mensual de mano de Obra.

[bookmark: _Toc7629758]Tabla 59
Rol de Pagos Mano de Obra
	Ord.
	Apellidos y nombres
	Cargo
	Código
	Ingresos
	Descuentos
	Valor

	
	
	
	
	SBU
	Otros
	Total
	Varios
	9,45%
	Total
	a pagar

	1
	Martínez José
	Obrero
	 
	394,00
	0,00
	394,00
	0,00
	37,23
	37,23
	356,77

	 
	Totales
	 
	 
	394,00
	0,00
	394,00
	0,00
	37,23
	37,23
	356,77

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Provisiones
	Patronal
	SECAP
	IECE
	XIII
	XIV
	Fondo
	Vaca,
	Total
	Costo

	 
	
	11,15%
	0,50%
	0,50%
	
	
	Reserva
	
	Provisión
	MO

	 
	 
	43,93
	1,97
	1,97
	32,83
	32,83
	0,00
	16,42
	129,95
	523,95

	 
	 Totales
	43,93
	1,97
	1,97
	32,83
	32,83
	0,00
	16,42
	129,95
	523,95

	 
	 
	
	
	
	Costo mensual mano de obra =
	523,95

	Fuente: Elaboración propia









Personal Administrativo

En la tabla 60, 61 se detalla el rol de pagos del personal administrativo y de ventas, para definir el costo mensual Administrativo y de Ventas.

[bookmark: _Toc7629759]Tabla 60
Rol de Pagos personal Administrativo
	Ord.
	Apellidos y nombres
	Cargo
	Código
	Ingresos
	Descuentos
	Valor

	 
	 
	 
	 
	SBU
	Otros
	Total
	Varios
	9,45%
	Total
	a pagar

	1
	Ruiz Jona
	Gerente
	 
	955,00
	0,00
	955,00
	0,00
	90,25
	90,25
	864,75

	2
	Ríos Lorena
	Contadora
	 
	450,00
	0,00
	450,00
	0,00
	42,53
	42,53
	407,48

	 
	Totales
	 
	 
	1.405,00
	0,00
	1.405,00
	0,00
	132,77
	132,77
	1.272,23

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Provisiones
	Patronal
	SECAP
	IECE
	XIII
	XIV
	Fondo
	Vaca,
	Total
	Costo

	 
	
	11,15%
	0,50%
	0,50%
	 
	 
	Reserva
	 
	Provisión
	MOI

	 
	 
	106,48
	4,78
	4,78
	79,58
	32,83
	0,00
	39,79
	268,24
	1.223,24

	 
	 
	50,18
	2,25
	2,25
	37,50
	32,83
	0,00
	18,75
	143,76
	593,76

	 
	 Totales
	156,66
	7,03
	7,03
	117,08
	65,67
	0,00
	58,54
	412,00
	1.817,00

	 
	 
	 
	 
	 
	Costo Mensual Administrativo =
	1.817,00

	
	
	
	
	
	
	

	

	

	Fuente: Elaboración propia



[bookmark: _Toc7629760]Tabla 61
Rol de Pagos personal de ventas
	Ord.
	Apellidos y nombres
	Cargo
	Código
	Ingresos
	Descuentos
	Valor

	 
	 
	 
	 
	SBU
	Otros
	Total
	Varios
	9,45%
	Total
	a pagar

	3
	Pérez Samuel
	Vendedor
	 
	394,00
	0,00
	394,00
	0,00
	37,23
	37,23
	356,77

	 
	Totales
	 
	 
	394,00
	0,00
	394,00
	0,00
	37,23
	37,23
	356,77

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Provisiones
	Patronal
	SECAP
	IECE
	XIII
	XIV
	Fondo
	Vaca,
	Total
	Costo

	 
	
	11,15%
	0,50%
	0,50%
	 
	 
	Reserva
	 
	Provisión
	MO

	 
	 
	43,93
	1,97
	1,97
	32,83
	32,83
	0,00
	16,42
	129,95
	523,95

	 
	 
	43,93
	1,97
	1,97
	32,83
	32,83
	0,00
	16,42
	129,95
	523,95

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Costo mensual administrativo =                      523,95

	Fuente: Elaboración propia


La empresa cuenta con 4 personas para su actividad, por lo tanto, está divida con 2 personas administrativas, 1 persona encargada en ventas y 1 operario para el área de producción, generando un costo mensual de mano de Obra de $523,95, un costo mensual Administrativo de $1.817,00 y un coto mensual de ventas de $523,95.

[bookmark: _Toc7451717]5.3.6 Depreciación

En la tabla 62, se determina la depreciación en donde se toma en cuenta los muebles y enseres, utensilios y por último la maquinaria y equipo, con un porcentaje de depreciación del 10% y un 3% de porcentaje de depreciación para equipos de cómputo.

[bookmark: _Toc7629761]Tabla 62
Cálculo de las Depreciaciones
	[bookmark: _Tabla_N_60:]Detalle del bien
	Vida útil
	Valor
	Porcentaje de depreciación
	Depreciación mensual
	Depreciación anual

	Muebles y Enseres
	
	339,00
	
	2,83
	33,90

	Mes Acero Inoxidable
	10
	195,00
	10%
	1,63
	19,50

	Escritorio
	10
	69,00
	10%
	0,58
	6,90

	Silla Escritorio
	10
	75,00
	10%
	0,63
	7,50

	 
	
	
	
	
	

	Utensilios
	
	18,45
	
	0,15
	1,85

	Remo de 1,22 m
	10
	1,00
	10%
	0,01
	0,10

	Cucharon Acero Inox
	10
	5,00
	10%
	0,04
	0,50

	Cuchara porcionadora
	10
	1,00
	10%
	0,01
	0,10

	Jarra medidora
	10
	1,00
	10%
	0,01
	0,10

	Bandejas
	10
	5,00
	10%
	0,04
	0,50

	Recipiente 20l
	10
	5,45
	10%
	0,05
	0,55

	 
	
	
	
	
	

	Maquinaria y Equipo
	
	1.349,00
	
	11,24
	134,90

	Batidora Industrial
	10
	1.204,00
	10%
	10,03
	120,40

	Balanza en gramos
	10
	145,00
	10%
	1,21
	14,50

	 
	
	
	
	
	

	Equipos de Computo
	
	846,44
	
	23,28
	279,33

	Computador de mesa
	3
	588,40
	33%
	16,18
	194,17

	Impresora 
	3
	258,04
	33%
	7,10
	85,15

	Total
	
	
	
	37,50
	449,97

	Fuente: Elaboración propia


[bookmark: _Toc5999290][bookmark: _Toc7451718]5.3.6 Proyección de Depreciación

En la tabla 63, se detalla la proyección de la depreciación que se plantea para 5 años de la siguiente manera:

[bookmark: _Toc7629762]Tabla 63
Proyección de la Depreciaciones
	Detalle del bien
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	Muebles y Enseres
	33,90
	33,90
	33,90
	33,90
	33,90

	Mes Acero Inoxidable
	19,50
	19,50
	19,50
	19,50
	19,50

	Escritorio
	6,90
	6,90
	6,90
	6,90
	6,90

	Silla Escritorio
	7,50
	7,50
	7,50
	7,50
	7,50

	 
	
	
	
	
	

	Utensilios
	1,85
	1,85
	1,85
	1,85
	1,85

	Remo de 1,22 m
	0,10
	0,10
	0,10
	0,10
	0,10

	Cucharon Acero Inox
	0,50
	0,50
	0,50
	0,50
	0,50

	Cuchara porcionadora
	0,10
	0,10
	0,10
	0,10
	0,10

	Jarra medidora
	0,10
	0,10
	0,10
	0,10
	0,10

	Bandejas
	0,50
	0,50
	0,50
	0,50
	0,50

	Recipiente 20l
	0,55
	0,55
	0,55
	0,55
	0,55

	 
	
	
	
	
	

	Maquinaria y Equipo
	134,90
	134,90
	134,90
	134,90
	134,90

	Batidora Industrial
	120,40
	120,40
	120,40
	120,40
	120,40

	Balanza en gramos
	14,50
	14,50
	14,50
	14,50
	14,50

	 
	
	
	
	
	

	Equipos de Computo
	279,33
	279,33
	279,33
	0,00
	0,00

	Computador de mesa
	194,17
	194,17
	194,17
	0,00
	0,00

	Impresora 
	85,15
	85,15
	85,15
	0,00
	0,00

	Total
	449,97
	449,97
	449,97
	170,65
	170,65

	Fuente: Elaboración propia



De acuerdo a la proyección de la Depreciación se toma en cuenta en cuenta los años que asigna el porcentaje de depreciación por lo tanto se calcula para los 3años del equipo de cómputo y los demás años ya no se calculan debido a que ya cumplió su vida útil.

El valor total de la depreciación del año 1, 2 y 3 representa $449,97 y para los siguientes años 4 y 5 representa $170,65. 

[bookmark: _Toc7451719]5.4. CALCULO DE INGRESOS

Según Cruz, (2017)  “Los ingresos son operaciones que suponen un incremento en el patrimonio neto de la empresa durante el ejercicio y se contabilizan como abonos, de acuerdo a una actividad de venta”. (p.76)

En la tabla 64, se determina el cálculo de los ingresos del gel para cabello a base de aceite de ricino.

[bookmark: _Toc7629763]Tabla 64
Cálculo de Ingresos
	Productos
	Unidad de medida
	Costo mensual
	Margen de utilidad
	Ingresos mensuales
	Unidades producidas
	Precio de venta unitario

	
	
	
	%
	$
	
	
	

	Gel para cabello:
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Materia prima
	 
	60,80
	285%
	173,28
	234,08
	1.600
	0,15

	Embace de Aceite 
de ricino 25g
	Unidades
	26,80
	285%
	76,38
	103,18
	1.600
	0,06

	Carbopol
	onza
	26,80
	285%
	76,38
	103,18
	1.600
	0,06

	Trietalonamina 
	gramos
	7,20
	285%
	20,52
	27,72
	1.600
	0,02

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Mano de Obra
	 
	523,95
	285%
	1.493,27
	2.017,22
	1.600
	1,26

	Operador 1
	dólares
	523,95
	285%
	1.493,27
	2.017,22
	1.600
	1,26

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Costos Indirectos
	 
	1.428,84
	285%
	4.072,20
	5.501,04
	1.600
	3,44

	Embace de plástico
	unidades
	864,00
	285%
	2.462,40
	3.326,40
	1.600
	2,08

	Guantes
	unidades
	15,60
	285%
	44,46
	60,06
	1.600
	0,04

	Etiquetas
	unidades
	400,00
	285%
	1.140,00
	1.540,00
	1.600
	0,96

	Servicios básicos
	dólares
	138,00
	285%
	393,30
	531,30
	1.600
	0,33

	Depreciaciones
	dólares
	11,24
	285%
	32,04
	43,28
	1.600
	0,03

	Totales
	 
	2.013,60
	2,85
	5.738,75
	7.752,34
	1.600
	4,85

	Fuente: Elaboración propia



De acuerdo al cálculo de los ingresos se estima un margen de utilidad de 285%, el cual valor permite que la empresa obtenga ganancias para el proyecto y de esta manera pueda crecer y mantenerse en el mercado.

En la tabla 64, se determina la proyección de ingresos de los cinco años utilizando el Índice de Precios al Consumidor del 2018 que es  2,82%.

PROYECCIÓN DE INGRESOS

Según Abad, (2008). “Los ingresos son los incrementos en el patrimonio neto de la empresa durante el ejercicio, ya sea en forma de entradas o aumentos en el valor de los activos o disminución de los pasivos”.  (p.222) 
Según Pisonero & Sanchez, (2012) “Los ingresos se valoran cuando se haya devengado, al producirse la entrega del bien la prestación del servicio o cuando se tenga una seguridad razonable de que el ingreso se va a cobrar”. (p.79) 

[bookmark: _Toc7629764]Tabla 65
Proyección de Ingresos
	Productos
	Can
	Precio
	Total
	Can
	Precio
	Total
	Can
	Precio
	Total
	Can
	Precio
	Total
	Can
	Precio
	Total

	
	
	Unit.
	año 1
	
	Unit.
	año 2
	
	Unit.
	año 3
	
	Unit.
	año 4
	
	Unit.
	año 5

	Gel para cabello:
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	

	Materia prima
	1.600
	0,15
	234,08
	1.600
	0,15
	240,68
	1.600
	0,15
	247,47
	1.600
	0,16
	254,45
	1.600
	0,16
	254,45

	Aceite de ricino
	
	0,06
	103,18
	
	0,07
	106,09
	
	0,07
	109,08
	
	0,07
	112,16
	
	0,07
	112,16

	Carbopol
	
	0,06
	103,18
	
	0,07
	106,09
	
	0,07
	109,08
	
	0,07
	112,16
	
	0,07
	112,16

	Trietalonamina 
	
	0,02
	27,72
	
	0,02
	28,50
	
	0,02
	29,31
	
	0,02
	30,13
	
	0,02
	30,13

	Mano de Obra
	
	1,26
	2017,22
	
	1,30
	2.074,11
	
	1,33
	2.132,60
	
	1,37
	2.192,74
	
	1,41
	2.254,57

	Operador 1
	
	1,26
	2017,22
	
	1,30
	2.074,11
	
	1,33
	2.132,60
	
	1,37
	2.192,74
	
	1,41
	2.254,57

	Costos Indirectos
	
	3,44
	5501,04
	
	3,54
	5.656,17
	
	3,63
	5.815,67
	
	3,74
	5.979,68
	
	3,84
	6.148,30

	Embase de plástico
	
	2,08
	3326,40
	
	2,14
	3.420,20
	
	2,20
	3.516,65
	
	2,26
	3.615,82
	
	2,32
	3.717,79

	Guantes
	
	0,04
	60,06
	
	0,04
	61,75
	
	0,04
	63,50
	
	0,04
	65,29
	
	0,04
	67,13

	Etiquetas
	
	0,96
	1540,00
	
	0,99
	1.583,43
	
	1,02
	1.628,08
	
	1,05
	1.673,99
	
	1,08
	1.721,20

	Servicios básicos
	
	0,33
	531,30
	
	0,34
	546,28
	
	0,35
	561,69
	
	0,36
	577,53
	
	0,37
	593,81

	Depreciaciones
	
	0,03
	43,28
	
	0,03
	44,50
	
	0,03
	45,76
	
	0,03
	47,05
	
	0,03
	48,37

	TOTALES
	 
	4,85
	93.028,14
	
	4,98
	95.651,53
	
	5,12
	98.348,90
	
	5,27
	101.122,34
	
	5,42
	103.887,89


Fuente: Elaboración propia

La proyección de ingresos se desarrolló con el índice de precio al consumidor del año 2018 que es de 2,82%, determinando de esta manera valores estimados que recibirá la empresa en los respectivos años. 

[bookmark: _Toc7451720]5.5 FLUJO DE CAJA

Según Gutierrez, (2015). “El flujo de caja o cash flow se puede definir como el resultado de comparar el conjunto de cobros y de pagos que se producen en un periodo de tiempo determinado”. (p.60)

En la tabla 66, se determina el Flujo de Caja, tomando en cuenta los ingresos los egresos, el flujo operacional, los egresos no operacionales, el flujo neto generado, el saldo inicial de caja y saldo final de caja.  

[bookmark: _Toc7629765]Tabla 66
Flujo de Caja
	Descripción
	Año 0
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	A.
	Ingresos operacionales
	19.682,75
	93.028,14
	95.651,53
	98.348,90
	101.122,34
	103.973,99

	 
	Recursos propios
	3.325,80
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Recursos de terceros
	16.356,95
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Ingresos por ventas
	 
	93.028,14
	95.651,53
	98.348,90
	101.122,34
	103.973,99

	B.
	Egresos operacionales
	 
	73.478,07
	55.469,35
	57.037,39
	58.649,65
	60.307,38

	 
	Instalaciones y remodelaciones
	
	10.750,20
	 
	 
	 
	 

	 
	Muebles y Enseres 
	
	1.899,00
	 
	 
	 
	 

	 
	Maquinaria y Equipo
	
	4.047,00
	 
	 
	 
	 

	 
	Equipo de computación
	
	857,15
	 
	 
	 
	 

	 
	Inventarios
	
	1.340,40
	 
	 
	 
	 

	 
	Costos de Constitución
	
	640,00
	 
	 
	 
	 

	 
	Materia prima directa
	
	729,60
	750,17
	771,33
	793,08
	815,45

	 
	Mano de obra directa
	
	6.287,45
	6.464,76
	6.647,06
	6.834,51
	7.027,24

	 
	Costos indirectos de fabricación
	 
	17.011,20
	17.494,72
	17.991,88
	18.503,05
	19.028,64

	 
	Gastos Administrativos
	 
	22.848,62
	23.492,95
	24.155,45
	24.836,63
	25.537,02

	 
	Gastos de Ventas
	 
	7.067,45
	7.266,75
	7.471,68
	7.682,38
	7.899,02

	C.
	Flujo operacional (A - B)
	19.682,75
	19.550,07
	40.182,18
	41.311,51
	42.472,69
	43.666,61

	D.
	Ingresos no operacionales
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Créditos a contratarse a corto plazo
	 
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 
	Otros ingresos
	 
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	E.
	Egresos no operacionales
	 
	12.838,62
	13.200,67
	6.176,49
	6.350,67
	6.529,76

	 
	Gastos Financieros
	 
	8.230,92
	8.463,03
	0,00
	0,00
	0,00

	 
	Pago de créditos a largo plazo
	 
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 
	Pago de participación de utilidades
	 
	4.607,70
	4.737,64
	6.176,49
	6.350,67
	6.529,76

	 
	Pago de impuestos
	 
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	 
	Otros egresos
	 
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	F
	Flujo no operacional (D - E)
	 
	12.838,62
	13.200,67
	6.176,49
	6.350,67
	6.529,76

	G
	Flujo neto generado (C - F)
	19.682,75
	6.711,45
	26.981,51
	35.135,02
	36.122,02
	37.136,86

	H
	Saldo inicial de caja
	 
	19.682,75
	26.394,20
	53.375,70
	88.510,72
	124.632,74

	I
	Saldo final de caja (G + H)
	19.682,75
	26.394,20
	53.375,70
	88.510,72
	124.632,74
	161.769,60


Fuente: Elaboración propia

De acuerdo a los valores del Flujo de Caja, la empresa presenta una inversión inicial con valores positivos, esto quiere decir que la empresa para los próximos no presenta años de pérdidas, en el año 1 el flujo neto es de $26.394,20 y en el año 5 generara un valor de $161.769,60.

[bookmark: _Toc7451721]5.6 PUNTO DE EQUIIBRIO

Según Garcia, (2015). “El punto de equilibrio se refiere a la cantidad de unidades que se debe vender para llegar a un resultado determinado de cero, en cualquier actividad financiera es relevante conocer la cantidad de unidades que lleven al equilibrio financiero al considerarlo como la situación donde no se gana ni se pierde”. (p.312)

En la tabla 67, se determina el Punto de equilibrio que tendrá el proyecto de acuerdo a sus costos fijos y variables, determinando en unidades y en porcentajes.





[bookmark: _Toc7629766]Tabla 67
Punto de Equilibrio
	Punto de equilibrio

	Ingresos
	$93.028,14

	Costo fijo
	$42.923,04

	Costo Variable
	$19.387,10

	Costos Totales
	$62.310,14

	Número de unidades
	19200

	Precio U. de venta
	4,85



	Descripción
	Costo fijo
	Costo variable
	Costo total

	Detalle de Costos
	$6.287,45
	$17.875,70
	$24.163,15

	Gastos Administración
	$22.117,22
	$731,40
	$22.848,62

	Gastos de Ventas
	$6.287,45
	$780,00
	$7.067,45

	Gastos Financieros
	$8.230,92
	$0,00
	$8.230,92

	Total
	$42.923,04
	$19.387,10
	$62.310,14

	
	
	
	

	P.E en $
	$54.223,17

	P.E en Unid
	11 191

	P.E en %
	58%

	Fuente: Elaboración propia



De acuerdo al Punto de Equilibrio la empresa deberá vender $54.223,17 al año con un total de 11 191 unidades representando esto un porcentaje del 58% para sustentar costos fijos y variables para no ganar ni perder.

El Punto de Equilibrio, se utiliza para designar un nivel de operaciones, en el cual el proyecto no deja ni perdida ni ganancia, entre más bajo sea el punto de equilibrio, son mayores las probabilidades de que el proyecto obtenga utilidades y menor el riesgo de que incurra en pérdidas. (Chambergo, 2013)









[bookmark: _Toc7629810]Gráfico 24
Punto de Equilibrio

[bookmark: _Toc7451722]5.7 Estado de resultados Proyectados

Según Tapia & Barrientos, (2014). “El estado de resultados es el instrumento que utiliza la administración para reportar el resultado de las operaciones efectuadas durante el periodo contable, de acuerdo a los resultados se toman decisiones”. (p.105)

En la tabla 68, se detalla el estado de resultados determinando la utilidad bruta en ventas, la utilidad neta en ventas, la utilidad operacional, la utilidad antes de participación, la utilidad antes de impuestos y la utilidad o pérdida del ejercicio.   

[bookmark: _Toc7629767]Tabla 68
Estado de Resultados
	Descripción
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	 
	Ingresos por ventas
	93.028,14
	95.651,53
	98.348,90
	101.122,34
	103.973,99

	(-)
	Costo de Ventas
	24.163,15
	24.844,55
	25.545,17
	26.265,54
	27.006,23

	(=)
	Utilidad bruta en ventas
	68.864,98
	70.806,98
	72.803,73
	74.856,80
	76.967,76

	(-)
	Gastos de venta
	7.067,45
	7.266,75
	7.471,68
	7.682,38
	7.899,02

	(=)
	Utilidad neta en ventas
	61.797,53
	63.540,22
	65.332,06
	67.174,42
	69.068,74

	(-)
	Gastos Administrativos
	22.848,62
	23.492,95
	24.155,45
	24.836,63
	25.537,02

	(=)
	Utilidad operacional
	38.948,92
	40.047,28
	41.176,61
	42.337,79
	43.531,71

	(-)
	Gastos Financieros
	8.230,92
	8.463,03
	0,00
	0,00
	0,00

	(+)
	Otros Ingresos
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	(-)
	Otros Egresos
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	(=)
	Utilidad antes de participaciones
	30.718,00
	31.584,24
	41.176,61
	42.337,79
	43.531,71

	(-)
	 15% Participación trabajadores
	4.607,70
	4.737,64
	6.176,49
	6.350,67
	6.529,76

	(=)
	Utilidad antes de impuestos
	26.110,30
	26.846,61
	35.000,12
	35.987,12
	37.001,96

	(-)
	Impuesto a la renta
	3.519,96
	3.409,51
	2.186,48
	2.038,43
	1.886,21

	(=)
	Utilidad ó pérdida del ejercicio
	22.590,34
	23.437,10
	32.813,63
	33.948,69
	35.115,75


Fuente: Elaboración propia
[bookmark: _Tabla_N_68:]
De acuerdo al estado de resultados se evidencia que, en el año 1 se genera una utilidad de $22.590,34 lo que es considerado como aceptable para la empresa.
   
[bookmark: _Toc7451723]5.8 EVALUACIÓN FINANCIERA

Para determinar la evaluación financiera se determinan los siguientes indicadores.

[bookmark: _Toc7451724]5.8.1 Valor actual neto

Según Rodriguez & Pierdant, (2014).  “El valor actual neto es el monto que se espera que aumente la riqueza de los inversionistas al realizar sus inversiones en el proyecto.” (p.248)




Para determinar el VAN, es necesario calcular el TMAR que es conocido como costo de capital o la tasa de descuento, para iniciar una actividad las empresas deben realizar inversiones iniciales    dicho capital proviene de varias fuentes como bancos, inversionistas, empresas.

En la tabla 69, se determina el costo promedio ponderado de Capital, detallando el costo propio, capital de terceros y el total de la inversión. 

[bookmark: _Toc7629768]Tabla 69
Costo Promedio Ponderado de Capital
	[bookmark: _Tabla_N_69:]Tasa de descuento
	Valor
	Estructura
	Costo
	Ponderación

	Capital Propio
	3.325,80
	16,90
	5,62%
	0,95%

	Capital de terceros
	16.356,95
	83,10
	16,06%
	13.35%

	Total de la inversión
	19.682,75
	100,00
	 21,68%
	14,30%

		Fuente: Elaboración propia

	Elaborado por: Jonathan Ruiz



	
	
	
	



De acuerdo a la evaluación financiera se aplica una tasa pasiva de 0,95% y una tasa activa de 13,35% para obtener créditos de instituciones financieras de acuerdo a las indagaciones realizadas en el año presente, el valor en porcentajes nos refleja una tasa mínima de 14,30% en el proyecto.





El Valor Actual Neto es de $61.752,35 generando una cifra positiva, esto quiere decir que el proyecto es viable  





[bookmark: _Toc7451725]5.8.2 Tasa Interna de Retorno

Según Diez & Castro, (2014). “La tasa interna de retorno es el tipo de de descuento que hace igual a 0, es la tasa para la cual la inversión no generara beneficios ni perdidas ya que iguala el valor de los flujos generados durante la vida de la inversión”. (p.316) 



 

TIR=93%

La Tasa Interna de Retorno es del 93% lo que quiere decir que el proyecto es viable, recuperando la inversión y obteniendo rentabilidad, en comparación con la Tasa de Descuento se puede decir que la TIR está por encima.  

[bookmark: _Toc7451726]5.8.3 Beneficio Costo

Según Arroyo & Vasquez, (2017). “El beneficio costo es un indicador que permite hallar la relación existente entre el valor actual de los flujos futuros y el valor actual de la inversión del proyecto en valor absoluto”. (p.34)





La relación Beneficio Costo que se obtuvo es de 3,14 esto quiere decir por cada dólar se estará ganando $2,14.

[bookmark: _Toc7451727]5.8.4 Período de recuperación

Según García, (2015). “Es el periodo necesario para recuperar la inversión inicial considerado los flujos de efectivo nominales y por ende los costos financieros”. (p.358)





La inversión del proyecto se recuperará en 1 año 5 meses y 15 días.
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[bookmark: _Toc6225706]Anexo 7. Encuesta
“UNIVERSIDAD INDOAMERICA”
FACULTAD DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS Y NEGOCIOS

ENCUESTA
Objetivo: Conocer la aceptación, hábitos de compra, gustos y preferencias de consumo de gel para cabello en el Cantón Ambato Provincia de Tungurahua
Instrucciones.- A continuación se presenta una serie de preguntas que Ud. debe responder, por favor léalas detenidamente y responda de acuerdo a su criterio.

1. Seleccione de acuerdo su perspectiva ¿Cuántos gel para cabello consume al mes? 
	Numero
	Respuesta

	1
	

	2
	

	3
	

	4
	

	5
	



2. ¿Cada qué continuidad Ud. compra gel para cabello compra? 
Marque con una x una opción

Diario   (  ) 
Semanal (  )
Mensual (  )
Anual    (  )

3. [bookmark: OLE_LINK2]De los siguientes establecimientos de compra que tienen los geles fijadores de cabello califique en orden de preferencia siendo 1 la de mayor preferencia y 5 la de menor preferencia. 

(  )  Farmacias
(  )  Tiendas Barriales
(  )  Supermercados
(  )  Mini Mercados
(  ) Bisuterías

4. Que presentación de gel para cabello compra Ud.

(  )  100g
(  )  200g
(  )  300g
(  )  400g

5. De las siguientes marcas de gel para cabello existentes en el mercado, califique en orden de preferencia siendo 1 la de mayor preferencia y 5 la de menor preferencia. 
	Ego
	( )

	Moco de Gorila
	( )

	Biolans
	( )

	Gel Rolda
	( )







6. ¿Cuál es el precio que Ud. paga por adquirir un producto  de gel para cabello que le proporcione beneficios extras para su cabello?

(  ) 0-$1 
(  ) $1-$2
(  ) $2-$3
(  ) $3-$4

7. De las siguientes características que tiene el gel para cabello califique en orden de importancia (siendo 1 más importante), (7 menos importante)  
(  ) Imagen
(  ) Precio
(  ) Textura
 (  ) Tamaño
(  ) Calidad

8. De los siguientes embaces. ¿Cuál es de su preferencia siendo 1 la de mayor preferencia y 9 la de menor preferencia? 
	Plástico
	(  )
	
	
	

	Vidrio
	(  )
	
	
	

	Sachet
	(  )
	
	
	



9. De las siguientes redes sociales seleccione en orden de importancia siendo 1 la de mayor importancia y 7 la de menor importancia. 
	
	
	PROGRAMA

	(  )
	Facebook
	
	

	(  )
	Twiter
	
	

	(  )
	Gmail
	
	

	(  )
	Instagram
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



		 



10. [bookmark: OLE_LINK4]De los siguientes medio de comunicación seleccione en orden de importancia siendo 1 la de mayor importancia y 7 la de menor importancia. (Escala Ordinal)
	
	
	PROGRAMA

	(  )
	Tv
	
	

	(  )
	Radio
	
	

	(  )
	Prensa
	
	

	(  )
	Redes sociales
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	







11. Si existiera en el mercado un gel que prevenga la caída de cabello a base de aceite de ricino ¿Ud. lo compraría?

	Variables
	Respuesta

	Si
	

	No
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PRODUCTOR
"RICI GEL"
(Producto)


INTERMEDIARIO
(Mayoristas supermercados)


(CONSUMIDOR FINAL)









Horario de Programación 
Carácter familiar	horario responsabilidad	hoarario adultos	64.75	27.25	7.9700000000000024	
Frecuencia Relativa	
1 gel	2 geles	3 geles	4 geles	5 geles	0.85416666666666652	0.12760416666666666	7.8125E-3	5.2083333333333478E-3	5.2083333333333478E-3	
Frecuencia Abosoluta	
Diario	Semanal	Mensual	Annual	3	3	334	44	Frecuencia Relativa	
Diario	Semanal	Mensual	Annual	7.8125E-3	7.8125E-3	0.86979166666666796	0.11458333333333333	

Frecuencia Abosoluta	
Farmacias	Tiendas Barriales	Supermercados	Minimercados	Bisuterias	29	264	47	36	8	Frecuencia Relativa	
Farmacias	Tiendas Barriales	Supermercados	Minimercados	Bisuterias	7.5520833333333412E-2	0.6875	0.12239583333333345	9.3750000000000236E-2	2.0833333333333395E-2	

Frecuencia Abosoluta	
100g	200g	300g	400g	500g	86	2	7	2	287	Frecuencia Relativa	
100g	200g	300g	400g	500g	0.22395833333333362	5.2083333333333495E-3	1.8229166666666699E-2	5.2083333333333495E-3	0.7473958333333357	

Frecuencia Abosoluta	
Ego	Moco de Gorila	Biolans	Gel Rolda	206	84	65	29	Frecuencia Relativa	
Ego	Moco de Gorila	Biolans	Gel Rolda	0.5364583333333337	0.21875000000000028	0.16927083333333334	7.5520833333333412E-2	

Frecuencia Abosoluta	
0-$1	$1-$2	$2-3$	$4-$5	47	65	97	175	Frecuencia Relativa	
0-$1	$1-$2	$2-3$	$4-$5	0.12239583333333345	0.16927083333333334	0.2526041666666668	0.4557291666666668	

Frecuencia Abosoluta	
Imagen	Precio	Textura	Tamaño	Calidad	42	46	28	73	195	Frecuencia Relativa	
Imagen	Precio	Textura	Tamaño	Calidad	0.10937500000000012	0.1197916666666668	7.291666666666681E-2	0.19010416666666666	0.50781249999999956	

Frecuencia Abosoluta	
plastico	vidrio	sachet	Total	245	82	57	384	Frecuencia Relativa	
plastico	vidrio	sachet	Total	0.6380208333333357	0.21354166666666671	0.14843750000000028	1	

Frecuencia Abosoluta	
Facebook	Twiter	Gmail	Instagram	274	21	17	72	Frecuencia Relativa	
Facebook	Twiter	Gmail	Instagram	0.71354166666666663	5.4687500000000014E-2	4.4270833333333412E-2	0.18750000000000028	

Frecuencia Abosoluta	
Tv	Radio	Prensa	Redes Sociales	79	37	69	199	Frecuencia Relativa	
Tv	Radio	Prensa	Redes Sociales	0.20572916666666671	9.6354166666666949E-2	0.1796875	0.51822916666666652	

SI	Frecuencia Abosoluta	Frecuencia Relativa	337	0.87760416666666663	NO	Frecuencia Abosoluta	Frecuencia Relativa	47	0.12239583333333345	PUNTO DE EQUILIBRIO
0	100	42923.039199999999	42923.039199999999	0	100	0	93028.135200000004	0	100	42923.039199999999	62310.139199999998	Produccion en %

Produccion en $
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Enel a0 2012, se presents en Ecuador el primer eléfono mé-
vil con aplicaciones en lengua kichwa.Se trata de una coope-
racion entre el Ministerio de Telecomunicaciones y  mpresa
Claro, lider en el mercado de Ia telefonia mévil con un 69%
de penetracion (17 millones de usuarios). I elfono cuen-
a con radio FM, teclado de ficilectura, caleuladora uegos y
linterna. entr otros. Segin datos del Censo de Poblacién y Vi-
vienda delaio 2010, 591 448 personas tienen el Kichwa como,
lengua materna en Ecuador

La lengua shuar, hablada en 1a regién amazénica, es divulga-
daa través de dos emisoras: a estacion radial e la Federacin
Shuar y La Voz de Arutam.*

33 Ambitos de la informaciony seleccién de temas.

Seginunestudiode PailBonillade 2013 la reas temiticasde.
1a produccién periodistica e clasifican de Ia siguiente manera:

Politica 1%
Comuna 1%
Cultura B%
Deporte. 2%
Socledad 0%
Economia 5%
Cronicaroja 6%
Entretenimiento 6%
Noticas internacionales 6%
Tecnologia %

Elarticulo 8o de a Ley Orgénica de Comunicacién (LOC) defi-
ne como una de las responsabilidades de los medtios piblicos.

a produccion y difusidn de contenidos que fomenten el re-
o de los e todne

sobre el que se sustenta la inicativa Educa TV del Ministerio
de Educacidn actualmente en funcionamiento en a television

piblicay privada de Ecuador.”

Sibien, como se menciond anteriormente, casila mitad de la
poblacién tiene poca confianza en los medios de comunica-
cién y los considera corruptos, en cuanto a los contenidos,
opinién es mis favarable. Segin el estudio de la Organizacion
delas Naciones Unidas para a Educacion, la Ciencia y la Cultu-
12 (Unesco) de 201 sobre el desarrollo mediitico de Ecuador,
el 677% de los encuestados afirma que los medios difunden
contenidos que son de su interés.

Informacién de los medios sobre temas que son
realmente interesantes para los ciudadanos.

Fuente:Unesco (201 po6.

Los ciudadanos son conscientes de que hay una diferencia en-
trelos temas de nterés personaly los temas de interés piblico
por su relevancia en la comunidad o en los mbitos nacional,
regional o local También en este aspecto, los medios satisfa-
cenlas exigencias y expectativas de una amplia mayoria de la
poblacion (75.49%). como constata el estudio de la Unesco:
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I La poblacion de Ecuador crece cada vez mas lento: situacion
de ko poblacion del Ecuador y su ritmo de crecimiento.

Desde 1950 1 poblacién en el Ecuado, ha incrementado su tamafio en mis de 4 veces
Para ¢l 010en el pais se registraron 14 483499 habitantes, sin embargo se evidenia una
reduccibndel itmo de crecimiento: entre s censos de 1950 1962 ¢l iecimiento fue de.

296%, mientras que entie f censo del 2001 y 20106l crecimiento fue de 1,95%

1950 3202757
1574 5521710 3.10%
199 9697973 215%
2000 195%

Eaboracon: -

Sinembargo, esta eslidadnoeshomogénea dentro delpais Anskzandola nformacion de.
formaprovincialy cantona, s identifican distintas tendencias e crecimiento poblacionsl
Apesar de que mis adelante se expondin os cambios espaciales vale la pena aqui inclus
os cambios cuantiativos que han surgido en b Gkima década en témninos regionales
provincilesy cantonales

Elcrecmientoenel irea rbana es superioral deireasruralesy dierenciando por regiones
raturals, s amazrica e insular muestian una mayor varacén con respecto al 2001 En
este contexto hay que recordar que el mayor peso pablacional o tiene [a costa mientias
que las provincias mis pobladas no son necesaramente bs que mas han crecdo A
continuacion se muesta el crecimiento para cada desagregacion tertorial mis adelante
dentficaremos sus cambios en CLaNo 3 estuctura

Area Urbana 7431355 5090786

Fuente: Consos de Pobiainyvvercs 00
Eaboradsn:
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En términos cusntitativos se identiica entonces un crecimiento poblacional de
fitmo ubicadoen s zonas urbanas; mientras que aniel provincial xiste mayor dindmica

aleseinsubres Adcionalmenteseevidenciauna reduccion deltamafio
de los nicleos sociales y un cambio en preferencias de afiacion como el matimonio.
Ecuador ha soltado el pie del acelerador poblacional en téminos cuaitatvos, es
pecesaro preguntarse comoyy en dénde ha cambiado esta poblacién

lLas mujeres en Ecuador tienen cada vez menos
Tasas Clobal de Fecundidad

Ls reduccion en a velocidad de crecimiento poblacionsl puede deberse a varios factores,
resaltando el de b reduccin del nimero de hogares y b decision de tener menos hips
por hogar H promedio de hios por hogar que arfo el censo 2010 s de 16 personas, el
cual disminuyd en elacién al 2001 (18) 2 1990 (23)

La reduccién en el nimero promedio de hios por hogar tiene algunos origenes, el nivel
de instruccibn de los packes es uno de ellos. En el 2010, en hogares donde el nivel de
instuccion méximo alcanzado por los packes es un centro de afabetzacion lacia en
promedio de hips es de 4 13; mientras que en hogares con padres que akanzan un nivel
superior registran un promedio de hjos de 109. En el rea rural el promedio de hios por
bogarfue de 17 el cual supera al promedio en el &rea urbara (1.

Por oo lado, as mujeres en edad férti en el 2010 representaron el §1.7% del total de:
mujeres, mientras que en 1990 eran el 494%, Larazbn entre nos y mujeres en el aho
2010 fue de 38 nifos menores de 5 afos por cada 1000 mujeres en edad fétl mientras
queen 1990 fue de §1. La tasa globalde fecundidad por su parte hadisminuido de 322
entre ¢ 2001 y ol 2010,
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