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RESUMEN EJECUTIVO

La familia ecuatoriana en la actualidad se encuentra saturada de productos
industriales, sin embargo, poco a poco van cambiando el uso y consumo de
productos con ingredientes sintéticos y se comienza a valorar los productos
naturales. De este cambio en el comportamiento de los consumidores que se han
vuelto adeptos en utilizar productos naturales, se quiere aprovechar para poner
en el mercado un producto nuevo como es el jabon de tifo, que utiliza como
materia prima el tifo o también conocido como marrubio blanco, planta
medicinal que ayuda a combatir enfermedades de la piel como hongos, granos,
eczemas, la picazdn en la piel, permite tratar enfermedades cutaneas y todo tipo
de bacterias como principales ventajas. Este nuevo producto que elaborado
Unicamente con ingredientes vegetales procura cuidar y mantener la salud de la
piel de quienes lo utilizan por un lado y por otro pretende aportar a la
concienciacién del cuidado del medio ambiente mediante el uso de un producto
natural como es la planta con propiedades terapéuticas, que aporta mejores
resultados que los productos industriales. Se realizd una investigacién
cuantitativa para lo cual fue necesario elaborar un cuestionario con preguntas
debidamente estructuradas que en conjunto son la encuesta realizada a personas
hombres y mujeres que compran articulos cosméticos para el hogar, los mismos
que fueron encuestados a la salida de los principales supermercados de la
ciudad. Se lleg6 a la conclusién de que el producto es aceptado y por lo tanto se
procede a seguir con el desarrollo del plan de negocio. Este trabajo que tiene
como fin seguir todos los pasos necesarios para alcanzar el nuevo producto
jabén de tifo que exige el conocimiento del mercado para identificar los
requerimientos de los consumidores y también disefiar la comercializacion y la
introduccion del producto al mercado.

DESCRIPTORES: Productos cosméticos, jabon, tifo, marrubio blanco, plan
de negocio

XX



UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y NEGOCIOS

THEME: “"BUSINESS PLAN FOR THE PREPARATION AND

COMMERCIALIZATION OF SOAP, BASED ON TIFO MEDICINAL
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ABSTRACT

The Ecuadorian family nowadays, is saturated of industrial products;
however, little by little they go changing the use and consume of products
with synthetic ingredients and starts to value the use of natural products. From
this change in the behavior of consumers that have become adepts in the use
of natural products, it is required to take advantage to set in the market a new
product as tifo soap that uses as a raw material the tifo or white horehound, a
medicinal plant which helps to fight skin diseases such as fungus, pimples,
eczema, itchy skin, it helps to treat skin diseases and all types of bacteria as
main advantages. This new product is elaborated with natural ingredients
only, by one side this seeks to care of and maintain the skin’s health; on the
other hand, it aims to contribute to the awareness of caring the environment
through the use of a natural product as the plant with therapeutic properties
that give better results than industrial products. A quantitative survey was
applied to which it was necessary to do a questionnaire with very well
structured questions that together was done to men and women that buy
cosmetic articles for home. The people were surveyed at the exit of the main
supermarkets of the city. It arrived to a conclusion that the product is
accepted, and therefore, the business plan is being developed. This work has
as an objective to follow all the necessary steps to reach the new product, tifo
soap which requires the market knowledge to identify the consumer
requirements and also to design the commercialization and the introduction of
the product to the market.

DESCRIPTORS: Business plan, cosmetic products, soap, typhus, white
horehound.
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INTRODUCCION
Este proyecto de emprendimiento procura la elaboracion y comercializacion de un

nuevo producto que es el jabdn de tifo, el mismo que ayuda a la higiene y cuidado

personal de quienes lo consumen.

En el Ecuador se encuentra un mercado apropiado para lanzar el producto debido
a la importancia que dan hombres y mujeres al cuidado de la piel, por lo que a
largo del desarrollo del trabajo se elabora paso a paso el plan de negocio que es
una oportunidad empresarial. A lo largo de este trabajo se pretende identificar
cuales son los elementos que posibilitan el desarrollo de una empresa dedicada a
fabricar jabon de tifo, asi como también a ubicar aspectos que limitan esta

iniciativa (Rivera Camino & Garcillan, 2012, pag. 71)

Este trabajo se lo ha desarrollado en cinco capitulos en donde se presenta toda la
informacion esencial sobre los subtemas a tratarse. Cada capitulo despliega las
consideraciones generales a tener en cuenta en el plan de negocio desarrollado,
para la creacion de la empresa, como es el estudio del mercado, estructura

empresarial, personal a requerir, costo, localizacion proyeccion financiera.

En el primer capitulo se realiza el estudio de mercado, para lo que se tiene que
clarificar quienes los clientes y cuales los consumidores, realizar una
investigacion de mercado mediante la aplicacion de una encuesta, analizar los
datos, detallar la mezcla de marketing a aplicar, estudio de la demanda, oferta,
sistemas de distribucién que mas se adecue al proyecto, seguimiento a clientes y

determinar los mercados alternativos.

En el segundo capitulo se define el proceso para la produccion del jabén de tifo,
para lo cual se requiere especificar las caracteristicas del producto, elaborar
diagramas de operacion, determinacion de la capacidad de la planta de
produccion, equipos que se requieren y nimeros de personas indispensables para

el proceso. Se debe ademas establecer la calidad del producto y que sistemas de
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control de calidad se va aplicar, encajando siempre en normas de seguridad e
higiene industrial.

En el capitulo tres se define el ambiente organizacional de la empresa formulando
la mision, vision. Definir el organigrama de la empresa, realizar un estudio de

cargos Yy elaboracion del manual de funciones.

En el capitulo cuarto corresponde elaborar el acta de constitucion de la empresa,
se resuelve a cerca de la minuta de la escritura publica y toda la normativa legal,
requerida para que el proyecto pueda iniciar sin ningin impedimento juridico y el

producto salga al mercado sin complicaciones.

El capitulo quinto trata sobre el area financiera y definir los recursos materiales
gue se necesitan para emprender, cudles son los inversionistas, cuéles son las
formas de financiamiento, se procede a calcular los costos del proyecto al igual
que los gastos, calculo de depreciaciones, se calcula también los ingresos, se
presenta los estados contables proyectados, se realiza el analisis financiero

utilizando ratios financieras como la liquidez, rentabilidad.



CAPITULO |
AREA DE MARKETING

1.1 Definicion del Producto o Servicio

El producto jabén natural, del cual se va a medir la factibilidad comercial, tiene el
propdsito de cuidar, prevenir irritaciones y enfermedades a la piel, para su
elaboracion de jabon de tocador en barra Anti-bacterial, se ha tomado como el
principal materia prima a la planta medicinal de tifo, por tener propiedades
curativas que previene irritaciones y problemas cutaneos como sarna, granos,
hongos y otros problemas a la piel, garantizando la limpieza y seguridad en su

uso, de esa manera poder satisfacer las necesidades de los consumidores,

El tifo es originario de Europa meridional y del norte de Africa,
cultivado en muchas regiones del mundo principalmente a alturas
superiores 2.600 metros sobre el nivel del mar. La planta es algo
lefiosa, perenne, pubescente con pelos blancos lanosos abundantes,
crece hasta 1 metro de altura o mas erecta, poco ramificada. La
planta tiene sabor amargo, aromético de olor caracteristico.
(Ramiro & Luz, 2007, pag. 180)

1.1.1 Especificaciones del Servicio o Producto.

Se determina entonces que la produccion de jabdn tanto industrializado como
artesanal, sea cosmético o medicinal se desenvuelven en un mercado altamente
competitivo, pero por otro lado se tiene también un alto nivel de consumo. Existe
en el mercado una amplia gama de jabones con infinidad de marcas cada una
procurando satisfacer las necesidades de los consumidores, sin embargo, no se

encuentra en el mercado jabdn de la planta medicinal de tifo.



La planta medicinal de tifo se le considera un remedio muy eficaz para
tratar la bilis, disenteria, dolor de estobmago, reumas, tos, bronquitis asma
entre otras. En este proyecto se aspira desarrollar un producto utilizando
esta planta con propiedades curativas muy altas y transformarla en jabén
de tifo que permitird “la limpieza y cuidado de la piel con el uso
permanente de un jabén natural, sin quimicos irritantes y que al mismo
tiempo previene irritaciones y problemas cutdneos como sarna, granos,
hongos y otros problemas de la piel” (Arango, 2006, pag. 230). La imagen
de la investigacion se encuentra en (anexo 1)

1.1.2 Aspectos Innovadores (Diferenciadores) que Proporciona

Este producto es innovador por que las familias generalmente buscan que tenga
las caracteristicas y propiedades de un producto natural, medicinal y terapéutico,
es decir que sean carentes de quimicos, que podrian ser absorbidos por la piel y
por ende dafiar la salud.

En el Ecuador los jabones de tocador tienen un alto nivel en quimicos, el
aspecto diferenciador que el producto es natural, cuyos ingredientes
ayudaran a las personas a combatir algunas enfermedades provocadas por
bacterias y virus del ambiente, para la produccion del jabon de tifo sera
necesario “extraer la esencia de la planta que al mezclarla con la glicerina
y otros componentes dardn paso a un jabon con caracteristicas
medicinales” (Ortufio, 2006, pag. 207). Segun los datos de la investigacion
se encuentra en (anexo 2)

1.2 Definicion del Mercado
El término mercado “hace referencia al conjunto de personas que comparten
necesidades y deseos, tienen capacidad legal y econémica y buscan satisfacerlos a

través del intercambio” (Gonzalez Vasquez, 2014, pag. 39).

Es necesario realizar un estudio de mercado con el fin de identificar el
mercado potencial, conocer las necesidades y expectativas de los clientes y
poder alcanzar la satisfaccion de los mismos, considerando que el jabon de
tifo es un producto con caracteristicas medicinales y que “actla en contra
de adquisicion de enfermedades se aspira que sea utilizado por todos los
miembros familiares, esto es hombres, mujeres y nifios en cualquier edad”
(Gonzalez Vasquez, 2014, pag. 39).

1.2.1 ; Qué Mercado se Va a Tocar en General?
A todas las personas en general a partir de 5 afios en adelante de la Provincia

Tungurahua, Cantén Ambato sector urbano.



1.2.1.1 Categorizacion de Sujetos

Determina a todas las familias las que influyen y deciden en sus compras, también

con las empresas relacionadas de manera directa e indirecta.

Tabla 1 Categorizacién de Sujetos

Categoria Sujeto
¢Quién compra? Madre
¢Quién usa? Miembros de la Familia
¢Quién decide? Madre
¢Qué influye? Miembros de la Familia

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: Para
realizar la categorizacién de sujetos se toma en consideracidon la Poblacién Econémicamente
Activa del Canton Ambato zona urbana, por ende, la segmentacion esta dirigida: a la madre y la
familia, lo cual me va a permite conocer el mercado potencial.

1.2.1.2 Estudio de Segmentacion.

Para encontrar la estrategia de marketing mas efectiva y adecuada para nuestra
marca, debemos seleccionar un criterio de segmentacion. En este proceso
analizamos las necesidades y comportamientos de cada uno de los segmentos y
detectamos las oportunidades de marketing que puedan ofrecernos.

1.2.1.2.1 Estudio de Segmentacion 1: Madre

Tabla 2 Dimensién Conductual

Variable Descripcion

Tipo de necesidad Fisioldgica, Seguridad
Tipo de compra
Relacién con la marca Si

Actitud frente al producto Positivo

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: Dimension
conductual, permite dividir el mercado en grupos diferentes en base al tipo de necesidades, tipo de
compra, relacion con la marca, actitud frente al producto, la misma que va a permitir llegar a la
parte emocional del futuro consumidor del jabon, sé va a realizar la segmentacién a la madre.



Dimension Geograéfica

Tabla 3 Dimension Geogréafica

Variables Afio 2010 Ao 2017
Pais Ecuador (1.95) 14,483.499 16,579,984
Region Sierra (1.84) 6,692.336 7,603,376
Provincia Tungurahua (1.50) 504.583 560,009
Cantén Ambato (1.54) 329.856 367,100
Zona Urbana (1.54) 165.185 183,836

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde
Aguagallo. Nota: Para realizar la proyeccion al afio 2017 se calculé con la tasa de crecimiento
poblacional de 1.95% establecido para el Ecuador, 1.84 region Sierra 1.5% provincia Tungurahua,
1.54% cantén Ambato y 1.54% zona urbana, a partir del censo afio 2010. Segln los datos de la
investigacion se encuentra en (anexo 3, 4, 5,)

Dimensién Demogréfica

Tabla 4 Dimension Demografica

Variables Afio 2010 Afo 2017
Sexo Mujeres 50.664 56.384
Edad 15-54 92.394 108.391
Socio Economico PEA 30.398 33.830

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde
Aguagallo. Nota: Para determinar el crecimiento poblacional al afio 2017, se determiné la
proyeccion con la base de datos del INEC 2010, tomando como referencia el porcentaje de
crecimiento poblacional del 1.54% como es: Sexo, Edad, y Socio Econémico, de la zona Urbana
de Ambato de la Provincia de Tungurahua. Segun los datos de la investigacion se encuentra en
(anexo 6, 7)

1.2.1.2.2 Estudio de Segmentacion 2: Familia

La segmentacion de mercados consiste en la division en grupos internamente
homogéneos y heterogéneos respecto a los demas grupos, en este caso esta
dirigido a las madres de familias a partir de 5 a 74 afios de edad, de la zona

Urbana de Ambato Provincia de Tungurahua.

Dimensién Conductual



Tabla 5 Dimensién Conductual

Variable Descripcion

Tipo de necesidad Fisiologica, Seguridad
Tipo de compra =
Relacion con la marca Si

Actitud frente al producto Positivo

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: Dimension
Conductual, permite dividir el mercado en grupos diferentes en base al tipo de necesidades, tipo de
compra, relacion con la marca, actitud frente al producto, la misma que me va a permitir llegar a la
parte emocional de la familia.

Dimension Geogréfica

Tabla 6 Dimension Geografica

Variables Afio 2010 Ao 2017
Pais Ecuador (1.95) 14.483.499 16.579.984
Regidn Sierra (1.84) 6.692.336 7,603.376
Provincia Tungurahua (1.50) 504.583 560.009
Cantén Ambato (1.54) 329.856 367.100
Zona Urbana (1.54) 165.185 183.836

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde
Aguagallo. Nota: Para realizar la proyeccién al afio 2017 se calculé con la tasa de crecimiento
poblacional de 1.95% establecido para el Ecuador, 1.84 regién Sierra 1.5% provincia Tungurahua,
1.54% cantén Ambato y 1.54% zona urbana, a partir del censo afio 2010. Segln los datos de la
investigacion se encuentra en (anexo 8)

Dimension Demografica

Tabla 7 Dimensién Demogréfica

Variables Afio 2010 Afio 2017
Sexo Hombres, mujeres 165.185 183.836
Tam_arlo de la 4 m_tt_egrantes pf)r 41.296 45.950
Familia familia promedio

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde
Aguagallo. Nota: Para realizar la proyeccion del afio 2010 a 2017, se toma en consideracién la
tasa de crecimiento poblacional del 1.54%, que nos da un crecimiento de 165.185 a 183.836, con
estos valores me ha permitido establecer el tamafio de la familia dividiendo el promedio de 4



miembros de familias por cada hogar, dando un resultado de 41.296 a 45.959 del crecimiento del
tamafio de la familia de la zona Urbano de Ambato Provincia de Tungurahua. Segun los datos de
la investigacidn se encuentra en (anexo 9, 10)

1.2.1.3 Plan de Muestreo: Madre

Debido a que el Universo es Desconocido o Infinito, se establece el plan de
muestreo no probabilistico, de toda la poblacién que tiene el area urbana de la
ciudad de Ambato, como actores principales se tomado en cuenta a las madres de
familias, por ser las personas quienes deciden el bienestar de la familia,

comprendidos desde los 15 -74 afios de edad.

1.2.1.3.1. Prueba Piloto

Se define una prueba piloto la misma que fue dirigida a 30 madres de familia de la
zona urbana del canton Ambato de la Provincia de Tungurahua, tomando en
cuenta la hora y fecha de la encuesta realizada, para conocer si existe la
aceptacion del jabon de tocador en barra anti-bacterial natural del Tifo, por lo cual

se plantea la siguiente pregunta.

¢ Cuéantos jabones de tocador consume al mes?

Tabla 8 Numero de Jabones de Consumo al Mes

Unidades Frecuencia Porcentaje %
1 2 7
2 9 30
3 7 23
4 6 20
5 1 3
6 5) 17
Total 30 100

Fuente: Encuesta de la prueba piloto. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: la
informacidn obtenida de las encuestas realizadas, es para conocer el valor de sigma, la cual no es
probabilistico, las unidades 6 y 1 son valores que permiten calculara para encontrar el nimero
promedio de consumo mensual y la demanda en unidades para el mercado potencial de acuerdo a
la segmentacion realizada en la zona urbana del Canton Ambato provincia de Tungurahua. Seguln
los el disefio de la encuesta de la prueba piloto se encuentra (Anexo 11)



Grafico 1 Numero de Jabones de Consumo al Mes

Fuente: Grafico de la encuesta piloto. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion: La frecuencia de consumo de jabdn de tocador al mes, se obtiene
los siguientes resultados, el 30% de familia encuestada indica que consume 9
jabones, el 23% de familia encuestadas indican que consumen 7 jabones, el 20%
de familia encuestadas indican que consumen 6 jabones, el 17% de familia
encuestadas indican que consumen 5 jabones, el 7% de familia encuestadas
indican que consumen 2 jabones, y el 3% de familia encuestadas indican que

consumen 1 jabones mensual.

Andlisis: Se observa que el consumo de jabdn de tocador en los hogares de la
zona Urbana de la ciudad de Ambato, se va a tener una rentabilidad muy alto, por
los beneficios curativas que contiene como prevencion de infecciones de la piel, al
considerar el consumo de 9 unidades de jabdn de tocador en barra anti-bacterial

que consume mensualmente por familia.

1.2.1.3.2. Formula de Investigacion no Probabilistica

Determinado a los sujetos investigados que es una poblacion infinita, la
investigacion realizada es no probabilistica.

Para obtener la muestra de no probabilistico se aplica las siguientes formulas.

G2%*72

Simbologia: N =
E2

N= Universo



Z= Nivel de confiabilidad (1,96)
E= Error de la muestra (5%)
G= Prueba piloto (0.375)

m= Muestra

Para obtener la muestra, se calcula el nimero mayor de las unidades con el
nimero menor de la unidad de la prueba piloto y se divide para 2, que es el

resultado valor sigma de 3,5

Pregunta de la Encuesta:
¢ Cuantos jabones consume al mes?

Tabla9 Consumo de Jabones al Mes

Unidad de Jabon N ° - Personas que Consumen Mensual

1 2
2
3 7
4 6
5 1
6 5
Total 30
Maximo 6
Minimo 1
TOTAL 7
VALOR SIGMA 7/2 = 3,5

Fuente: Sigma de la Encuesta Piloto. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: El
cuadro que observamos es el célculo de sigma que se realizé tomando como referencia la primera
pregunta de la en cuesta, obteniendo la informacion para conocer el valor de sigma es 3,5, ya que
la investigacidn es, no probabilistico

El Calculo de la Sigma

Una vez Obtenido la sigma de 3,5 mensual, este valor se dividié para 4 semanas,
alcanzado el valor de 0.875, este valor se divide para tres dias, obteniendo el valor
de 0,375, para sigma, universo, demanda, y para el proceso de célculo para la
muestra.
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Tabla 10 Calculo de Sigma en Dias

Valor Sigma Tiempo

3.5 Un mes
0.875 Una semana

0.375 Tres dias

Fuente: Valor Sigma en dias. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Calculo de la Muestra del Universo

Se calcula con el valor sigma en tres dias de 0,375 al cuadrado, por el nivel de
confianza de 1,96 al cuadrado dividido por el rango de error que es de 0,05 al
cuadrado dando una Muestra de 216 del universo.

Simbologia:

_0,3750%%1,962
~ 0,052

0,1406%3,8416
- 0,0025

N 0,5402
~0,0025

N = 216 muestra

Calculo de la Muestra de la Familia

Para obtener la muestra de la familia se realiz6 el célculo con el valor de sigma
0,3750 elevado al cuadrado y se consiguio el valor de 0,1406 dividido para 4 que
es el numero de promedio de personas que compone la familia Ambatefias, lo cual

se detalla lo siguiente.

0272

Simbologia: N=
EZ
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Tabla 11 Calculo de la Muestra Familia

Desarrollo
2
o (0,3750)? 0,1406
Dividido/Familias 0,1406/4
Resultado 0,0352
z? (1,96)2
E? (0,05)2
*
N= 0,352*3,8416
0,0025
N= 0,1351
0,0025
N= 54 muestras familia

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Calculo de la sigma para la demanda en unidades

La sigma también nos ayuda a calcula la demanda en unidades, Se calcula con el

valor sigma en tres dias de 0,375 al cuadrado, por el nivel de confianza de 1,96 al

cuadrado dividido por el rango de error que es de 0,05 al cuadrado dando un valor

de 18.823,84 Demanda en unidades
Calculo:

Calculo en base a unidades, 6 + 1 =7

valor sigma =7/2= 3,5

_ 3,52%1,962

~ 0,052
12,25 *3.8416
- 0,0025

N o 47,0596
"~ 0,0025

N=18.823,84 Demanda en unidades
OBJETIVO GENERAL
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Determinar la factibilidad del proyecto, ingresando al mercado potencial y
determinando las necesidades, expectativas que tiene actualmente la ciudad de

Ambato, incorporando con seguridad el producto

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Elaborar un plan de negocio para la produccién y comercializacion de un producto

natural de jabon en barra a base de la planta medicina del tifo.

» Investigar el mercado potencial para conocer la oferta y la demanda del
consumo de jabdn en barra anti-bacterial de la planta medicinal de tifo.

» Analizar las caracteristicas de tecnologia de punta para la produccion de
jabon en barra anti-bacterial, y los beneficios de la planta medicinal de
tifo.

> Establecer los canales de distribucion para el producto medicinal con
suficiente comercializacion del producto del jabon en barra anti-bacterial

de la planta medicinal de tifo.

Segln los datos de la investigacion el Arbol de Problema y los Objetivos

especificos se encuentra en (anexo 12, 13)
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Investigar el mercado potencial para conocer la oferta y la demanda del consumo de jabon en barra anti-bacterial de la planta
medicinal de tifo.

Tabla 12 Cuadro de Necesidades Objetivo Especifico No. 1

No. Necesidades de Informacion Tipo d?, Fuente Instrumentos
Informacion
1 Conocer propiedades medicinales del tifo Secundaria Internet Servicios agrupados
2 Establecer los lugares en donde se cultiva el tifo, en condiciones Secundaria Internet Servici
de buena calidad ervicios agrupados
3 Definir la mejor forma de almacenamiento de la planta Secundaria Internet Servicios agrupados
Averiguar los requerimientos para un transporte adecuado de la Secundaria Internet .
planta de tifo Servicios agrupados
5 Comparar las propiedades curativas del jabon de tifo vs jabones Secundaria Internet Servici
industrializados ervicios agrupados
6 Conocer el interés de los consumidores en adquirir el jabén de Primaria Familias Experimentacion
tifo
7 Investigar la demanda de los jabones sustitutos Primaria Familias Experimentacion
8 Conocer cudl es el mercado potencial del producto Secundaria Estudio de Sistema de
segmentacion informacion
9 Investigar la demanda potencial insatisfecha Secundaria Estudio de Sistema de
segmentacion informacion
10 Conocer el precio que pagarian los consumidores por jabon de Primaria Mama Encuestas
tifo
11 Gustos y preferencias Primaria Mama Encuestas

Fuente: Investigacion propia Objetivos Especificos. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Analizar las caracteristicas de tecnologia de punta para la produccion de jabdn en barra anti-bacterial, y los beneficios de la planta

medicinal de tifo.

Tabla 13 Cuadro de Necesidades Objetivo Especifico No. 2

. . Tipo de
No. Necesidades de Informacion po ae Fuente Instrumentos
Informacion
1 Definir las caracteristicas del producto Primaria Familias Experimentacion
. S Sistema de
2 - . _ . Secundaria Descripcion del proceso : g
Identificar el proceso de produccién de jabon de tifo informacion
3 Experimentar la metodolégica Primaria Investigacion Experimentacion
: . . Sistema de
4 ¢4 . Secundaria Capacidad de produccion : g
Establecer las caracteristicas de la maquina informacion
. Descripcion de Sistema de
S5 . o ., Secundaria : : . )
Definir en donde se localizara la planta de produccion instalaciones informacion
6 Establecer la maquinaria que se requiere para el Secundaria Descripcion de equipos _S]Lstema de
procesamiento Informacion
7 Caracteristicas de maquinaria Secundaria Proveedores Servicios Agrupados
Precio de la maquinaria Secundaria Proveedores Servicios Agrupados
Capacidad de la maquinaria Secundaria Proveedores Servicios Agrupados
10 Escoger el envase Primaria Familias Experimentos

Fuente: Investigacion propia Objetivos Especificos. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Establecer los canales de distribucion para el producto medicinal con suficiente comercializacion del producto del jabén en barra

anti-bacterial de la planta medicinal de tifo.

Tabla 14 Cuadro de Necesidades Objetivo Especifico No. 3

Tipo de

No. Necesidades de Informacion . Fuente Instrumentos
Informacion
1 Conocer el Mercado potencial Secundaria INEC Servicios agrupados
. Estudio de Sistema de
: e Secundaria - . h
2 Investigar la demanda potencial insatisfecha segmentacion informacion
3 Investigar la demanda de los jabones sustitutos Primaria Familias Experimentos
4 ldentificar el precio de venta Primaria Familias Experimentos
5 Saber el rango de precios de los productos sustitutos Primaria Canales de distribucion Observacion
6 Conocer el tipo de presentacion del producto Primaria Familias Experimentos
Ubicar el medio de comunicacién para publicitar el L . .
Primaria Familias Experimentos
7 producto
8 Definir el tamafio del envase Primaria Familias Experimentos
Especificar los lugares en donde se puede adquirir el Primaria Familias Experimentos
9 producto
10 Identificar las promociones que motivan el consumo Primaria Familias Experimentos

Fuente: Investigacion propia Objetivos Especificos. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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1.2.1.4 Disefio y Recoleccion de la Informacion

Para obtener la informacidn requerida en la investigacion, se procurd buscar
Informacion primaria y secundaria, como:

Informacion de servicios agrupados.

Informacién de sistema.

Informacion primaria como encuesta y experimentos.

DESARROLLO DE INSTRUMENTOS

Informacion Secundaria
Servicios agrupados
Necesidad 1. - Propiedades medicinales del Tifo.

El tifo se usa en medicina tradicional “como remedio eficaz en el
tratamiento de bronquitis, asma, tos, ronquera, mucosidades, enfermedades
de la garganta, catarros, afecciones del higado, inflamaciones intestinales,
malaria, tuberculosis, para regular la menstruacién. En la piel para curar
manchas, hongos, sarnas” (Fonnegra G. & Luz, 2007, pag. 50).

Necesidad 2. - Establecer los lugares donde se cultiva el tifo, en condiciones
de buena calidad.

La planta medicinal de tifo, se puede sembrar tanto en el calor como en el frio,
mayor parte llanos quebradas o en la zona alta, de la ciudad.

Es una planta nativa de Europa, que crece en forma silvestre en
terrenos baldios, bordes de caminos y en lugares secos del
campo. Tiene como caracteristica un tallo erguido y recubierto
por vellosidades, sus hojas son dentadas y sus flores pueden ser
de color blanco, parpura o rosado.

Posee como distintivo, un particular aroma, muy semejante al de
las manzanas. Pero, lo mejor de todo es que si te gusta cultivar
plantas medicinales en tu jardin, el marrubio no te puede faltar,
ya que ademas de ser muy facil de cultivar y de mantener, puede
serte de gran utilidad. Desde la antigiiedad, se le han reconocido
al marrubio, grandes capacidades medicinales para tratar
diferentes enfermedades. (PPC, 2017)

Necesidad 3. - Definir la mejor forma de almacenamiento de la planta.
El almacenamiento de las plantas debe hacerse en lugares limpios, frescos,

sombreados y bien ventilados, protegidos de la luz solar, del polvo, y separados de
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otras plantas con las que puedan intercambiarse colores. Cuando las plantas se
destinan a un mercado, se deben garantizar por l6menos 7 dias de vida Gtil en las
estanterias en estado fresco. Las plantas se conservan mejor cuanto mas baja sea
la temperatura del ambiente y tenga menor grado de humedad relativa el aire. Se
debe prevenir el ataque de los roedores, insectos, &caros y hongos.

El lugar debe proveer suficiente sombra a las plantas y mantener
una buena circulacion de aire, por lo que se recomienda un
galpén abierto. Las plantas deben ademéas ser humedecidas a
través de riego de acuerdo a sus necesidades. Otros autores
sefialan que, si la plantacion se posterga, y las plantas estan a
raiz desnudas es conveniente preparar un barbecho. Este
consiste en la apertura de una zanja en el suelo natural bien
drenado con una pared vertical y otro inclinado. Se pone las
raices en los interiores de la zanja y las partes aérea apoyadas en
la zona inclinada, luego se recubre con lonas o plastico por la
noche. (Escobar, 2007)

Necesidad 4. - Averiguar los requerimientos para un transporte adecuado de
la planta de tifo.
Se sugiere las siguientes recomendaciones para transportar y almacenar el tifo:

Para garantizar la calidad, el producto debe ser llevado en el
menor tiempo posible al sitio final. Una de las mayores pérdidas
del producto, se debe al mal manejo de la cadena de frio y al
exceso de manipulacion. Es conveniente que no pasen mas de 48
horas desde el corte hasta el cliente final.

El almacenamiento de las plantas debe hacerse en lugares
limpios, frescos, sombreados y bien ventilados, protegiéndolas
de la luz solar y del polvo y separadas de otras plantas con las
que puedan intercambiarse olores. Cuando las plantas se
destinan a un mercado, se deben garantizar por lo menos 7 dias
de vida Util en la estanteria en estado fresco. Respecto a la
transportacion, en la actualidad las hierbas frescas se transportan
en jeeps, chivas, camionetas, furgones, etc., que por lo general
no manejan una buena cadena de frio. Para exportar debe ser via
aérea, con el fin de acortar el tiempo desde el productor al sitio
final. (Plantas medicinales, aromaticas y condimentarias, 2015)

Necesidad 5. - Comparacion de las propiedades curativas del jabdn de tifo vs.

Jabones industrializados.

18



Actualmente todos, en mayor o menor medida, nos preocupamos de la estética.
Probablemente seamos mas las mujeres quienes estamos mas atentas, pero los
hombres cada vez se acercan mas.

En la busqueda de la belleza y el cuidado del cuerpo utilizamos cremas,
exfoliantes, bronceadores, y diferentes productos que realcen nuestra
belleza natural. Pero, ¢prestamos atencion al jabon que utilizamos? “El
jabon es fundamental porque es lo que sin excepcién pasa por nuestro
cuerpo a diario, es por ello que la correcta eleccion del jabdn puede
transformar nuestro camino a la belleza en un éxito o fracaso” (Bueno,
2016).

Tabla 15 Comparacion de las propiedades del jabon de tifo con otros jabones
industrializados.

Jabon de Tifo Otros Jabones

El jabon de tifo mantiene toda la Los jabones industriales resecan la piel
glicerina que impide que la piel se produciendo eczema, picazdn y
reseque. enfermedades cutaneas.

No conviene fragancias artificiales. Mucha fragancia artificial.

Contiene aceite natural de tifo con Contiene productos quimicos derivados del

multiples propiedades terapéuticas. petroleo.

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Necesidad 6.- Caracteristicas de Maquinaria
Tabla 16 Caracteristicas Requiere de la Siguiente Maquinaria.

. . Velocidad
Actividad Equipo Nominal
Para elaborar jabon en 31,21 kg. h.
barra Maquina extrusora para jabén
Mesclador estéticoen  Maquina Mescladora de materia 130 t/h.
linea prima
. Maquina Horno Deshidratador
Deshidratadora ONKHT5AS 10 a 50 kg. h.
Cortadora y selladora ~ Maquina cortadora y selladora 1210 pes/minuto

Fuente: Proformas de proveedores. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Necesidad 7.- Precio de la maquinaria

1.- Maquina duplex plodder (extrusora) para jabén en barra 2.900
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2.- Maquina mezcladora, molienda, extrusor en linea. 800

3.- Hornos para deshidratar las plantas del tifo. MODELO ONKH75AS 3.000

4.- Maquina de sellado 1.200

Necesidad 8.- Capacidad de la Maquinaria

1.-Méquina extrusora de jabdn. - Capacidad de produccion de 30 a 125 Kg. /hora
2.- Maquina mezcladora, molienda, extrusor en linea - Capacidad de cargamento
méaxima: 130 t/h

3.- Maquina de horno deshidratadora — capacidad de produccion de 10 a 50 kg.
/horas

4.- Maquina de sellado — capacidad de produccién de 1-10 pcs/min

Necesidad 9.- Conocer el Mercado Potencial

El mercado potencial segun (Rivera Camino & Garcillan, 2012) “es el nimero
maximo de compradores al cual se puede dirigir la oferta comercial de la
Empresa” (pag. 71).

Para conocer el mercado potencial se procedié a segmentar el mercado,
considerando que son las familias las que van a usar el jabon de tifo, a un rango de
edad de 5 a 74 afios. Esta informacion se tomo la informacion del INEC, censo
poblacional y vivienda 2010 con proyecciones al afio 2017, con un incremento

poblacional del 1,47%. Los datos investigados se encuentran en (anexo 10)

Sistemas de Informacion

Necesidad 1.- Conocer Cudl es el Mercado Potencial del Producto.

Un mercado potencial es una oportunidad de negocio latente. Se le llama
mercado potencial a aquel publico que no consume tu producto, pero que
tienen o pueden llegar a tener la necesidad de consumirlo. Parte de ese
mercado satisface sus necesidades comprandole a tu competencia, esto no
quiere decir que en algin momento puedan comprar otra marca. (Avalos,
2015)

Necesidad 2.- Investigar Demanda Potencial Insatisfecha

La demanda potencial o insatisfecha, es la “cantidad de bienes o servicios
que es probable que el mercado consuma en afios futuros y que no podra
ser cubierta si no varian las condiciones en las cuales se hizo la proyeccion
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y el analisis” (Rosales, 2007, pag. 95). Este dato serd calculado en el
desarrollo del trabajo.
Necesidad 3.- Identificar el Proceso de Produccion de Jabon de Tifo

Para conocer el proceso de produccion de los jabones se realizo
investigacion en libros e internet. Se determind que, para hacer jabén de
tifo de manera artesanal, se requiere jabon a base de glicerina, se le afiade
la esencia de tifo, luego se coloca en un molde, a los dos dias el jabon esta
listo para usar. (Emprendimiento, 2017)

Necesidad 4.- Establecer las Caracteristicas de la Maquina

La capacidad de produccion se determinara a lo largo de la investigacion,
una vez que se haya disefiado la planta de produccién y se conozca y
defina las caracteristicas de las maquinas que se requieren adquirir para el
emprendimiento. (Emprendimiento, 2017)

Necesidad 5.- Definir en donde se Localizara la Planta de Produccion.
Se tiene previsto que la planta de produccion se ubique en la parroquia Santa Rosa
comunidad Apatug alto, con el fin de aprovechar la cercania a la materia prima e

impulsar al sector en desarrollo econdmico. (Emprendimiento, 2017)

Necesidad 6.- Establecer las Maquinarias que se Requiere para el
Procesamiento

La elaboracidn de jabones es un proceso complejo delicado, pero al mismo
tiempo simple cuando ya se conocen cada uno de sus pasos, los materiales
utilizados, la maquinaria, la creacion del producto, los subproductos que
derivan del mismo y sus utilidades, pudiendo a su vez ser la fabricacion
artesanal o con tecnologia, dependiendo del enfoque o tamafio de la
empresa. (Quimicas, 2015)

La imagen de la maquina se encuentra en (Anexo 14)

INFORMACION PRIMARIA

Para alcanzar la Informacion Primaria se utilizo las siguientes técnicas:
Encuestas, para conocer los gustos y preferencias de los consumidores sobre el
producto se realizo lo siguiente.

Experimentacion: Para mejorar la calidad del producto y vivencias en el proceso.
Observacion: Para establecer el precio de los productos sustitutos en el mercado.
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Encuestas a Madres de Familias

Se elabor6 una tabla de 10 pregunta entre abiertas y cerradas, la cual fue necesario
realizar inicialmente las encuestas piloto dirigidas a 30 madres de familias,
posibles cliente y consumidores del jabon de tifo, Realizando correcciones en la
encuesta, por ende, también se encuesto a las personas segun la muestra calculada.

Los datos del disefio de la encuesta se encuentran en (anexo 11).

Necesidad 1.- En esta Necesidad se engloba las encuestas que se han realizado
como:
e Conocer el interés de los consumidores en adquirir el jabon de tocador en
barra anti-bacteria de la planta medicinal de tifo.
e Investigar la demanda de los jabones en barra sustitutos.
e Conocer los precios que pagarian los consumidores por el jabén de tocador
en barra anti-bacteria de la planta medicinal de tifo.
e Costos y preferencias.
o Definir las caracteristicas del producto.
e Conocimiento de la planta medicinal de tifo.

e Escoger el envase.

EXPERIMENTOS EN MEDIOS NATURALES

Se elabor6 jabon artesanal a base de la planta medicinal de tifo, que fue sometido
al criterio de los comparieros y profesores de aula, se tuvo la oportunidad de
experimentar el producto, para conocer si tiene la aceptacién o no el jabon en
barra, las caracteristicas del producto implican una serie de factores como la
marca, empaque, etiquetas, tamafio y presentacion que se requiere conocer Como
preferencias de los consumidores con el fin satisfacerlos, por ende se ha disefiado
la tabla de experimento.

El proceso del jabon se encuentra en (anexo 15)

Disefio de Tabla de Experimento
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Objetivo. - Conocer la factibilidad y la aprobacion de las familias del producto de
jabon de tocador en barra anti-bacterial, a base de la planta medicinal del tifo, en
el Canton Ambato, de la Provincia Tungurahua.

Instrucciones. - A continuacion, se presenta el modelo de Instrumento de
Experimento para su anélisis respectivo, por favor poner la recomendacion y la

calificacion de acuerdo su criterio. Se encuentra en (anexo 16)

Observacion. - Se observé el precio en los estantes de tiendas, comisariatos,
cadena de supermercados con el fin de determinar la oferta de productos sustitutos
y proyectar la oferta para el jab6n de tocador en barra anti-bacterial de la planta

medicinal de tifo.

Se disefio la encuesta, utilizando el cuestionario como instrumento, se lo elaboro
con preguntas abiertas, cerradas y mixtas, dirigida a 216 personas que se
establecio después de aplicada la formula para definir la muestra. El disefio de la

encuesta se encuentra en (anexo 11)

1.2.1.5. Anélisis e Interpretacion

Después de haber corrido la encuesta y se obtuvo datos, los mismos que fueron
codificados, tabulados y graficados, utilizando el Excel a efecto de analizarlos e
interpretarlos.

Los resultados de la encuesta son interpretados, analizados mediante el criterio del

investigador de la siguiente manera.

Pregunta 1.- ;Cuantos Jabones de Tocador Consume Mensualmente?

Tabla 17 Numero de Jabones de Consumo Mensual

Variables Frecuencia Porcentaje %
1 jabon 1 0

2 jabones 5 2

3 jabones 63 29

4 jabones 142 66
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5 jabones 5 2
Total 216 100,00

Fuente: Encuesta a 216 personas Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo
Gréfico 2 Numero de Jabones de Consumo Mensual

2 jabones

3 jabones
29%

Fuente: Encuesta (2017). Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo

Interpretacion. - ElI 66% de personas encuestadas indican que en sus hogares
consumen 4 jabones mensualmente, el 29% consideran que su consumo es de 3
jabones, el 2% manifiestan que su consumo es de 2 jabones y con el mismo

porcentaje 5 jabones.

Analisis. - Por lo tanto, se pude deducir que la mayoria de familias de la ciudad de

Ambato consumen 4 unidades de jabon mensualmente.

Pregunta 2.- De las siguientes marcas de jabon, califique en orden de

importancia, siendo 1 la menos importante y 6 la mas importante.

Tabla 18 Marca de Jabon mas Reconocida en el Mercado

) Frecuencia
Variables ) ] . . . .
Nivel 1 Nivel2 Nivel3 Nivel4 Nivel5 Nivel 6

San tex 31 160 32 0 32 31
Dove 0 31 64 32 63 96
Protex 0 0 31 95 96 64
Lux 0 0 63 127 64 32
Asepsia 0 95 96 32 31 32
Otros 255 0 0 0 0 31
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Fuente: Encuesta (2017). Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Grafico 3 Marca de Jabon mas Reconocida en el Mercado

1
20 l
\f; 2 —o— Santex
——Dove
Protex
Lux
—— Asepcia
s —e—Otros

4

Fuente: Encuesta (2017). Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - Los encuestados indican la preferencia de marca de jabones en
el siguiente orden de importancia: Dove, Protex, Lux, Asepsia, San tex y otras

marcas.
Analisis. - Se evidencia que existen muchas marcas de jabones preferidas por los
consumidores. Por lo tanto, se requiere considerar la calidad del producto y sus

caracteristicas para penetrar con éxito en el mercado.

Pregunta 3.- ;Qué se le viene a la mente cuando escucha las siguientes

palabras
3.1. Salud
Tabla 19 Criterio Sobre la Palabra Salud

Variables Frecuencia Porcentaje %
Energia 48 22
Fortaleza 73 34
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Vigor 57 26
Otros 38 18
Total 216 100,00

Fuente: Encuesta (2017). Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Grafico 4 Criterio Sobre la Palabra Salud

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - El criterio de las personas encuestadas con respecto a la palabra

salud son: el 34% fortaleza, 26% vigor, 22% energia, 18% otros.

Andlisis. - La palabra salud es asociada con fortaleza, por lo tanto, al hablarse de

un jabon basado en hierbas medicinas lo asocian a salud.

3.2 Frescura

Tabla 20 Criterio Sobre la Palabra Frescura

Variables Frecuencia Porcentaje %
Hierbas 48 22
Flores 69 32
Naturaleza 66 31
Otros 33 15
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Total 216 100,00

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Gréfico 5 Criterio Sobre la Palabra Frescura

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - La palabra frescura segun las personas encuestadas la asocian
de la siguiente manera: 32% con flores, 31% con naturaleza, 22% con hierbas,

15% otros.

Analisis. - La palabra frescura es asociada con la naturaleza, con las flores y las
hierbas, al ser el emprendimiento un producto natural existe una buena percepcion

de aceptacion del producto.

3.3 Natural

Tabla 21 Criterio Sobre la Palabra Natural

Variables Frecuencia Porcentaje %
Original 38 18
Sin contaminante 52 24
Auténtico 87 40
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Otros 39 18

Total 216 100,00

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Gréfico 6 Criterio Sobre la Palabra Natural

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - La palabra natural se la relaciona con otras ideas de acuerdo a la
siguiente informacion 24% sin contaminante, 40% auténtico, 18% original y 18%

con otros.

Analisis. - Al establecer como caracteristica del producto lo natural, se asocia a un
producto sin contaminante, por lo tanto, con alta aceptacion dentro de los
consumidores.

3.4 Aroma

Tabla 22 Criterio Sobre la Palabra Aroma

Variables Frecuencia Porcentaje %
Perfume 74 34
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Fragancia 93 43

Esencia 30 14
Otros 19 9
Total 216 100,00

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Gréfico 7 Criterio Sobre la Palabra Aroma

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - La palabra aroma esta relacionada con fragancia segun el 43%
de encuestados, con perfume segun el 34% de personas encuestadas, con esencia

segun lo indican 14% y 9% con otros sindnimos.

Analisis. - La palabra aroma es asociada a fragancia, por lo tanto, se debe afadir a
las caracteristicas del producto un alto contenido de fragancia para ganar clientes
permanentes.

3.5 Anti-Bacterial

Tabla 23 Criterio Sobre la Palabra Anti-Bacterial

Variables Frecuencia Porcentaje %
En contra de |las 48 22
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bacterias

Medicinal 133 62

Especial 33 15

Otros 2 1
Total 216 100,00

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Gréfico 8 Criterio Sobre la Palabra Anti-Bacterial

otros

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - La palabra anti-bacterial esta relacionada en los siguientes
porcentajes con otras ideas: 62% medicinal, 23% en contra de las bacterias, 15%

con especial y 1% con otros.
Andlisis. - La mayoria de personas encuestadas asocian la palabra anti-bacterial
con medicinal por lo tanto es atrayente el producto al tratar de cuidarse la salud y

prevenir enfermedades de la piel de manera natural.

Pregunta 4.- Marque con una X de acuerdo a su criterio. De las siguientes

presentaciones para el jabon de tifo. ¢Cual es la su preferencia?

Tabla 24 Preferencia en la Presentacion del Jabon

Variables Frecuencia Porcentaje %
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Barra 148 69%

Liquido 68 31%

Total 216 100,00

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Gréfico 9 Preferencia en la Presentacion del Jabén
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Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - Respecto a la presentacion del producto el 69% de encuestados

prefieren jabon en barra y el 31% desearian jabon liquido.

Analisis. - Por lo tanto, la presentacidn del producto para salir al mercado y tener

impacto y acogida debe ser en barra.

Pregunta 5.- De los siguientes medios de comunicacion.

¢Por cual prefiere recibir informacion acerca del producto?, califique en orden de

importancia, siendo 1 la menos importante y 4 la mas importante.

Tabla 25 Medio de Comunicacion mas Idénea

Variables Frecuencia
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Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4
Prensa 63 91 86 46
Radio 26 18 46 196
Television 110 86 77 13
Redes sociales 87 91 77 31

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Gréfico 10 Medio de Comunicacion Para Conocer el Producto
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Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - Los encuestados manifiestan en el siguiente orden la

importancia con respecto a los medios de comunicacion: radio, prensa, redes

sociales y television.

Anadlisis. - Por lo tanto, la publicidad para el producto tiene que sera través de una

emisora radial.

5.1. De las siguientes redes sociales, ¢(Cual considera mas importante? Califique

en orden de importancia, siendo 1 la menos importante y 4 la mas importante.

Tabla 26 Red Social Considerada mas Importante

Variables

Nivel 1

Frecuencia

Nivel 2 Nivel 3

Nivel 4
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Facebook 0 61 76 149

Twitter 81 96 35 74
YouTube 44 91 126 25
Instagram 161 38 49 38

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Gréfico 11 Red Social Considerada méas Importante
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Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - El orden de importancia con respecto a las redes sociales es la

siguiente: Facebook, Twitter, YouTube, Instagram.

Andlisis. - Por lo tanto, la red social méas visitada y considerada mas importante
es Facebook, informacion importante en caso de emprender una campafa

publicitaria a través de medios sociales.
5.2. De las siguientes emisoras radiales ¢Cudl considera mas importante?
Califique en orden de importancia, siendo 1 la menos importante y 4 la mas

importante.

Tabla 27 Emisora Radial méas Escuchada

Variables Frecuencia
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Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4

Radio Centro 0 47 97 142
Radio Ambato 89 83 29 85
Radio Sol 50 66 130 40
Radio Caracol 147 90 30 19

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Grafico 12 Emisora Radial méas Escuchada
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Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - Dentro de la importancia de las emisoras radiales, se encuentra
en primer lugar Radio Centro, en segundo Radio Ambato, en tercer lugar, Radio

Sol, en cuarto lugar, Radio Caracol.

Analisis. - Por lo tanto, es la radio Centro la emisora mas recomendada para

publicitar el producto.
5.3. De las siguientes canales de television ¢Cual considera mas importante?

Califique en orden de importancia, siendo 1 la menos importante y 4 la mas

importante.
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Tabla 28 Canal de Television de Preferencia

Frecuencia
Variables
Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4
Ambavision 77 103 86 20
RTU 56 96 107 27
Unimax 9 29 56 192
Ecuavisa 144 58 37 47

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Grafico 13 Canal de Television de Preferencia
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Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - Para los canales de television se establece el siguiente orden de

importancia. Unimax, Ecuavisa, Ambavision y RTU.

Andlisis. - El canal mas sintonizado por parte de las personas encuestadas es
Unimax, informacién importante para publicitar el producto a través de este

medio.

5.4. De los siguientes periddicos ¢Cudl considera mas importante? Califique en

orden de importancia, siendo 1 la menos importante y 4 la mas importante.
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Tabla 29 Periédico méas Aceptado

Frecuencia
Variables
Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4
El Heraldo 19 15 38 214
La Hora 65 87 95 39
El Ambatefio 112 95 70 9
El Universo 90 89 83 24

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Gréfico 14 Periddico mas Aceptado
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Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - El orden de importancia manifestado por los encuestados, con
respecto a la prensa escrita es: periodico El Heraldo, La Hora, EI Universo y el
Ambatefio.

Analisis. - El peridédico mas leido por las personas encuestadas es el Heraldo, por

lo tanto, se sugiere utilizar este periodico para dar a conocer el producto.
5.5. De los siguientes sitios para ubicar una gigantografia ¢(Cudl considera mas

importante? Califique en orden de importancia, siendo 1 la menos importante y 4

la mas importante.
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Tabla 30 Mejor Sitio para Ubicar la Gigantografia

Frecuencia
Variables
Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4
Salida Quito 6 65 96 119
Salida Riobamba 75 92 55 64
Salida Bafios 44 91 86 65
Salida Guaranda 161 38 49 38

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Grafico 15 Mejor Sitio para Ubicar la Gigantografia
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Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - Respecto al mejor sitio para colocar una gigantografia se
menciona dentro de las personas encuestadas a las siguientes: salida a Quito,

salida a Riobamba, salida a Barfios y salida a Guaranda.
Analisis. - Por lo tanto, si se considera necesario utilizar una valla publicitaria

para dar a conocer el producto el mejor lugar segun los encuestados es la salida a
Quito.
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Pregunta 6.- De los siguientes establecimientos, califique segun su preferencia de

compra de jabon, siendo 1 el de mayor preferencia 'y 6 el de menor preferencia.

Tabla 31 Establecimiento Preferido para Adquirir el Producto

FRECUENCIA

VARIABLES NI\{EL NI\;EL NI\;EL NI\L/1EL NI\gEL NIVEL 6
Tiendas 71 0 31 95 89 0
Supermercados 90 31 64 32 63 6
Bodegas 30 160 32 0 32 32
Farmacias 32 0 63 127 64 0

Por catalogo 32 95 96 32 31 0
Otros 31 0 0 0 7 216

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
Gréfico 16 Establecimiento Preferido para Adquirir el Producto

—eo—Tiendas

—=— Supermercados
Bodegas
Facermacias

——Por catélogo

—o— Otros

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - Dentro del orden de importancia que dan las personas

encuestadas a sobre donde adquieren el producto se tiene: supermercados, tiendas,

farmacias, por catalogo, bodegas.

Analisis. - Por lo tanto, se observa que el mejor lugar para colocar el producto es

en los supermercados y tiendas de la ciudad de Ambato.
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Pregunta 7.- Aproximadamente ;Cuanto dinero gasta al comprar jabones anti-

bacterial al mes?

Tabla 32 Precio a Pagar por el Jabdn de Tifo

Variables Frecuencia Porcentaje %
Entre $1 a2 26 12%
Entre $3 a5 95 44%
Entre $6a8 85 39%
Mas de $9 10 5%
TOTAL 216 100%

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Gréfico 17 Precio a Pagar por el Jabén de Tifo
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Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - Respecto al precio que estan dispuestos a pagar los posibles
consumidores se manifiesta en los siguientes porcentajes: 44% entre 3 a 5 dolares;
el 39% indica que pueden pagar entre 6 a 8 dblares, el 12% indica que entre 1 a 2

ddlares y el 5% mas de 9 dolares.
Andlisis. - Los posibles consumidores indican su disponibilidad respecto a un

jabdn anti-bacterial a un precio relativamente alto con respecto al mercado, de
establecer un precio inferior del producto, se avizora el éxito en las ventas.
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Pregunta 8.- ; Tiene algun problema con la compra de los jabones actuales?

Tabla 33 Problema con la Compra de Jabones Actuales

variables Frecuencia porcentaje %
Si 22 10
No 194 90
TOTAL 216 100%

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Grafico 18 Consumo Mensual de Jabén

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - Respecto a problemas que pueden tener con el uso de los
productos actuales, el 90% de posibles consumidores indican que NO, Gnicamente

el 10% manifiestan que Si

Andlisis. - La competencia procura productos de calidad, pese a utilizar productos

quimicos muy pocos afectan la salud de quienes lo utiliza.
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En caso de contestar Sl, sefiale en orden de importancia los problemas que tiene
con los actuales jabones. Siendo 1 el de mayor importancia y 6 el de menor

importancia.

Tabla 34 Principales Problemas con los jabones Actuales

VARIABLES FRECUENCIA
NIVEL1 NIVEL2 NIVEL3 NIVEL4 NIVEL5 NIVELG6

Son perjudiciales para la salud 4 3 2 5 1 7
Tienen efectos secundarios 5 9 1 2 5 0
Demasiado caros 1 2 4 10 5 0
No hay variedad de producto 2 1 10 4 5 0
Demasiado quimico 5 7 5 1 4 0
Otros 5 0 0 0 2 15

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Gréfico 19 Principales Problemas con los Jabones Actuales
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Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - El orden de importancia con respecto a problemas que
ocasionan los jabones se tiene: tienen efectos secundarios, demasiado quimico,

son perjudiciales para la salud, no hay variedad y demasiado caros.
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Andlisis. - Por lo tanto, es el aspecto salud en donde preocupa a las personas
encuestadas. Considerando que al ser un jabdn natural el de este emprendimiento,

tendra éxito en el mercado.

Pregunta 9.- Marque con una X segun corresponda. ¢Conoce las propiedades del
Tifo?

Tabla 35 Conocimiento Sobre las Propiedades del Tifo

Variables Frecuencia porcentaje %
Si 21 10
No 195 90
Total 216 100%

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Grafico 20 Conocimiento Sobre las Propiedades del Tifo

Si
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Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - EI 83% de personas a las que se realiz6 la encuesta indican no
conocer las propiedades del tifo. Unicamente el 30% manifiesta que si conocen las

propiedades curativas de esta planta medicinal.
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Andlisis. - Es necesario emprender con un plan de publicidad que permita llegar
al pablico objetivo dando a conocer las propiedades medicinales de esta planta

que es la materia prima del jabon de tifo.

Pregunta 10.- Marque con una X de acuerdo a su criterio. De los siguientes

envases para comprar jabén liquido, ¢Cudl prefiere?

Tabla 36 Preferencia para Envase para Jabon

Variables Frecuencia Porcentaje %
Barra de 75 gr. 130 60
1 galon 10 3
1 litro 59 21
500 ml. 10 3
250 ml. 7 2
Total 216 100%

Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
Gréfico 21 Preferencia para envase para Jabon
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Fuente: Encuesta 2017. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion. - En concordancia con lo manifestado anteriormente el 70% de
personas prefieren jabdn en barra con un peso de 75gr., el 21% considera que su
deseo es jabdn liquido de un libro, 2% jabén de 250 ml., y 4% indican que

prefieren 1 galdn de jabon.
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Andlisis. - Por ende, el producto a elaborar debe ser jabon en barra de 75gr.

Conclusion. - Se concluye que las personas encuestadas, como referentes del
universo de la ciudad de Ambato, estan dispuesto a adquirir un jabon de tifo, por
las propiedades curativas que tiene el producto con respecto a la competencia.
También dando un plus en los precios en relacion a la competitividad, con un

objetivo claro de alcanzar el posicionamiento en el mercado.

Tabla de Experimentos

Tabla. Recomendaciones y aceptacion de las familias sobre el jabon natural del
tifo.

Tabla 37 Experimento 1

Fecha: 8 de agosto 2017
Producto: jabon natural del tifo

Hora: 9.00 am
Consumidor: familias
N.P. Género Observaciones Calificacion

1 Hombre Cernir los residuos 9
2 Hombre Cernir los residuos 7
3 Hombre Residuos y aromas 8
4 Mujer Cernir los residuos 8
5 Mujer Cernir los residuos 8
6 Hombre Cernir los residuos 8
7 Mujer Cernir los residuos 9
8 Hombre Cernir los residuos 9
9 Hombre Cernir los residuos 9
10 Hombre Cernir los residuos 8
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11 Mujer Cernir los residuos 8
12 Mujer Cernir los residuos 7
13 Mujer Cernir los residuos 8
14 Hombre Cernir los residuos 7
15 Mujer Cernir los residuos 8
16 Hombre Cernir los residuos 8
17 Mujer Cernir los residuos 7
18 Hombre Cernir los residuos 7
TOTAL.H. 10 TOTAL 143
TOTAL. M. 8 PROMEDIO 8
TOTAL. G. 18

Fuente: Prueba de experimento. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Interpretacion: Segun las calificaciones de 18 personas qué se obtuvo, un total
de 143 puntos y un promedio de 8 que va a permitir analizar las preferencias y por
ende nos ayuda a mejorar el producto.

Analisis: De acuerdo a la tabla de experimentos el producto tiene algunas
deficiencias como: cernir los residuos y mejorar el aroma. En el proceso de
elaboracion del Jabon.

Tabla de Experimentos

Tabla 38 Experimento 2

Fecha: 18 de agosto 2017
Producto: jabon natural del tifo
Hora: 13.00 pm

Consumidor: familias

N.P. Género Observaciones Calificacion
1 Mujer Muy Bueno 10
2 Mujer Perfecto 10
3 Mujer Excelente 10
4 Mujer Excelente 10
5 Mujer Excelente 10
6 Mujer Excelente 10
7 Hombre Excelente 10
8 Mujer Excelente 10
9 Mujer Excelente 10
10 Mujer Excelente 10
11 Mujer Excelente 10
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12 Mujer Excelente 10
13 Mujer Excelente 10
14 Mujer Excelente 10
15 Mujer Excelente 10
16 Mujer Excelente 10
17 Hombre Bueno 10
18 Mujer Excelente 10
19 Mujer Excelente 10
20 Mujer Excelente 10
21 Hombre Excelente 10
22 Mujer Excelente 10
23 Hombre Excelente 10
24 Mujer Excelente 10
25 Mujer Excelente 10
26 Hombre Excelente 10
27 Hombre Excelente 10
28 Hombre Excelente 10
Total, Hombres 7 Total 280
Total, Mujeres 21 Promedio 10
Total, General 28

Fuente: Prueba de experimento. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: La tabla muestra las recomendaciones y aceptaciones de las 28 personas
entre hombres y mujeres que integran la familia, las mismas calificaron para
obtener el puntaje total de 280 puntos y un promedio de 10, este valor va a

permitir analizar las preferencias los cual es un producto listo para comercializar.

Interpretacion: Los valores que se muestran en la tabla de experimentos de
acuerdo a la calificacion de las 28 personas permite analizara las observaciones de

cada integrante de la familia con el producto estéa listo para la comercializacion

1.2.2 Demanda Potencial

Segun Gregory Mankiw, autor del libro "Principios de Economia”, define
la demanda como "La cantidad de un bien que los compradores quieren y
pueden comprar” (pag. 54). Para realizar el calculo de la demanda se toma
en cuenta la pregunta de aceptacion del producto, cuadntos jabones

consume al mes.
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Pregunta 1.- Marque con una X de acuerdo a su criterio. ;Cuantos jabones de

tocador consume al mes?

Tabla 39 Proyeccidon de la Demanda

ICP. Tasa Sigma Unidad Precio
ARO Crecimiento Mensual Anual Promedio
1.50% 3.5 12 1.89
2017 18,824 65,883 790,601 1,494,236.42
2018 19,106 66,872 802,460 1,516,649.97
2019 19,393 67,875 814,497 1,539,399.71
2020 19,684 68,893 826,715 1,562,490.71
2021 19,979 69,926 839,115 1,585,928.07

Fuente: Investigacion de tasa de Crecimiento INEC 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde
Aguagallo. Nota: La presente demanda proyectada se basa en los célculos del indice del
crecimiento poblacional de 1.5%, multiplicado por la sigma de 3.5 mensual, luego multiplicado
por los doce meses del afio la respuesta en unidades y multiplicado por el precio promedio del
mercado la respuesta en ddlares.

Gréfico 22 Proyeccion de la Demanda
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Fuente: Investigacion de tasa de Crecimiento INEC 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde
Aguagallo. Nota: De acuerdo al grafico que observamos la proyeccion anual del DPI es de
839,115 unidades al 2021, multiplicado a un valor unitario a 1.89 centavos de ddlares, que
convertidos en dolares nos arroja un valor de 1,585,928.07.
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1.2.2.1. Célculo del Precio.

La capacidad de produccion de la maquina es de 391 unidad hora 2.344 unidades
diaria, 11.719 unidad semanal, 46.875 unidad mensual y durante los 12 meses se
produciria 562.500, unidades al afio.

Segun el célculo realizado con la capacidad a producir en el afio de la demanda
potencial insatisfecha se determina que el 57% tendremos una participacion en el
mercado. Por lo cal el proyecto de emprendimiento tiene una buena rentabilidad.

De acuerdo a los datos de las empresas competidoras investigado, se puede

verificar en (anexo 17)

1.3. Anélisis del Macro y Micro Ambiente

Segun Talaya y otros “La estrecha relacion del entorno es un instrumento muy util
para definir el problema estratégico en consecuencia, poder obtener ventajas
competitivas y tener informacion continua y actualizada para el analisis posterior
a partir de los modelos cuantitativos y cualitativos de los componentes: macro

ambiente y microambiente” (2008, pag. 36).

1.3.1 Analisis del Microambiente

Amenaza de entrada de nuevos competidores.
Para el emprendimiento los competidores son empresas ya reconocidas en el

mercado como, la empresa Colgate y la Fabril.

Rivalidad entre los competidores.

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

servicios.
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Por esta razon los competidores de este emprendimiento son las empresas que
compiten directamente con productos que ofrecen, de igual manera todas estas
empresas mantienen un personal capacitado, tecnologia avanzada y estructura

moderna.

Poder de negociacion de los proveedores.

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

del insumo mas requerido para el proyecto.

Poder de negociacion de los compradores.

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

donde mayor oportunidad tiene de darse a conocer.
Amenaza de ingreso de productos sustitutos.
Al hablar de productos sustitutos para el jabon de tifo se consideraria a los jabones

liquidos de distintas marcas, toallas desechables para rostro y cuerpo que pueden

afectar el crecimiento de las empresas.

1.3.2. Analisis de Macro Ambiente

MATRIZ FODA

La matriz FODA es una herramienta metodoldgica, de diagnostico empresarial,

estratégico y competitivo, que se emplea para identificar acciones factibles,
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mediante el cruce de variables con el fin de formular y evaluar la estrategia”
(Limas, 2011, pag. 247).

Se la utilizo para diagnosticar la factibilidad o no de elaborar el jabon de tifo,
identificando fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas para el
emprendimiento. El resultado tuvo como objetivo maximizar las fortalezas y
minimizar las debilidades, para que la empresa pueda aprovechar las

oportunidades externas, mientras superan las amenazas identificadas.
Matriz EFE
La matriz EFE permite analizar las oportunidades y amenazas que se van a

presentar para la presentacion de un nuevo producto, a través de la tabla se puede

analizar las estrategias y su ponderacion.

Tabla 40 Matriz de Evaluacion del Factor Externo.

Factores Externos claves Mejorada
e Valor Clasificacio Valor
N OPORTUNIDADES Valor | Clasificacion | ponde 0 ponde
rado rado
Conocgr el mercado 0.10 3 0.30 4 0.40
1| Potencial
Facilidad de
financiamiento para 0.10 3 0.30 3 0.30
2 | proyectos innovadores
Facil acceso a la materia 0.10 3 0.30 3 0.30

3| prima del producto
Amplio mercado de
comercializacién de 0.10 4 0.40 4 0.40
4 | productos naturales

Innovacidn de un producto

nuevo a base de plantas 0.10 3 0.30 4 0.40
5 [ naturales
Clasificaci Valor Clasificac Valor
AMENAZAS Valor ; ponderad 9 pondera
on 0 on do
1 | Desconocimiento de la 0.05 2 0.10 2 0.10
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marca en el mercado

_Sltuacmn politica 0.05 2 010 2 0.10
2 | inestables

Desastres naturales por 015 | 1 0.15 1 | o015
3| erupciones volcanicas

Desconocimiento del 015 2 0.30 3 0.45
4 | producto por el mercado

Bajo poo!er de negociacion 0.10 5 0.20 1 010
5| con el cliente

TOTAL 1 2.45 2.7

Fuente: Investigacion Propia de la Matriz FE. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo
Nota. EIl total ponderado es de 2,45 lo que muestra que para la elaboracion del producto se
presenta de manera optimista a las oportunidades y amenazas que se le presentan en el mercado,
mientras en la mejorada se disminuyé la calificacion de las amenazas y se aument6 en las
fortalezas dando como resultado 2,70, existiendo oportunidades en el mercado.

Matriz EFI

Un paso resumido para realizar una auditoria interna de la administracion
estratégica consiste en constituir una matriz EFIl. Este instrumento para
formular estrategias resume y evalla las fuerzas y debilidades mas
importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y ademas ofrece
una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas.
(Rubio, 2013)

Tabla 41 Matriz de Evaluacién de Factor Interno

FACTORES INTERNOS CLAVES MEJORADA
N FORTALEZAS Valor Claglflca Valor Cla§!f|c Valor
cion | ponderado| aciéon |ponderado

Conocimiento en la

elaboracion del 0.15 3 0.45 3 0.45
1 | producto

No presenta ninguna

contraindicacion anti 0.10 3 0.30 3 0.3

2 | inflamatoria a la piel
Conocimiento ancestral

de los beneficios del 0.05 4 0.20 3 0.15

3 | producto natural

4 | Capital propio 0.10 3 0.30 4 0.4
Materia prima

5 | Disponible 0.10 3 0.30 3 0.3

DEBILIDADES Valor Cla_s!flca Valor Cla§.!f|c Valor
cion | ponderado| aciéon |ponderado

Procesos inadecuados
para la elaboracién del | 0.10 2 0.20 3 0.3

1 | producto
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Poco acceso al a
informacioén cientifica

0.05

0.10

0.1

La demora en la
legalizacion del registro
sanitario

0.10

0.20

0.2

4

Gasto de capital, por
experimentos realizados
por ser un producto
nUevo

0.10

0.10

0.2

5

Poco cultivo de la planta
del tifo

0.15

0.30

0.3

TOTAL

1

2.45

2.7

Fuente: Investigacién Propia de la Matriz FI. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
Nota: El total ponderado es de 2,45 lo que muestra que existen debilidades para la elaboracion del
producto. por ende, en la mejorada disminuyo la calificacion de las debilidades y se aumenté en
las fortalezas dando como resultado 2,70, generando confiabilidad para la fabricacion del producto

MATRIZ MPC.

Para la elaboracion de la matriz MPC se identifica a dos empresas competidoras
mas importantes del que abarca la mayor parte del mercado, se realiza un analisis

de las fortalezas y debilidades, planteando los factores claves del éxito, evaluando

MPC. — La matriz del perfil competitivo es una herramienta que
permite identificar a las empresas competidoras mas importante y el
analisis de las fortalezas y debilidades particulares, Identifica sus
competidores empresariales, Incluye aspectos internos y externos.

(David F. , 2015)

de la siguiente manera.

4
3

Fortaleza Mayor

Fortaleza Menor

2 Debilidad Mayor
1 Debilidad Menor
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Tabla 42 Matriz del Perfil Competitivo

Matriz del Perfil Competitivo

Jabon se
Jabdn San tex Dove Protex Lux Autentico
Factores Importantes  Valo (Mejorada)
para el Exito r . valor . valor e valor . valor e valor e valor
califica califica califica califica califica califica
L onder . onder . onder . onder L onder C ponder
cion cion cion cion cion cion
ado ado ado ado ado ado
|
Producto Natural y 0.20 1 0.20 4 0.80 2 0.40 3 0.60 4 0.80 2 0.40
Medicinal
D
Calidad del producto 0.20 2 0.40 3 0.60 4 0.80 4 0.80 2 0.40 3 0.60
D
Maquinaria 0.05 4 0.20 3 0.15 3 0.15 2 0.10 3 0.15 3 0.15
especializada
D
Innovacion de nuevos  0.35 2 0.70 3 1.05 3 1.05 3 1.05 4 1.40 2 0.70
productos
D
. 0.20 4 0.80 2 0.40 2 0.40 2 0.40 2 0.40 4 0.80
Personal calificado
TOTAL 1.00 2.30 3.00 2.80 2.95 [ 2.65

Fuente: Investigacién propia de la MPC. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: Se observa que el Jabon San tex y Lux tiene una ponderacién de
3,00 a 3,15, sequido el jabon Dove y Protex con 2,80 a 2,95, transformando las debilidades en fortalezas en el cuadro del MPC del Jabén simple, a un jabén mejorado
natural de tocador anti-bacterial “Se Autentico” una ponderacién de 2,30 a 2,65.
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1.3.3 Proyeccion de la Oferta

La oferta, se le considera como la cantidad de mercancias que se
ofrece a la venta a un precio dado por unidades de tiempo, la oferta
de un producto se determina por las diferentes cantidades que los
productores estan dispuestos y aptos para ofrecer en el mercado, en
funcion de varios niveles de precios, en un periodo dado. (Macedo,

2013, pag. 26)

“La oferta es la cantidad de un producto que uno o varios proveedores ofreceran al

mercado a diferentes precios durante un periodo de tiempo determinado” (Lamb,

Hair, & McDaniel, 2014).

Tabla 43 Calculo de la Oferta de Productos Sustitutos

Supermaxi
Promedio
Precio por unidad Precio por
Producto Paquete Unidad Subtotal Paquete Anual Unidad

San tex 410 3 1230 2.38 14760 0.79
Dove 210 3 630 11.1 7560 3.70
Protex 320 3 960 2.69 11520 0.90
Lux 60 3 180 2.89 2160 0.96
Asepsia 70 3 210 9.36 2520 3.12
9.47

PRECIO

1070 SUCURSAL 3210 Afo PROMEDIO

TOTAL 1 3210 *12 38520 1.89

Total, en délar $ 72,98

Supermercado Aki y Gran Aki
Promedio
Precio por unidad Precio por
Producto Paquete Unidad Subtotal Paquete  Anual Unidad

San tex 430 3 1290 2.38 15480 0.79
Dove 370 3 1110 11.1 13320 3.70
Protex 290 3 870 2.69 10440 0.90
Lux 90 3 270 2.89 3240 0.96
Asepsia 40 3 120 9.36 1440 3.12
9.47

PRECIO

1070 SUCURSAL 3210 Afio PROMEDIO

TOTAL 2 7320 *12 87840 1.89

Total, en ddlar $ 166,43

Comisariato Tia
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promedio

precio por unidad precio por
Producto Paquete Unidad Subtotal paquete anual unidad
San tex 350 3 1050 2.38 12600 0.79
Dove 80 3 240 11.1 2880 3.70
Protex 310 3 930 2.69 11160 0.90
Lux 50 3 150 2.89 1800 0.96
Asepsia 50 3 150 9.36 1800 3.12
9.47
PRECIO
1070 SUCURSAL 3210 Afo PROMEDIO
TOTAL 3 7560 *12 90720 1.89
Total, en délar $171,88
Mi Caserita
Promedio
Precio por unidad Precio por
Producto Paquete Unidad Subtotal Paquete Anual Unidad
San tex 190 3 570 2.38 6840 0.79
Dove 250 3 750 11.1 9000 3.70
Protex 290 3 870 2.69 10440 0.90
Lux 60 3 180 2.89 2160 0.96
Asepsia 50 3 150 9.36 1800 3.12
9.47
PRECIO
1070 SUCURSAL 3210 Afio PROMEDIO
TOTAL 2 5040 *12 60480 1.89
Total, en ddlar $ 114,59
Distribuidoras Mayoristas
Promedio
Precio por unidad Precio por
Producto Paquete Unidad Subtotal Paquete  Anual Unidad
San tex 200 3 600 2.38 7200 0.79
Dove 60 3 180 11.1 2160 3.70
Protex 300 3 900 2.69 10800 0.90
Lux 60 3 180 2.89 2160 0.96
Asepsia 40 3 120 9.36 1440 3.12
9.47
PRECIO
1070 SUCURSAL 3210 Afio PROMEDIO
TOTAL 8 15840 *12 190080 1.89
Total, Total,
unidad unidades
mensual 38970 anuales 467640 360,138
Total,
délar
anual 886,022

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Interpretacion: Para el célculo de la oferta se realizé un estudio con respecto a
las marcas de productos similares con sus precios existentes en los principales
supermercados de la ciudad de Ambato como son: la cadena de comisarios
Supermaxi, que abarca también a los supermercados Aki y Gran Aki, Comisariato
Tia, Mi Caserita, y Distribuidora Mayoristas.

Analisis: De acuerdo a la investigacion realizada de la competencia de los
productos que estan en el mercado, se analiza el stock y las ventas anuales que
permite elaborar los precios de proyeccion para la oferta, lo cual, se menciona lo
siguiente; se elaboro el levantamiento de informacion por cada producto sustituto,
sé determina que la competencia vende aproximadamente 38970 jabones en barra
mensuales, este valor es el total de los 8 locales comerciales principales que se
encuentran en el Canton Ambato, de esta manera venden anualmente un total de
467640 jabones en barra

Tabla 44 Cuadro de Proyeccion de la Oferta

Oferta

Tasa de Oferta Proyectada en
Afo ) Proyectada en

Inflacion doélar

unidades

2017 0.16 $ 887,439.56 468388
2018 0.16 $ 888,859.46 469138
2019 0.16 $890,281.63 469888
2020 0.16 $891,706.08 470640
2021 0.16 $893,132.81 471393

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: Para la proyeccion de la oferta se toma en cuenta el total de las unidades
de jabones en barra vendidas de los locales comerciales que venden 467.640 de
forma anual, se multiplica por el precio unitario de 1.89 centavos de délar por
unidad, se obtiene la cantidad en dolares para la proyeccion de la oferta lo cual se
multiplica por la tasa de inflacion del sector que equivale al 1.6% promediado al
0.16 que genera el valor para el célculo de la oferta por cada afio que se menciona

en el cuadro de proyeccion.
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Gréfico 23 Proyeccion de la Oferta

$894.000.00
$893.132.81

$893.000.00

$892.000.00 $891.706.08

$891.000.00 $890.281.63

$890.000.00

$888.859.46
$889.000.00

$888.000.00 $887.439.56

$887.000.00

2016.5 2017 2017.5 2018 2018.5 2019 2019.5 2020 2020.5 2021 2021.5

Fuente: Investigacion Propia Proyeccion de la Oferta. Elaborado por: José Francisco Jinde
Aguagallo. Nota: En el gréfico que observamos se puede analizar que la proyeccion de la oferta
tiene resultados positivos, la cual el proyecto es factible para la elaboracién del jabdn.

1.4. Demanda Potencial Insatisfecha.

A la demanda potencial insatisfecha se la define como “la cantidad de
bienes y servicios que es probable que el mercado consuma en afos
futuros, y que no podra ser cubierta si las condiciones en las cuales se hizo
la proyeccion y el analisis” (Rosales, 2007, pag. 95).

Para obtener la demanda potencial insatisfecha se calcula la demanda en délares
menos la oferta en ddlares de acuerdo a los afios proyectados que se muestran en
el cuadro del D.P.I.

Tabla 45 Cuadro de la Demanda Potencial Insatisfecha

Afio Proyectado Demanda Oferta DPI. Ao
2017 $1,494,236.42 $887,439.56 $606,796.86
2018 $1,516,649.97 $888,859.46  $627,790.51
2019 $1,539,399.71  $890,281.63  $649,118.08
2020 $1,562,490.71 $891,706.08 $670,784.63
2021 $1,585,928.07 $893,132.81  $692,795.26

Investigacion: Investigacion Propia DPI. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota:
La demanda potencial insatisfecha se determina de la siguiente manera, la demanda menos la
oferta, teniendo un resultado que es la DPI. En d6lares.
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Tabla 46 Cuadro de la Demanda Potencial Insatisfecha en Unidad

Ao Proyectado Demanda Oferta DPI. Afio
2017 790,601 468,388 322,213
2018 802,460 469,138 333,323
2019 814,497 469,889 344,608
2020 826,715 470,644 356,071
2021 839,115 471,400 367,715

Investigacion: Investigacion Propia DPI. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota:
La demanda potencial insatisfecha se determina de la siguiente manera, la demanda menos la
oferta, teniendo un resultado que es la DPI. En unidades.

Grafico 24 La Demanda Potencial Insatisfecha
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Fuente: Investigacion Propia demanda Insatisfecha. Elaborado por: José Francisco Jinde
Aguagallo.

1.5 Promocion y Publicidad que se Realizara.

Segun, Stanton, Walker y Etzel, autores del libro "Fundamentos de
Marketing", la publicidad es "una comunicacion no personal, pagada por un
patrocinador claramente identificado, que promueve ideas, organizaciones o0
productos. Los puntos de venta mas habituales para los anuncios son los
medios de transmision por television y radio y los impresos (diarios y
revistas). Sin embargo, hay muchos otros medios publicitarios, desde los
espectaculares a las playeras impresas y, en fechas mas recientes, el internet"

3]
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1.5.1 Canales de Comunicacion

La publicidad es una herramienta clave para la comunicacion, si es la aspiracion
dar a conocer las caracteristicas y bondades del producto a los consumidores, una
campana de publicidad es la mejor forma de hacerlo.

Para el plan de publicidad se ha tomado como referencia De la pregunta N.- 5 en
donde se consultd sobre el medio de comunicacion més utilizado se determiné que
son las emisoras radiales que tienen retin dentro de las sociedades de Ambato.

Por lo tanto, para tener presencia en las emisoras se procurar también determinar
en el programa radial méas sintonizado por los posibles consumidores, para esta
investigacién es mas factible colocar la publicidad, es en programas deportivos

que son en la mafiana.

Con esta informacién se proforma y se establece el presupuesto para la campafa
publicitaria a través, de las redes sociales como es Facebook, Medios de
comunicacion como es la emisora Radio Centro de Ambato, Prensa Escrita como
es Diario el heraldo, las Vallas Publicitarios con un banner de (3x1.2) m2, y por

Medios Televisivos como el canal del Unimax de Ambato
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Gréfico 25 Plan de Publicidad

< A Té antinflamatorio de malva PLAN DE PUBLICIDAD mes Enero 2018
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Fuente: Investigacion propia PBD. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En el cuadro que observamos se planifica el presupuesto de un mes de
publicidad en, en medios de redes sociales como el Facebook, medios de comunicacion, Radio centro la emisora (18.21), prensa escritos como es diario el Heraldo,

vallas publicitarias, y la TV, este presupuesto se lo realizo con las cotizaciones de cada medio, por ende, se ha observado un presupuesto de $ 6.978, para el plan de
publicidad que hace referencias para un buen andlisis del Administrador.

Se presenta el presupuesto de otros costos de publicidad y la intensidad de publicidad en el (anexo 18 y 19)
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1.5.2 Disefio de Empaque del Producto

Marca

En términos generales, la marca, ademas de ser un signo de propiedad de
empresas y organizaciones, permite a los compradores 1) identificar con
mayor rapidez los bienes o servicios que necesitan o desean, 2) tomar
decisiones de compra mas facilmente y 3) sentir la seguridad de que
obtendran una determinada calidad cuando vuelvan a comprar el producto
o servicio. (Lamb H. y., 2009).

Imagen 1 Marca del Producto

Se Autentico

Fuente: Investigacién propia Marca. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Empaque del Producto

En la actualidad, el empaque es una parte fundamental del producto, porque
ademas de contener, proteger y/o preservar el producto permitiendo que este
Ilegue en Optimas condiciones al consumidor final, es una poderosa herramienta

de promocién y venta. (Thompson, 2009).

Imagen 2 Empaque del Producto

S

S

=
RS
=

=

D

Fuente: Investigacion propia Empaque. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Logotipo del Producto

El logotipo sirve para crear una primera impresién positiva, para que
los consumidores te identifiqguen. La creacion de un simbolo
representativo  puede convertirse en una herramienta de
mercadotecnia invaluable y con un adecuado trabajo de
mercadotecnia, un modelo de ventas exitoso y atencion al cliente
destacado, se puede lograr que un logotipo se vuelva iconico e
inolvidable. (Merca, 2014).

Imagen 3 Logotipo del Producto

2

Se 4 uténtico

JABON

dnribacrerial

Fuente: Investigacion propia Logo. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Pantone

Pantone, propiamente dicho, es una corporacién/empresa norteamericana creadora
del Pantone Matching System (PMS), un sistema que permite identificar colores
para impresion por medio de un codigo determinado, en otras palabras, es un

sistema propietario de igualacion de colores.

Imagen 4 Pantone

Seleccionar color:
oK
Cancelar

Muestras de color

e |

1
||
e |

Solo colores Web
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Fuente: Investigacion propia Pantone. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
Tabla 47 Porcentaje de los Colores

Modelo Color Porcentaje de color
Rojo 50
RGB Verde 101
Azul 52
C 90%
M 30%
MYK
¢ Y 95%
K 30%

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: La tabla
gue observamos, se detallas los colores del pontén en la cual el disefiador grafico demuestra la
veracidad especifica detallada, 50% esta compuesto por el color rojo, 101% esta compuesto por el
color verde, y el 52% estd compuesto el color azul, ya que nos ayudara a imprimir con gran
precisién nuestro disefio.

1.6. Sistema de Distribucién a Utilizar

Es importante determinar los canales de distribucion a utilizar, porque se tiene que
comprender como llega el producto hasta el consumidor.

Para este emprendimiento se considera prudente utilizar el canal Productor-
Intermediario-Consumidor final. Con ello se estaria eliminando costos a la
empresa que la venta y por ende la contratacion de vendedores, es necesario por lo
tanto vender a empresas especializada en la comercializacion de productos de
CoNsumo masivo.

Gréfico 26 Canal de Distribucion

Jabsn de tifo N

Fabricante de
jabon

Distribuidor

Familias
Consumidor Final

Fuente: Investigacion propia canal de distribucion. Elaborado por: José Francisco Jinde
Aguagallo

Analisis: Como estrategia de distribucién del producto en este caso sera el canal

de distribucion mayorista, también a detallista y los consumidores.
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1.7. Seguimiento a Clientes

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

manejo de seguimiento a clientes, como la que se presenta a continuacion.

Imagen 5 Seguimientos al Cliente

4 Change Customer E -0/
Generdl lDiary | Contacts I Marketing Tags I Addresses | Financia | Peromance | Customer Pricing l Notes (Exist |
Aecount: |DAILU1  Compary (" Indiiduel Added 29/06/2006 - Updated 21/12/2006

Name;

WO [ 0 Couly: {8 o |UniedKingdom
Addess. [Vison House

(Trekih Industiel Esate
Tow: [JON DAVEY DRIVE

P | Reduth

AopronDisance: | PostCode: [ TR16 48X

Tekphone o209 3155 g s wml
Eml (irfo@aiyerpressparceks co.k @ Prefers Documents By Emal -~ [~
Web Sl [ daeresspaces ook % Tides Vi Wb r
Roule / e [SCOT & {Seallnd Mg Ped: re l
1. Code: 64 [Re CorlactDue:

Rep / Adsiser P [SalsPeson’ O docount |

Tele - Markete, | | Classficaton, |Couters

Company Size Smalk 43 | Employees ,_U Souce: |eferal- Supple i

Organisation type: |Pannership 'I Status; 'I Compettor | Kl
Key Date: | B

Document Path: |E:\PwmoSewe32\Documenls

Prole 4 TiadngDetals || §J /X

Fuente: Investigacion propia software seguimiento al cliente. Elaborado por: José Francisco
Jinde Aguagallo.
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Imagen 6 Seguimientos al Cliente
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@?;,__ Don Delgeti
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Dr. Deiter Brock
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Dylan Nguyen
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ﬂ W Limitlist by curent laokup

Lookup: Al Contacts [

I [ 4

Fuente: Investigacion propia software seguimiento al cliente. Elaborado por: José Francisco

Jinde Aguagallo.

1.8 Mercado Alternativo

El ejecutar el proyecto implica riesgos, y el mas grande es que el producto no

pueda mantenerse o penetrar en el mercado consistencia, la estrategia a utilizar

seria diversificar el producto con el fin de que la inversion en instalacion de la

planta y maquinaria adquirida no sea un desperdicio.

A continuacion, podemos analizar el Plan de Contingencia, Plan de Accién, Plan

de Matriz MPC., Plan de Medios, Las 5 Fuerza de Porter, Evaluacion de 5 Fuerza

de Porter, Experimentos Observacion,
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Tabla 48 Plan de Contingencia de Matriz EFE

Medidor de

Estrategia Tactica Responsable Presupuesto Veracidad Indicador
Conocer el mercado Designar un porcentaje del presupuesto Cartera de clientes Facturas de los
potencial y la en publicidad a traves los medios de Administrador 400 anterior/ cartera de productos
competencia comunicacion hablada y escrita clientes actual vendidos
Fidelizar —a los Innovar productos nuevos con beneficios Produccion de Acogida de
Clientes, /ar p Administrador 1000 productos nuevos

curativas permanentemente productos nuevos

mayoritarios en el mercado

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En el plan de contingencia se busca trabajar con los apoyos de las
Organizaciones, dentro de la provincia realizando actividades, que provee un desabasteciendo de la materia prima escaso de desastres naturales.
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Tabla 49 Plan de Accién de la Matriz EFI

Estrategia Tactica Responsable Presupuesto Medldgr de Indicador Cronograma
Veracidad
Mediante un proyecto de Finalizar el proyecto
Emprendimiento solicitar un de graduacion que
o s . Presupuesto

crédito para la produccidon y sirva como sustento . . 05-01-

- . - anterior/ Aprobacion  del
elaboracion de jabones en para acceder a un Administrador 2500 P 2018/15-05-

1 Presupuesto crédito
barras, de esa manera dar a crédito En la 2018
. . Actual
conocer el producto en el corporacion Nacional
mercado CFN
Curriculo de hojas Informe . de
Contratar  personal  con . . - Porcentaje  de
experiencia en  ventas en Sequir el proceso de de vida anterior/ evaluacion  del 05-01-
P reclutamiento y Administrador 800 Curriculo y 2018/15-05-
productos  naturales  de . . personal
' seleccion del personal experiencia de " 2018
jabones en barras . calificado para
trabajo en venta
el puesto

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En el plan de accién se formula estrategias y acciones necesarias para cumplir
los objetivos empresariales, que se puede mejorar para asi tener un logro positivo.
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Tabla 50 Plan de Matriz MPC

Estrategia Tactica Responsable Presupuesto Medld(_)r de Indicador Cronograma
Veracidad
Lanzamiento de :)r;:JCrlr?(;cionesycom(t:)(())Z Verificar los 05-01-
promociones  para por temporadas hasta Ventas 1000 porcentajes de ventas Verificar productos en 2018/15-05-
posicionar en el . stop
mercado que  conozcan el anterior y actuales 2018
producto
o - Evaluacion de
C:rr;?)ﬂ;?cgn vent:sl Contratar un d\ge:;flg:ra(l:(i)tsacti%r:as aprendizaje del taller y 05-01-
P capacitador en ventas Administrador 1500 | Capa Y una copia del 2018/15-05-
dentro de la . la asistencia al taller -
y marketing certificado  otorgado 2018
empresa del personal

para su curriculo

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En el plan de matriz MPC se formula estrategias para lanzamiento y promocion
del producto dentro de la provincia, se cree conveniente capacitar al personal en area de ventas.
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Tabla 51 Plan de Medios

Medios de . _— Responsa Presu Medidor de . Cronog
o Estrategia Tactica . Indicador
comunicacion ble puesto Veracidad rama
Diseflar una Fan  Page,
Realizar ublicidad ofertando los beneficios del - No. visitante que
P . Verificar las . , q 05-01-
. en Facebook donde se producto, y donde el cliente . interactian en la
Redes sociales . . . Vendedor 400 visitas en las , . 2018/15-
pueda interactuar con pueda brindar posibles . pagina de las redes
) . . redes sociales . 05-2018
el cliente sugerencias y recomendaciones sociales.
le producto
. Verificar que el . .
. Promocionar el . , . Porcentaje de rating
Medios de presa Elaborar un ringle comercial de medio de presa 05-01-
producto y la marca a . . . més sonados de la
hablada como , _ 22 segundos promocionando el Marketing 2000 tenga rating a . 2018/15-
. través de  cufas ) frecuencia con el
Radio centro . producto través de 05-2018
comerciales producto
encuestas
Medios de . . , .
.. Promocionar en Realizar frases de un parrafo . . . Porcentaje de 05-01-
prensa  escrita . e .. Administra Diarios mas .
. avisos clasificados el dando a conocer los beneficios 500 . conocimiento del 2018/15-
como diario el dor vendidos
producto y lamarca  del producto y la marca producto 05-2018
Heraldo
. Verificar a través de
Colocacion de Verificacion del porcentaje de
banners publicitarios Disefiar banner publicitario con lwoar  sitiene Encuestajs Si tiene 05-01-
Banner en las salidas a Quito, el logo del producto y colocar Marketing 2000 g . o 2018/15-
~ . o afluencia de visibilidad del logo y
Barfios, Riobamba, y en los lugares mas vistos 05-2018
personas los colores  del
Guaranda
banner
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Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En el plan de medios se elabora estrategias y presupuesto para el
posicionamiento dentro del mercado, teniendo afluencias en varios medios de comunicacion para superar las ventas del producto superior a lo programado

Tabla 52 Plan de las 5 Fuerzas de Porter.

Estrategia Tactica Responsable Presupuesto Medld(_)r de Indicador Cronograma
Veracidad
. NUmero de visitantes . .
Utilizar redes Publlc.:a.r IO? grar]des . anteriores/  Numero Nimero de Cllgntes 05-02-2018/15-
. beneficios curativos que tiene Marketing 500 . Nuevos que quieren
sociales, visitantes Nuevos en 05-2018
el producto. . comprar
las redes sociales
Realizar curias Publicidad de audio dirigido a epr?éﬁzrs];[gjseanterioresds?
comerciales en - 9 . Posicionamiento de la 05-02-2018/25-
. posicionar la marca y el Marketing 400 conoce el producto/
programaciones con . . marca 05-2018
mayor rating radial producto porcentaje  Actual si
conoce el producto
Ofrecer un producto Evaluar continuamente el Precio de la NUmero de clientes 10-03-2018/27-
de calidad a precio mercado escodido Administrador 400 competencia/  Precio ue satisfechos 05-2018
competitivo g del producto g
Tener procesos adecuados
Adgquirir materia para _Ia cal_lflcamon de la - Materia prima que sea Prqd_ucto_, €N 95.03-2018/15-
: - materia  prima, que no Produccion 400 - calificacion de
prima de calidad o organico 05-2018
contenga quimicos que sea un control
producto organico
Publicitar ~ mediante los
medios, de redes sociales, Encuestas de los Verificacion de la
Efectuar publicidad prensa escrita, prensa hablada, Marketin 2000 medios mas sonados aceptacion del 05-03-2018/15-
de forma continua dependiendo el sector y el g en publicidad del producto en el 05-2018

mercado potencial que esta
dirigido el proyecto

producto y la marca

mercado objetivo
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Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: Dentro del plan de 5 fuerzas de Porter se toma muy en cuenta estas estrategias
del mencionado autor, competiendo con las diferentes empresas ya posesionado, para mantener y mejorar en la vida empresarial y no desaparecernos.

Tabla 53 Evaluacion de las 5 Fuerzas de Porter.

Tacticas Alto Medio Bajo Estrategias

Poder de negociacion de los

2 3 1 Realizar comprar en mayor cantidad para pedir un descuento a los proveedores
proveedores
Rivalidad entre los competidores 4 1 0 Realizar promociones en ventas de mayor cantidad que realiza un cliente
Poder de negociacion de los o ) )
) 3 2 0 Flexibilidad en pagos de los clientes dando un mes de gracia
clientes
) Posicionamiento de la marca a través de publicidad dando a conocer los
Amenazas de nuevos competidores 1 2 4 .
beneficios del producto
Amenazas de productos sustitutos 4 2 0 Innovar nuevos productos con estandares de calidad.
TOTAL 14 10 5

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En la evaluacion de 5 fuerzas de Porter se puede observar que es una medicién
que se realiza a base de pesos para verificar un mejor rendimiento del personal y poder capacitar en el area de menos desempefio.
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Tabla 54 Plan de Experimento y Observacion

Estrategia

Tactica

Responsable Presupuesto Medidor de Veracidad

Indicador

Cronograma

Innovar  mudltiples,
aromas y beneficios
del producto

Realizar pruebas
médicas para mayor
seguridad del
consumidor

Incrementar nuevos
modelos tamarfios y
aroma para
satisfacer las
expectativas de los
clientes

Nuevos disefios del
producto de jabén en
barra

Elaborar tipos de jabones
en barras pequefios de 40
gr. Medianos de 60 gr.,
grandes 80 gr. para
gustos del consumidor

Hacer  pruebas con
personas que tengan
infecciones a la piel u
otras enfermedades
similares

Realizar las

observaciones a varias
personas que tipos de
jabones en barras
desearian usan grande,
pequefos, y colores

Realizar observaciones a
varias  personas  de
modelos de jabones que
desearian utilizar,
cuadrados, ovalados.

Administracion

Administracion

Administracion

Administracion

1000

1000

1000

2000

Verificar el Porcentaje de
experimento
anterior/Verificar el
Porcentaje de experimento
actual

Verificar el Porcentaje de
experimento
anterior/Verificar el
Porcentaje de experimento
actual

Porcentaje de la
aprobacion del producto
anterior/Porcentaje de
aprobacion del producto
actual

NUmeros de clientes
anteriores satisfechos/
Numeros de  clientes

actuales satisfechos

La elaboracién de un
producto de calidad.

Verificar el producto
nuevo que no tenga
contraindicacién en el
producto

Porcentaje de
encuestas que permita
identificar la
Aceptabilidad del

producto

Porcentaje de
encuestas que permita
identificar la

Aceptabilidad del
producto

05-01-2018/15-
02-2018

05-01-
2018/15-02-
2018

05-01-2018/15-
02-2018

05-01-
2018/15-02-
2018
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Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En el plan de experimento podemos observar que, para formular una estrategia,
se puede realizar experimento, encuestas y observaciones para poder tomar acciones correctivas y asi mejorar el producto o innovar un producto nuevo.

Tabla 55 Canal de Distribucion

Estrategia Tactica Responsable Presupuesto Med'd(.)r de Indicador Cronograma
Veracidad
Incrementar el Acuer_dos con supermercados Pedidos del Cantidad de facturas
NGMero si realizan compras por mayor producto en gran emitidas por ventas ©5-04
- Y dar un descuento promocional Ventas 400 cantidad y abonos P . 2018/15-05-
tamafio de : - en mayor cantidad
) y preferencias de pagos a un anticipados del 2018
pedidos del producto
mes. pago
Alianzas Dar a conocer a los doctores Pedidos del .
estratégicas con dermato6logos de los .. producto de Facturaciones de  05-04-
P - - Administrador 500 grandes redes de compras a las 2018/15-05-
clinicas y beneficios medicinal que X .
X . farmacias en farmacias 2018
hospitales contiene el producto Ambato

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En el canal de distribucién se busca estrategias como va hacer vendido el
producto dentro del mercado, en este caso el canal de distribucién es mayorista intermediario y detallista.
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CAPITULO 1l

AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1 Descripcién del Proceso

2.1.1 Descripcion del Proceso de Transformacion del Bien o Servicio

En este capitulo se describira el proceso de transformacion de la materia prima
que para este caso es la hierba medicinal de tifo, hasta convertirla en jabén de

tocador en barra anti-bacterial que sera utilizado por las familias Tungurahuenses.

Para ello segin Sanchez (2013) destaca que esta transformacion “se realiza con
los equipos industriales correspondientes para obtener un producto elaborado. Una

vez elegido cual va a ser el proceso de transformacion a seguir” (pag. 197).

De acuerdo a Mc Daniel (2012) en su libro jabones esenciales, manifiesta que
“hoy en dia es mucho mas facil hacer jabén siguiendo cuatro procedimientos:
derretido y vertido, recalentado, procesos en frio y proceso tradicional en caliente
o de hervido” (pag. 19).

El proceso de transformacion escogido, para elaborar el jabén de tocador en barra
anti-bacterial de la planta medicinal de tifo, es el proceso tradicional en caliente o
de hervido, obviamente pensando en realizarlo de manera industrial, para lo cual

se seguiran los siguientes pasos.
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Tabla 56 Proceso de Produccién de Jabon de Tifo

No Subprocesos Actividades

Recepcion de materia prima
1 Recepcion de materia prima Pesado y control de la materia prima
Deshidratado de la materia prima.
Molido de la planta del tifo
Infusion del tifo
2 Mezclado Premezclado con otros ingredientes
Concentracion de la mezcla
Verificacion de la mezcla
_ Conformado
3 Conformacion Cortado

Empacado y etiquetado del producto

4 Empacado y almacenado . .
P y Almacenamiento del producto terminado

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Flujograma de Procesos.

Recepcidn de la materia prima. - Se planifica con el proveedor el dia y hora de
entrega de la materia prima y una vez adquirida se procede almacenarla en un
lugar asignado dentro de la empresa, para este proceso se tiene presupuestado
contar con un bodeguero quien estara encargado de registrar el ingreso de materia

prima.

Pesado y Control de la materia prima. - Al recibir la materia prima, se pesa
cuantos kilogramos de materia prima entrega, también se realiza un control

técnico con las especificaciones a las normas requerida de la planta del tifo.

Deshidratada de la materia prima. - La planta medicinal del tifo debe ser
oreada de forma cuidadosa para evitar que los residuos de las ramas se mezclen y
asi obtener una materia prima adecuada para su deshidratada, posteriormente la

planta medicinal del tifo debera ser colocada en una deshidratadora de 35° A 45°C
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de temperatura en dos horas, también se puede deshidratar naturalmente, en

cuartos adecuado frente al sol, el tiempo puede ser entre tres a cuatro dias.

Coccion de la materia prima. - Hervir a 90°cc el agua con la materia la prima

que es la planta medicinal del tifo, hasta extraer la esencia de la materia prima.

Mezclado con otros ingredientes. — Una vez que se ha clasificado y dosificado
todos los ingredientes, se procede a mezclarlos en un recipiente grande que
cumpla con la cantidad de jabones que se pretende elaborar por cada hora de
trabajo. Para este proceso se tiene presupuestado contar con dos operarios de

produccién.

Tabla 57 Dosificacion de la Materia Prima

UNIDADES DE
INGREDIENTE MEDIDAD CANTIDADES
Planta del tifo deshidratado Gramos 18
Lanolina Gramos 1,32
Cetiol Gramos 2,24
COM perlan Gramos 3
Glicerina Solida Gramos 60

Fuente: Investigacién propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Concentracion de la mezcla. — Para que se concentracion adecuadamente la

mezcla se espera unos 5 a 10 minutos antes de la verificacion.

Verificacion de la mezcla. — Se debe realizar la verificacion de la mezcla que esté

en su punto exacto, antes de poner en los moldes.

Colocacion en los moldes. — Luego de a ver verificado la mezcla exacta, se

coloca en los moldes de 75 gr. con diferentes modelos de presentacion.

Conformacion. — La conformacién o da en la maquina conformadora, que da

forma al jabon mediante presion.
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Empacado y etiquetado del jabon del tifo. -Una vez finalizado el proceso de
elaboracion del jabon anti-bacterial en barra, se empaca el producto y etiquetar
segun las presentaciones del mismo. Se tiene previsto que una persona de

produccion junto con el bodeguero sean los encargados de este proceso.

Almacenamiento. -El producto terminado sera almacenado en la bodega de
acuerdo al etiquetado, esta actividad estara a cargo del bodeguero.

Manteniendo una estrategia de almacenamiento para un stock de 5 dias piso lo que
implica tener un espacio de 135m?* Se plantea adicional a esto un plan FIFO (First
In, First Out), para garantizar la correcta rotacion del producto y disminuir los dias

piso.

Comercializacion. - La distribucion del jabdn anti-bacterial en barra, lo realizara
con dos vendedores quien sera el encargado de llegar a todos los puntos de venta,
entregar el producto y cobrar lo que corresponda, el tendra a cargo zonas de venta

la cual estaran distribuidas por dias en los sectores centro de Ambato.

Mapa de proceso. - “Un mapa de procesos es una representacion grafica de los
procesos de una organizacién. Es una representacion global de procesos, no
individual de cada uno de ellos, individualmente se pueden representar mediante

flujogramas” (Pardo, 2012, pag. 49).

También establece que dentro del mapa se deben diferenciar tres tipos de Proceso

los Estratégicos, operativos y de apoyo.

Procesos estratégicos. - procesos de gestiobn cuya responsabilidad
principal de la Gerencia General.

Procesos operativos o modulares. - son los procesos necesarios para la
realizacion del producto o del servicio, son la razon de ser de la
organizacion.

Procesos de apoyo. - son los procesos necesarios para el control y mejora
y soporte de la cadena de negocio. (Pardo, 2012, pag. 13)
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Gréfico 27 Mapa de Procesos para Elaborar Jabon de Tifo

Procesos Estratégico

»

Planificacion

Control de Calidad

|

.

Procesos Operativos

g

Eecepcion de
Materia Prima

Mezclado Conformacion

Empacado v
Almacenado

¥

m o~ B 0

Procesos de Apovo

.

Financiero

Recuwrsos Humanos

Mercadotecma

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Diagramas de Flujo

L1 =

“Al diagrama de flujo se lo conoce también como flujograma o
cursogramas. El diagrama de flujo es una representacion grafica que
muestra todos los pasos de un proceso y la forma como éstos se relacionan
entre si” (Maldonado, 2011, pag. 25). Se presenta a continuacién el
diagrama de flujo para la elaboracion de jabon de tifo. La simbologia que
utiliza el diagrama de flujo bajo norma ANSI es la siguiente:

Tabla 58 Simbologia Representativos de Procesos

Si

mbologia

Representa

-

Inicio o término. Indica el principio o el

fin del flujo, puede ser accion o lugar,

ademas se usa para indicar

administrativa o persona que recibe o

proporciona informacion.

una unidad
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Actividad. Describe las funciones que
desempefian las personas involucradas en

el procedimiento.

Documento. Representa un documento en
general que entre, se utilice, se genere o

salga del procedimiento.

Decision o alternativa. Indica un punto
dentro del flujo en donde se debe tomar

una decisién entre dos o mas alternativas.

Archivo. Indica que se guarda el
documento en forma temporal o

permanente.

Conector de péagina. Representa una
conexion o enlace con otra hoja
deferente, en la que continua el diagrama

de flujo.

|
<>
~
\_/
O

Conector. Representa una conexién o
enlace de una parte del diagrama de flujo

con otra parte lejana del mismo.

Fuente: Investigacién propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Diagrama de flujo del proceso de produccion

A través del diagrama de flujo se representa graficamente todas las actividades
secuenciales que debe cumplir el proceso de elaboracion de jabon anti-bacterial de

tocador en barra desde la obtencion de la materia prima hasta la distribucién del

producto terminado.

Las caracteristicas mas relevantes en un diagrama de flujo son:

e Presentar informacion clara, ordenada y concisa de un proceso.

e Esta formado por una serie de simbolos unidos por flechas.

e (Cada simbolo representa una accion especifica que contiene.
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e Las flechas de los simbolos representan los pasos realizadas de las

acciones que se va hacer.

Gréfico 28 Diagrama de Flujo de la Produccién
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Fuente: Investigacién propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo

Andlisis: Unos de los factores importantes del control interno se encuentran en la

direcciéon, tiene como elemento basico
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organizacion, mando y control, lo cual es un elemento muy comun dentro del

proceso de toma de decisiones.

El diagrama de flujo ayuda hacer eficientes y eficaces, por lo cual se emplea

adecuadamente las representaciones graficas de una situacion con sus respectivos

analisis, ya que una herramienta ventajosa para el 6rgano directivo de la empresa.

Tabla 59 Simbolos

de la Norma ANSI

Significa que se efectda un cambio o transformacion en algin componente del
OPERACION | producto, ya sea por medios fisicos, mecanicos o quimicos, o la combinacion
en cualquiera de los tres.
TRANSPORTE Es la accion de mowhz‘ar de ,un sitio a otro algun elemento en determinada
operacion o hacia algn punto de almacenamiento o demora.
Se presenta generalmente cuando existen cuellos de botella en el proceso y
. DEMORA hay que esperar tumo para efectuar la actividad correspondiente. En otras
ocasiones, €l propio proceso exige una demora.
v ALMACENAMIENTO|  Tanto de matera prima, de producto en proceso o de producto teminado.
INSPECCIGN Es la accion de controlar que 58 efectué ;orrectamente Una operacion, un
transporte o verificar la calidad del producto.
OPERACION Ocurre cuando Se efectian simultaneamente dos de las acciones mencionadas.
COMBINDA
—) INDICACION Indicacion del fujo de proceso

Fuente: Investigacién propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Tabla 60 Flujograma de Procesos

Operario/material/equipo

Diagrama N.°: Hoja N.°: RESUMEN
Objeto: Actividad | Actual
Jabon de Tocador en Barra Anti-bacterial. B

Operacion 2

Transporte 1
Actividad: Espera
Producir Jabones en Barra Anti-bacterial de .
Planta Medicinal de Tifo Inspeccion 1

Almacena 1
Método: Propuesto Distancia
Lugar: Planta de Produccion y Venta Tiempo
Operario: N.© Costo

M.O.D.
Compuesto por: Fecha: Material
Aprobado por: Fecha: Total

DESCRIPCION D | T |0 D Observacion
Recepcion de Materia Prima _Almacenam
P iento

Llevar al lugar de pesado /"/ Transporte
Pesado y control de M.P. ‘\ Operacion
Deshidratado de M.P. />"' Inspeccion
Molido de M.P. ‘\\ Operacion
Infusion de la M.P. T Te| |mnspeccion
Premezclado Mezclado .:\\ Operacion
Verificacion de mezcla \\. Inspeccion
Conformado el Producto " Inspeccion
Cortado ’/ Operacion
Empacado y Etiquetado ‘_ Operacion
Almacenamiento I Inspeccion
Producto Terminado para la Almacenami
Venta. ento
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Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
2.1.2 Descripcion de Instalaciones, Equipos y Personas.

Tamanfo de localizacion

Tabla 61 Localizacién del Proyecto

Parroquia Juan B | Parroquia Santa | Comunidad
N Factores a tomar Pondera Vela Rosa Chacapungo
en cuenta cion Califica Result |Califica Result |Calificac Result
cion ado cion ado ion ado
Facil de acceso a
1 la materia prima 0.2 3 0.6 4 0.8 4 0.8
2 Disponibilidad de 0.3 2 0.6 4 12 2 0.6
terreno
3 Servicios bésicos 0.2 4 0.8 3 0.6 4 0.8
4 Accesos a las vias 0.2 4 0.8 4 0.8 3 0.6
Disponibilidad a la
5 mano de Obra 0.1 4 0.4 4 04 3 0.3
TOTAL 1 3.2 3.8 3.1

Calificacion por Peso

No- Detalle Peso
1 Fortaleza Alta 4
2 Fortaleza Menor 3
3 Debilidad Menor 2
4 Debilidad Alta 1
Total 10

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: Con la ejecucion de la matriz de localizacion se puede analizar lo
siguiente, 3.80% corresponde a la Parroquia de Santa Rosa del Cantén Ambato el
lugar de mayor puntuacién, seguido el 3.20% corresponde a la Parroquia de Juan
Benigno Vela del Canton Ambato, el lugar de bajo puntuacion, seguido el de
3.10% que corresponde a la comunidad de Apatug del Canton Ambato con una

puntuacién menor.
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Por lo tanto, la mejor ubicacion para la planta de elaboracion y produccion de
jabon de tifo, es en la parroquia de Santa Rosa, ya que cuenta con todos los

factores necesarios para realizar la construccion de la planta de produccion.

Localizacién del proyecto

Localizado el proyecto en la parroquia de Santa Rosa se establece la distancia
desde la ciudad de Ambato hasta este sector, existe una distancia de 13 km.,
tiempo estimado de llegada 13 minutos, se valida y presenta a través de mapas
Google el sector posible para el proyecto. El lugar se considera estratégico por la
cercania a la ciudad como centro proveedor de insumos y al mismo tiempo de los
proveedores de la materia prima como es el tifo.

Imagen 7 Localizacion del Proyecto en Mapas
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Ambato HH 2 ] G

»nta Rose
- @ o

Santa Rosa © -

@@
Google L}

° Wikipedia Ditos del mape ©2018 Goosle  Ecuedor  Condicionss  Envier somentarics 1 km

Fuente: MAPS GOOGLEE. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Imagen 8 Mapas Google Propiedad
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Apatug
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Fuente: MAPS GOOGLEE. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: Para poder localizar el terreno donde se va construir la planta de
produccion del jabén medicinal anti-bacterial, se ha identificado el lugar atreves
del mapa googlee del internet, que esta localizado a 9 Km del centro de Ambato,
via Guaranda, desviando por la entrada a la comunidad de San Pablo a nos 15
minutos del pasando la iglesia de cuatro esquinas a dos cuadras, se encuentra el

terreno donde se va a construir la planta de produccion.

Instalaciones

En este punto se observa el esquema de las areas que conforman las principales
fuentes de negocio de la empresa: Administracion, Logistica, produccion y ventas.
Adicional, se pueden identificar el equipamiento y su distribucion en la planta de
produccion y oficinas. El area total de produccion comprende 161.27 metros

cuadrados.

Tabla 62 Medida de Planta de Produccion

No Medida (m2) Area

1 12 Area de bodega materia prima

2 63.27 Area de deshidratador

3 30 Area departamento de produccion y empaque
4 40 Area de bodega producto terminado

5 40 Area de desembarque
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Total 161.27

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo

A continuacion, podemos observar los planos de la infraestructura de la planta de
produccion, que estd disefiado con todos los requerimientos necesarios que
solicitan las normas INEN. Para la elaboracion y produccién de jabén de tocador

en barra Anti-bacterial, ya que la materia prima es la planta medicinal de tifo.
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Grafico 29 Plano Arquitecténico Corte Longitudinal
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Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Gréfico 30 Plano Arquitectonico Corte Transversal
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Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Gréfico 31 Disefio de Planta de Produccidn, Distribucion
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Equipos de Produccién

Para los equipos a utilizar se pueden mencionar en términos generales a los
recipientes de elaboracion del producto, equipamiento de maquinarias
contenedores para la materia prima.

En la siguiente tabla se puede observar el desglose de los equipos.

Tabla 63 Equipos de Produccion

. . Velocidad
Actividad Equipo Nominal Costo

Para elaborar jabon en 31,21 kg. h. 2900

barra Maquina extrusora

Mesclador estético en _ 130 t/h, 800

linea Maquina Mescladora

Deshidratadora Horno ONKH75AS 10 a 50 kg. h. 3000
Maquina Cortadora .

Cortadora y selladora Sellqadora Y 12 10 pes/minuto 1200

Total 7900

Fuente: Propia Equipo de produccién. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Imagen 9 Maquina Daplex Plodder (Extrusora)

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Tabla 64 Caracteristicas de la Maquina Duplex Plodder Extrusora

Maquina extrusora de jabdn Didmetro del tornillo exterior de
tornillo 300 mm

Potencia del motor 16 KW Tamafio de 3.5 de largo x lancho x 2.2
de alto

Consumo de energia es de 30 — 35 kW

Fuente: Investigacidn propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Imagen 10 Maquina Mezcladora, Molienda, Extrusor en Linea

BISTIGIS. cin_alibShatairmat

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Tabla 65 Caracteristicas de la Maquina Mezcladora

Detalles rapidos

Tipo del mezclador:

Tipo de producto: Jabdn

Condicién: Mezcladores
Nuevo estaticos
Uso: Agua Yy | Capacidades Lugar del origen: Zhejiang, China
polvo solido adicionales: (Mainland)
Mezclador

Marca: L &

Numero de Modelo:

Capacidad de cargamento maxima:

amp;B Trsi serie 130 t/h

Voltaje: 220 | Energia (W): | Dimension (L*W*H): Pendientes

V/380 V/415 V 1.5132KW

Certificacion: Garantia: 1 afio Servicio After-sales proporcionado:

ISO, CE, UL Dirige disponible para mantener la
maquinaria en ultramar

Potencia: Velocidad: 2800rpm | Flujo total: 0-130 t/h

1.5132KW

Flujo de polvo:
0130 t/h

Material: SS304 o

SS316L

Tensién: Puede ser el disefio

Fuente: Investigacidn propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Imagen 11 Horno Deshidratador Modelo ONKH75AS

Q

Fuente: Investigacidn propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Tabla 66 Caracteristicas del Horno Deshidratador

MODELO ONKH75AS

Los hornos son de acero inoxidable en su
parte interior y el exterior de pintura
electroestatica

Los hornos son de acero inoxidable
en su parte interior y el exterior de
pintura electroestatica

Capacidad: La capacidad es entre 10kg y
hasta 50kg dependiendo del corte vy
tamafo del producto a deshidratar.

Tienen sistemas de control inteligente
con pantallas LCD que facilitan la
programacion del horno.

Incluyen 12 bandejas de acero inoxidable.

Puerta panoramica.

Facil mantenimiento y limpieza interior.

Garantia de lafio por defecto de
fabrica.

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Imagen 12 La Méaquina Cortadora /Selladora Semiautomatica

MR
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Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Tabla 67 Especificaciones de la Maquina Cortadora

Especificaciones

Voltaje (V/Hz) 220/60 1 PH
Potencia (KW) 1,2

Velocidad de embalaje 1-10 pcs/min
Tamafio de embalaje max (L*W*H) (mm) 450*400*300
Tamafio sellado y corte méax. 500*450

(L*H) (mm) 1560*757*1040
Dimensiones externas (L*W*H) (mm 125

Peso Neto (kg) Crema

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Personas (Recursos Humanos)

Segun (Fabatalentohumano, 2013), refiere a la personas inteligentes o aptas para
determinada ocupacion; inteligente, en el sentido que entiende y comprende, tiene
la capacidad de resolver problemas dado que tiene las habilidades, destrezas y
experiencia necesario para ello, apta en el sentido que puede operar
completamente en una actividad debido a su capacidad y disposicion para el buen
desempefio de la ocupacion.

Para el correcto funcionamiento de la empresa se ha calculado la cantidad de
mano de obra a necesitar en la siguiente tabla.

En esta se muestra las diferentes actividades y nuestro desglose de personal para

la elaboracion del producto.

Tabla 68 Hora Trabajo de Hombre

. Tiempo Ritmo de
No Actividad (min) No Personas Trabajo
1 Recepcién de materia Prima 20 1 7%
5 Pe_sado y Control de la Materia 15 1 506
Prima
3 Deshidratada de la materia prima. 20 1 7%
4 Coaccion de la Materia Prima 45 1 15%
5 Mezclado Con Otros Ingredientes 10 1 3%
6 Concentracion de la mezcla 10 1 3%
7 Verificacion de la mezcla 5 1 2%
8 Colocacion en Moldes 30 1 10%
9 Secado 60 1 20%
10 Empacado, Etiquetado del 60 1 20%
producto
Alchenamlento del producto o5 1 8%%
terminado

Comercializacion del jabon anti-

12 bacterial del tifo

Total, Horas Trabajado Diario 8 horas

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En este
cuadro se muestra que la mano de obra que se utiliza, se describe en funcidn de actividades de los
cuales desde la recepcién hasta deshidratado de la materia prima se labora una sola persona, en
empaquetado y etiquetado lo realiza la maquinaria y almacenaje la misma persona con 8 horas
laborables, la maquinaria se elaborara de 6 horas promedio de 80% de tiempo, para elaborar
241.875 unidades anuales con 1008 unidades diarias.
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2.1.3 Tecnologia a Aplicar

La tecnologia a aplicar en la fabricacion de jabon medicinal en barra, se basa en la
disminucion de materiales que pueden irritar la piel, que mejora su suavidad, la
utilizacion de equipos modernos y la adicion de productos naturales como el tifo,
que posee propiedades medicinales y minimiza los niveles generales de materiales
irritantes como los uratos y busca el equilibrio de las materias primas industriales

con las naturales.

2.2 Factores que Afectan el Plan de Operaciones

2.2.1 Ritmo de Produccion

Se estima una produccion inicial de 241.875 Jabones el primer afio lo que implica
una elaboracion estimada de 20.156 jabones mensual, para ello se necesita: Segun
los datos de la investigacion de la capacidad Maquina se encuentra en (Anexo 20).

Tabla 69 Ritmo de Produccion

. No Tiempo Tiempo Ritmo de
No Actividad Personas  Promedio Normal Trabajo

1 Re_cepcién de materia 1 20 79 2_0156
Prima unid/mes

Pesado y Control de la 0 20156
2 Materia Prima 1 15 5% unid/mes

3 Dgshidratada de la materia 1 20 70 2_0156
prima. unid/mes

4 anccmn de la Materia 1 45 15% 2_0156
Prima unid/mes

5 Mezcla_tdo Con Otros 1 10 30 2_0156
Ingredientes unid/mes

6 Concentracion de la mezcla 1 10 3% 2.0 156
unid/mes

7 Verificacion de la mezcla 1 5 2% 2.0156
unid/mes

8 Colocacion en Moldes 1 30 10% 2.0156
unid/mes

9 Secado 1 60 20% 20156
unid/mes

10 Empacado, Etiquetado del 1 60 20% 2_0156
producto unid/mes

11 Almacenamler_lto del 1 25 8% 2_0156
producto terminado unid/mes

Total 300 100%

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Andlisis: De acuerdo al cuadro planteado se planifica elaborar 20.156 jabones

mensuales, con 1008 diario durante 5 dias semanales equivalente a 8 horas diarias.

2.2.2 Nivel de Inventario Promedio

Para el caso de la rotacion de inventario definimos a la misma, por las ecuaciones
de rotacion y de inventario promedio mes, ya que para la formula se tomando
como referencia un valor porcentual del 5 % de la produccion total del mes.

Inv. Inicial + Inv. Final

2
Promedio de inv. final con 5 % de la unid. total mes (20156 * 5% = 1008)

Inv promedio mes = (20156 + 1008)/2

Inventario promedio al dia= 10.582

Inv. Promedio

2.2.3 Numero de Trabajadores

Para la empresa contaremos con un total de 7 personas.
Encargadas del area administrativa (2)

Logistica (1)

Produccion (2)

Ventas (2)

Tabla 70 Talento Humano

Talento Humano Numero  Salariomes  Salario Anual
Gerente 1 785.2 9422.4
Contador 1 654.53 7854.36
Operarios de Produccion 2 1308.66 15703.92
Bodeguero 1 501.09 6013.08
Vendedor 2 1301.72 15620.64
Total 7 4551.2 54614.4

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: Segun al cuadro que observamos se calcula en funcién de los sueldos de

cada area iniciar con 2 trabajadores en parte administrativa, administrador y
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contador en la parte operativa, 2 obrero, 1 bodeguero y 2 vendedor dando un total
de 7 trabajadores dentro de la empresa, sumando un valor de $4.551,20 mensual, y

generando a un valor total de $54.614,40 ddlares durante afio uno.

2.3 Capacidad de Produccién
2.3.1 Capacidad de Produccion Futura

Determinar la capacidad de produccién considera como punto primordial la
demanda a futuro, es por esto que un adecuado pronoéstico de la demanda es
importante. Este resultado arrojo una demanda expectante de 241.875 unidades de
jabones para empezar la produccion, esta demanda sera la utilizada para la

correcta planificacion de la oferta y nuestra capacidad de produccion.

La cual esta enfocada en un 75% de la demanda insatisfecha, con un incremento
de ventas aproximado del 10% de la demanda. Segun los datos de la investigacién
de la demanda insatisfecha se encuentra en (Anexo 21).

Se ha considerado una tasa de crecimiento del 10 % anual, en base al mercado y el
branding que obtenga el producto, mas las alianzas estratégicas que se han
determinados, con clinicas, hospitales, y farmacias que seria nuestro objetivo o

meta llegando a cubrir del 100% de la demanda insatisfecha.

Tabla 71 Produccién Estimada

Produccion Estimada

Produccién Produccion Produccion  Costo Costo total
Detalle

Ao Mes Dia Unitario M.P. Anual
Jabonesa 1 goe 20.156 1.008 $0.52  $125.097,75
Producir
5% 5% 10% 10%
Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Proyeccion
de 241.875 253.969 266.667  293.334 322.667
Produccién

Fuente: Propia Talento humano. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Analisis: Segun la produccion estimada del 75 % de la demanda insatisfecha es de
241.875 de jabones en barra medicinal, para empezar la produccion el afio uno,
esta demanda sera la utilizada para la correcta planificacion de la oferta y nuestra

capacidad de produccién.

2.3.2 Descripcion de Costos de Materia Prima

Para la elaboracion del jabon se ha tomado como base la planta medicinal del tifo
deshidratado del mismo que se extrae la esencia y se le incorpora algunos
productos complementarios como lanolina, cetiol, comperlan, glicerina sélida que

le dan las caracteristicas particulares al producto.

Tabla 72 Identificacion de los Elementos de la Materia Prima

Costo Rendimiento Costo

Cd Unid

N Detalle Unitario por Kilo Unitario
1 Planta del Tifo deshidratada 1 Kg. 6 56 0.11
9 Lanolina 1 Kag. 60 758 0.08
3 Cetiol 1 Kg. 50 417 0.12
4 COM perlan 1 Kag. 10 333 0.03
5 Glicerina Solida 1 Kag. 3 17 0.18

Total 129 0.52

Fuente: Propia Costo M.P. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: El costo obtenido segln el gramaje que se incorpora en cada jabén es de

$ 0,52 centavos de dolar.

Tabla 73 Costos Proyectados

0.42% 0.42% 0.42% 0.42%

Detalle ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5

Costos 125.097.7 125.623,1 126.150,8 126.680,6 127.212,6
Proyectados

Fuente: Propia C.P. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Andlisis: Se ha considerado como politica, promediar la tasa de crecimiento de
los Gltimos afios, segun la investigado de los datos del Banco Central del Ecuador
del que arroja un promedio del 0.42 % anual. Segun los datos de la investigacion

se encuentra en (anexo 23)

2.4 Definicién de Recursos Necesarios para la Produccion

2.4.1 Especificacion de Materias Primas y Grado de Sustitucion que Pueden
Presentar

La materia prima sirve para fabricar o producir un producto, siendo necesario, por
lo general que sean refinadas para poder ser usadas en el proceso de elaboracion
de un producto (Ruiz, 2013) . Se ha definido las materias primas a utilizar en el
cuadro siguiente, adicional a esto se identifico los proveedores que entregan un
beneficio en precio y calidad adecuado.

Tabla 74 Especificacion de Materias Primas

I\/Ia'.[erla Importancia Sustitucion Proveedores
Prima
Es el ingrediente principal
del jabon, es la planta No cuenta con -Aromas de
Planta C . )
medicinal medlcmal del tifo ya que producto sustituto ya Tun_gurahua y
del tifo tiene muchos beneficios que es el ingrediente  Agricultores
curativos como prevencion  activo del producto  de PACAT
de irritacion a la piel.
: . -Distribuidor
. Son los ingredientes
Lanolina, . . Cuenta con producto casa de la
. complementarios del jabon . .
cetiol, - sustituto ya que es el quimica S.A.
ya que se utiliza en ; . X
comperlan, . ingrediente activo
L proporcione s de menor
Glicerina . para el complemento -Insumos
. cantidad, para el proceso del . .
solida . del producto final. Quimicos
producto final. SA

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Anélisis: Se puede tomar como referencia la procedencia del que producto, asi se
establece los diferentes lugares y quienes cultivan y pueden proveer la materia

prima que es la planta medicinal del tifo.
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2.5 Calidad
2.5.1 Método de Control de Calidad

Para este caso se propone utilizar dos herramientas simples y sencillas de

utilizarlas como son la hoja de verificacion, control y el diagrama de Pareto.

Una hoja de verificacion permite el registro de datos. “En muchos casos el
registro se realiza de modo que los patrones sean facilmente observables mientras
se toman los datos. Las hojas de verificacion ayudan a que los analistas

encuentren hechos o patrones que puedan ayudar en andlisis subsecuentes”

(Heizer, 2009, pag. 204)

Tabla 75 Hoja de Verificacion

JABONERIA

HOJA DE VERIFICACION

PRODUCTO: Jabon de tifo

FECHA:
INSPECTOR:
. . 1ra. 2da. 3ra. 4ta.
Tipo de Quejas Semana | Semana| Semana | Semana Total
Tifo danado

Inconformidad en pesos

Tifo mezclado con impurezas

Glicerina con impurezas

Color amarillo en la glicerina

Fuente: Investigacién propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Tabla 76 Hoja de Control

Hoja de Control

Hoja de Control N°

Producto a Controlar:

Fecha: Sector de donde proviene la muestra:
Medidad Operario Instrumento
. Medicion 0 | Medicion 1 | Medicion 2 | Medicion 3 P o
especificada Firma Aclaracion Utilizado

Firma Jefe de Control de Calidad

Firma Jefe de Planta

Firma Responsafle del
sector Proveniente

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Tabla 77 Diagrama de Pareto

Producto A
Controlar:
Fech

a:

Frecuencia

Diagrama
de Pareto

Frecuencia Acumulada

Causa| Frecu
S encia

Frec.
Normaliz
a

Frecu
causas encia

Frec.
normaliz
a

Frec.
acumulad
a

Fuente: Investigacién propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Analisis: Es por ello establecer los indicadores de calidad a tomar en cuenta a lo
largo de la cadena de produccién del jabén de tocador en barra anti-bacterial de
tifo.

Graficas de Pareto

Las graficas de Pareto son un “método empleado para organizar errores,
problemas o defectos, con el propdsito de ayudar a enfocar los esfuerzos para

encontrar la solucién de problemas.

Gréfico 32 Gréafico de Pareto
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Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
Control de Calidad.

Calidad es traducir las necesidades futuras de los usuarios en caracteristicas
medibles, solo asi un producto puede ser disefiado y fabricado para dar
satisfaccién a un precio que el cliente pagara; la calidad puede estar definida

solamente en términos del agente. (Deming, 2012)

La calidad consiste en aquellas caracteristicas de producto que se basan en las

necesidades del cliente y que por eso brindan satisfaccion del producto

Tabla 78 Control de Calidad

Caracteristicas Materia Prima

Prevencion de enfermedades cutaneos como: Planta medicinal del tifo
irritacion, hongos, sarnas, manchas de la piel

Desinfeccion y Conservante Lanolina, cetiol, comperlan,
Glicerina solida

Las herramientas y de los instrumentos Esterilizacion y salubridad

Fuente: Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Punto Critico de Calidad

Se propone ademas un plan de contingencias para los puntos criticos de control en
la cadena de produccién.
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Tabla 79 Critico de Calidad

Punto critico de Control

Plan de Contingencia

Recoleccion de M.P.

Recepcion de M.P.

Mezclado

-Capacitacién a personal y utilizacién instrumentos
adecuados para la recoleccion de Materia Prima

-Realizar analisis aleatorio de todos los productos
recibidos para definir la entrega correcta en calidad
y cantidad de los insumos.

-Verificar temperaturas optimas del producto, ya
que un shock térmico inadecuado puede atentar con
la calidad del producto

Desinfectado y Deshidratado

-Se debe controlar las materias extrafias la humedad
segun a las normativas NTE INEN-1SO 927.

Empacado

-El control del producto se llevara a cabo a través
de muestreos aleatorios cada hora en el que se
determine la cantidad de producto ingresado y que
cumpla con las caracteristicas necesarias para estar
en el mercado.

Fuente: INEN. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

2.6 Normativas y Permisos que Afectan su Instalacion

Para alcanzar la calidad del producto se debe cumplir con las normas de
calidad establecidas por INEN para productos de tocador. “Este
reglamento técnico establece los requisitos que deben cumplir los agentes
de tension superficial destinados al uso, con la finalidad de prevenir
riesgos para la seguridad y salud de las personas, el medio ambiente, asi
como evitar la realizacion de practicas que puedan inducir a errores a los
usuarios finales” (INEC, 2014)

Tabla 80 Requisitos Microbiol6gicos para los Productos Cosméticos

Area de Aplicacion y Fase Etaria Limites de Aceptabilidad

Productos para uso en infantes a. Recuento de microorganismo
(hasta 3 afios) mesofilos aerobios totales.
Producto para uso en area de Limite maximo (5x10)2 UF/g
0jos. oml

Productos que entra en b. Ausencia de pseudomonas a
contacto con las membranas eruginosa en 1 g o ml.

mucosas

c. Ausencia se Staphylococcus en
goml.
d. Ausencia de Escherichia coli
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enlgoml

Demés productos cosméticos
susceptible de contaminacion
microbioldgica.

Recuento de microorganismo
mesofilos aerobios totales.
Limite maximo (5x10)2 UF/g
oml

Ausencia de pseudomonas a
eruginosaen1go ml.
Ausencia se Staphylococcus en
goml.

Ausencia de Escherichia coli
enlgoml

Producto a ser utilizados en los
organismos genitales externos.

a.

Ausencia de Candida albicans

Fuente: INEC (2014). Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Tabla 81 Condiciones Quimicas

Condicién Limite
pH acido <=30
pH alcalino >=10,0
Soluciones hidroalcoholicas >=20%
Temperatura de llenado >=65,0c°
Actividad de agua (aw) <=0,75
Productos de base solvente Sin limite
Productos Oxidantes Sin limites

Clorhidrato de aluminio y sales
relacionadas

15 % al 25 %

Fuente: INEC (2014). Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Tabla 82 Requisito Fisicoquimico para el Jabon de Tocador en Barra

. Tradicional | Combinado | Sintético ,
Requisitos . - - . . . Método de ensayo
min. |max. | min. |max. | min. | max.
MateriaGrasa | o | | 15 | . - - NTE INEN 823
total, % a
Materia activa | ; - 160 | 10| - NTE INEN 823
valorable, % a
Contenido de
humedady 1 | 30 | | 60 | - | 40 NTE INEN 818
materia volatil,
%a
pH - 10.5 - 10.5 - 7.5 | NTE INEN -1SO 4316

Nota: En el caso de que sean usados métodos ensayo alternativos a los sefialados
en la tabla estos se deben ser oficiales, en caso de no ser un método oficial, este

debe ser valido.

a % Corresponde a la fraccion de masa expresada en porcentaje,
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b Solucioén al 1 %.

Fuente: Norma INEC 841. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo

2.6.1 Seguridad e Higiene Ocupacional

Segun él (Decreto Ejecutivo , 2003), Dentro de la seguridad
ocupacional se rige por el Reglamento de Seguridad y Salud de
los Trabajadores y Mejoramiento del Medio Ambiente de
Trabajo, cuya finalidad es de prevenir las instalaciones del area
operativa del producto de té natural antinflamatorio que son
normativas de seguridad laborables.

En el presente proyecto se determina que la seguridad e higiene

ocupacional se rige por el Reglamento de Seguridad y Salud de los
Trabajadores y Mejoramiento del Medio Ambiente de Trabajo
Ecuatorianas, cuyo proposito es de prevenir, disminuir o eliminar los

diferentes riesgos laborales en las instalaciones de la empresa.

Se tiene planteado regir las politicas de normas de seguridad e higiene
ocupacional en este proyecto se considerara el Art. 53, 54 en donde
establecen lineas claras de condiciones generales ambientales ventilacion
temperatura, humedad, ruidos y vibraciones. Se presenta los principales

contaminantes ocasionados por las industrias.

Contaminacion atmosférica: consiste en la liberacion de
sustancias quimicas y particulas en la atmosfera alterando su
composicion y suponiendo un riesgo para la salud de las
personas y de los demas seres vivos.

Los gases contaminantes del aire mas comunes son el monéxido
de carbono, el dioxido de azufre, los clorofluorocarbonos y los
oxidos de nitrégeno producidos por la industria y por los gases
producidos en la combustién de los vehiculos.

Contaminacién hidrica: se da por la liberacion de residuos y
contaminantes que drenan a las escorrentias y luego son
transportados hacia rios, penetrando en aguas subterraneas o
descargando en lagos o mares. Por derrames o descargas de
aguas residuales, eutrofizacion o descarga de basura. O por
liberacion descontrolada del gas de invernadero CO2 que
produce la acidificacién de los océanos.

Contaminacion del suelo: ocurre cuando productos quimicos son
liberados por un derrame o filtraciones sobre y bajo la tierra.
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Contaminacion por basura: las grandes acumulaciones de
residuos y de basura son un problema cada dia mayor, se origina
por las grandes aglomeraciones de poblacion en las ciudades
industrializadas o que estan en proceso de urbanizacion.

La basura es acumulada mayormente en vertederos, pero
muchas veces es arrastrada por el viento o rios y se dispersa por
la superficie de la tierra y algunas veces llega hasta el océano.
(Barbosa, 2012, pag. 100)

De los principales contaminantes del ambiente que puede generar como empresa
se tiene el ruido, contaminacion por basura y posibles accidentes laborales. Con el
fin de reducir el impacto sobre el medio ambiente y asegurar la salud ocupacional,
se sugiere tomar las siguientes medidas.

Controlar el nivel de inventario y dar seguimiento a los residuos.

Concientizar a los empleados en la buena manipulacién de maquinaria y
materiales para eliminar accidentes laborales.

Proveer al personal de equipo de seguridad con el fin prevenir accidentes por
fugas o derrames de productos utilizados en la elaboracion del jabdn de tifo.

Realizar mantenimiento preventivo de equipo e instalaciones.

2.6.2 Permisos para el Funcionamiento de la Empresa
La empresa para su funcionamiento requiere cumplir con los siguientes permisos
- Permiso de construccion
- Notificacion sanitaria
- Certificacion ambiental
- Permiso Municipal de derecho de rotulacion
- Registro tnico de contribuyentes
- Patente Municipal
- Registro de marca
- Registro Patronal del IESS

a. Requisitos para obtener el Registro Sanitario

De acuerdo al Registro Oficial n® 896, expedido el 21 de febrero
del 2013, ahora quien otorga el registro sanitario es Agencia
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Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA)
y el Instituto Nacional de Investigacion en Salud Pablica (INSPI).
La ARCSA realizard el tramite correspondiente a través del
sistema automatizado, y el procedimiento se realizara a través de
la pagina web www.controlsanitario.gob.ec.

- Reunir los siguientes documentos:
- Solicitud

- Formulario cualitativo-cuantitativo

- Permiso de funcionamiento

- Certificacion otorgada por la Autoridad de salud competente

- Interpretacion del codigo de lote

- Certificado de analisis de control de calidad del lote del
producto en tramite

- Informacion técnica relacionada con el proceso de elaboracion
y descripcion de equipos utilizado

- Proyecto de rotulacion

Para la presente Proyecto de rotulacion se requieren el siguiente
- Nombre del producto

- Marca comercial

- ldentificacion del lote

- Razon social de la empresa

- Contenido neto en unidades del sistema internacional

- Indicar si se trata de un alimento artificial

- Numero de registro sanitario

- Fecha de elaboracion

- Tiempo maximo de consumo

- Lista de ingredientes

- Forma de conservacion

- Precio de venta al publico

- Ciudad y pais de origen

- Aviso; Beneficios del Jabon de tocador, de acuerdo a datos

proporcionadas del fabricante.

Requisitos para la obtencion del RUC
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El formulario correspondiente debidamente lleno

Original y copia de la escritura de constitucion

Original y copia de los nombramientos

Copias de cédula y papeleta de votacion

De ser el caso, una carta de autorizacion del representante legal a

favor de la persona que realizara el tramite

Requisitos para la obtencion de la patente municipal:
“R.U.C. completo
Copia de cédula y papeleta de votacion

Formulario de declaracion inicial de la actividad economica”

e. Requisitos para la obtencion del certificado del cuerpo de

bomberos Ambato:

Pago de Predio actualizado.

Copia del RUC.

Copia del Permiso del afio anterior (para verificacion).

Informe de Inspeccion, elaborado por el personal autorizado del
Departamento de Prevencion de la EMBA-EP.

Para centros de abastecimiento, embazadoras, centros de acopio y
depdsitos de distribucion de GLP el permiso de la DNH, del afio
inmediato anterior. (GAD, 2017)

Certificado de uso de suelo
- Solicitud dirigida al Sr alcalde
- Copiadel RUC

g. Requisitos para obtener la calificacion patronal en el Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS):

- Solicitud de Entrega de Clave (impresa del Internet)
- Copia del RUC (excepto para el empleador doméstico).
- Copias de las cédulas de identidad a color del representante

legal y de su delegado en caso de autorizar retiro de clave.
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- Copias de las papeletas de votacion de las Gltimas elecciones o
del certificado de abstencion del representante legal y de su
delegado, en caso de autorizar el retiro de clave.

- Copia de pago de un servicio basico (agua, luz o teléfono)

- Calificacion artesanal si es artesano calificado.

- Original de la cédula de ciudadania. (IESS.gob.ec, 2017).

CAPITULO Il
AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1 Andlisis Estratégico y Definicion de Objetivos

3.1.1 Vision de la Empresa

Este es el fundamento de la visidn, el cual es un enunciado mas concreto
que el enunciado de la mision, ya que en la vision se establecen situaciones
concretas, aunque sea en el largo plazo” (COomo te gustaria verte dentro de
5 afios? (Delgado, 2011, pag. 50)

Vision
Ser una empresa reconocida y posicionada con producto natural anti-bacterial, con

una marca sinébnimo de calidad contribuyendo a la salud, bienestar con la

responsabilidad frente al medio ambiente y a la sociedad.

3.1.2 Mision de la Empresa
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La mision de la organizacién es la base de sus prioridades, estrategias,
planes y asignacién de tareas. Es el punto de partida para el disefio del

trabajo gerencial y sobre todo el disefio de las estructuras gerenciales”
(David F. , 2013, pag. 46)

Mision

Producir y comercializar, jabon natural y curativa anti-bacterial de tocador, a base
de la planta medicinal de tifo, cubriendo el mercado objetivo del sector urbano de
Ambato, conociendo gustos y preferencias, con expectativas de satisfacer a

nuestros consumidores y cliente.

3.1.3 Anélisis FODA

FODA, es una conocida herramienta estratégica de analisis de la situacion
de la empresa. El principal objetivo de aplicar la matriz FODA en una
organizacion, es ofrecer un claro diagnostico para poder tomar las
decisiones estratégicas oportunas y mejorar en el futuro. Su nombre deriva
del acronimo formado por las iniciales de los términos: debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades. La matriz de analisis FODA permite
identificar tanto las oportunidades como las amenazas que presentan
nuestro mercado, y las fortalezas y debilidades que muestra nuestra
empresa. (Espinoza, 2013)

Para el analisis se considera la informacion realizada al respecto en el capitulo

I, Area de Marketing y los resultados obtenidos en el Plan de Accion
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Tabla 83 Mapa Estratégico

MISION. - Producir y comercializar, jabon natural y curativa anti-bacterial de tocador, a base de la planta medicinal de tifo,
cubriendo el mercado objetivo del sector urbana de Ambato, conociendo gustos y preferencias, con expectativas de satisfacer a
nuestros consumidores y cliente.

Objetivo Afo 1. -
Construir la planta de
Produccion de jabdn de
tocador en barra anti-
bancterial de tifo.
Cumpliendo al 100%
las necesidades de la
Empresa y normas
establecidas por el
INEN

Objetivo Afio 2. - -
Seleccionar y reclutar
personal competente
en cada area
cumpliendo AL 100%
con los procesos de
talento humano

Objetivo Afio 3. -
Posicionar, la marca del
producto “Se Autentico”,
llegando a ocupar en las
mentes de las personas o
consumidores a un
100%, dentro del
mercado Objetivo
definido, en este caso las
familias.

Objetivo Afo 4. -
Fidelizar a los clientes,
innovando nuevos
productos de mejor
calidad, siendo
considerado como el
anicos y novedoso
producto en el mercado,
Ilegando alcanzar el
100% de aceptacion.

Objetivo Afio 5. -
Incrementar volimenes de
ventas con una expectativa
de venta del 100% de la
demanda insatisfecha.

Politicas. Cumpliendo
con las normas y
politicas empresariales,
y gubernamentales
como reglamentos
internos, aprobaciones
y permisos por parte del
municipio y demas
instituciones de control.
Estrategias: Realizar
el plan estratégico
mediante el proyecto de
emprendimiento de
jabdn de tocador.

Politicas. Cumpliendo
con las normas y
politicas empresariales,
y manuales de funcién
y reglamentos
establecidos,
Estrategias:
Contratar personal, con
experiencia y titulos
afines, para cubriendo
bacante dentro de area
de produccion.

Politicas. Cumpliendo
con las normas y
politicas del registro de
la marca en el YEPL.
Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual.
Estrategias: Buscar en
la pagina web en
marcanet.com, si ya
existe el nombre de la
marca del producto de
otras empresas, Si N0
existe poder realizar el
tramite de registro.

Politicas. Cumpliendo
con las normas y
politicas del INEN para
un nuevo producto de
calidad.

Estrategias: Ejecutar el
plan de publicidad, para
dar a conocer el
lanzamiento de un nuevo
producto dentro del
mercado, con
promociones y
descuentos establecido a
un tiempo determinado.

Politicas. Cumpliendo con
las normas y politicas, de
ventas como: medidas
exactas, fecha de caducidad
y no especular con los
precios, del producto.
Estrategias: Ejecutar el
Plan de capacitacion en area
de venta, y a todo el
personal involucrado en la
produccion y servicios,
cumplir con la misién y
Visién establecidas de la
empresa.

VISION. - Ser
una empresa
reconocida y
posicionada
con producto
natural anti-
bacteria, con
una marca
sinénimo de
calidad
contribuyendo
salud,
bienestar, con
responsabilidad
frente al medio
ambiente y a la
sociedad.

Fuente: Organigrama funcional. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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3.2 Organizacion Funcional de la Empresa

3.2.1 Organigrama de la Empresa para Definir la Organizacion Interna
El organigrama es "la representacion grafica de la estructura organica de una
institucién o de una de sus areas, en la que se muestran las relaciones que guardan

entre si los 6rganos que la componen” (Franklin, 2016).

Grafico 33 Organigrama Estructural

Gerencia
Contabilidad
1 |
D.P. de Produccion D.P. de Venta
Operaciones Ventas
Bod . REFERENCIA
odegme Realcién de Mando

Realacion de Linea

Relacion de Autoridad
Funcional

—T3 | Realacion de Apovo

Fuente: Organigrama funcional. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: El organigrama estructural representado por tres niveles. Nivel
Administrativo representado por la Gerencia y contabilidad, mandos intermedios
por los Departamentos de Produccion y el Departamento de Ventas y el nivel

operativo con Operaciones, Bodegaje y ventas propiamente dicho.

3.2.2 Organigramas Funcionales

La finalidad del organigrama es “proporcionar informacion por medio de
representaciones graficas de los aspectos fundamentales de los cuales se conforma
la estructura organizacional, permitiendo entender en lo general la relacién e

integracion de los elementos que la conforman” (Cruz, 2012).

113



Grafico 34 Organigrama Funcional

Gerencia

Planificar, organiza, Dirigir, Coordinar, v Controlar las
actividades de la empresa. Revisar los balances indicadores,
cumplimientos de metas, confirmar ordenes de pagos. Toma de
decisiones acertadas para el crecimiento de la empresa.

Contabilidad

Realizar el manejo contable y declaraciones de
impuestos, ingresos de facturas en el asientos
contables v revisar ingresos v egresos.

DPT. De Produccion

productos terminados.

Realizar compras de materia primas. Llevar los registros de
produccion, inventarios de material de produccion, control de

Operaciones

Bodegaje

Realizar el trabajo de
produccion siguiendo los
procesos establecidos

Recibir v Almacenar materia
prima v suministros de empaques
para el producto, llevar todo los

registros que existe en bodega.

Fuente: Organigrama funcional

. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo
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DPT. De Venta

Ejecutar el plan de publicidad. Realizar alianzas
estratégicas con empresas grandes para incrementar
ventas. Controlar a los vendedores si estan cumpliendo
las metas establecidas.

Ventas

Cumplir con las ventas mensualmente_ segun las metas
establecidas. Incrementar cartera de clientes con
publicidad de puerta a puerta.




3.2.3 Describa Brevemente los Cargos del Organigrama

La descripcion de los puestos brinda a la organizacion una mejor administracion y
armonia al contar con el personal idoneo para cada puesto de trabajo ya que se

quiere cumplir con los objetivos propuestos de la empresa (Gomez-Mejia, 2000)

El puesto de trabajo se constituye en unidad estructural basica de la organizacion
administrativa y estd integrado por tareas y responsabilidad asignada a una
persona, con existencia independiente de la presencia de un titular pues tiene un

antecedente presupuestario.

“Su analisis se efectla con abstraccion de la personalidad de quien lo ocupe y esta
orientado al cumplimiento de unas funciones que permitan alcanzar el objetivo

institucional” (Gomez-Mejia, 2000).

El analisis de puestos es una técnica de gran utilidad administrativa. “Se
utiliza para la mejor distribucion de las actividades, para definir funciones
de alta gerencia y para el reclutamiento, la seleccién y desarrollo de
personal. Cambie o reacondicione sus técnicas y obtenga productividad”
(Ponce, 1991).

A continuacién, se describe cada uno de los puestos planteados en el organigrama
estructural y funcional. Considerando aspectos basicos como Informacion béasica,
gue contiene la denominacién del puesto, a quien responde administrativamente y
a quien supervisa. En el punto dos la naturaleza del puesto en donde se describe
las competencias para el buen desempefio laboral, en el tercer punto se establecen
las funciones basicas y generales, en el cuarto punto los requisitos y educacién
minima para poder desempefiarse, esto es el titulo requerido, la experiencia,
habilidades y formacion complementaria o cursos especificos realizados vy

requeridos.
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1. Caracteristicas Generales del Puesto

Tabla 84 Descripcion Cargo Gerente

l. Informacion Basica

Puesto Gerente Administrativo

Jefe inmediato o superior Ninguno

Supervisa a Contador, Departamento de produccion,

Departamento de ventas

1. Naturaleza del Puesto

La persona que desempefie este cargo debe tener iniciativa, creatividad,
liderazgo y persistencia. Tomar decisiones para la empresa para el mejor

funcionamiento.

1. Funciones

Planear los objetivos de la empresa.

Organizar las actividades y responsabilidades del personal

Dirigir y liderar el equipo de trabajo.

Seguir los procesos y actividades de todos los departamentos.

Realizar promocién y publicidad mediante los diferentes medios de

comunicacion.

IV.  Requisitos Minimos para el Puesto

Titulo profesional Ingeniero en Administracién Empresas,
Comercializacion, Contabilidad y Auditoria

Experiencia Tres afios de haber ocupado un puesto gerencial.

Habilidades Iniciativa propia, Dindmico, Liderazgo, Manejo de
Relaciones Humanas

Formacion Cursos de Ventas, Marketing, Contabilidad

Neurolinguistica, Liderazgo, Trabajo en Equipo.

Fuente: Descripcidn del Puesto. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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2. Caracteristicas Generales del Puesto

Tabla 85 Descripcién de Cargo Contador

. Informacion Bésica

Puesto Contador

Jefe Inmediato o Superior Gerente Administrativo

Supervisa a Ninguno

1. Naturaleza del Puesto

Mantener la contabilidad al dia, declaraciones de impuestos al dia, realizar
conciliaciones bancarias, asistir a reuniones de informe de balances, de igual

manera preparar y archivar documentos mensuales para su respectivo informe.

1. Funciones

Entregar los pagos en efectivo o cheque mensualmente al personal.
Brindar atencién a los clientes que se ponen en contacto con la empresa.
Archivar de facturas de compras de materia prima.

Realizar declaraciones del impuesto a la renta.

Calcular los sueldos del personal.

IV.  Requisitos Minimos para el Puesto

) ) Ingeniero en Contabilidad y auditoria o carreras a
Titulo Profesional .
ines

Experiencia Tres afios en areas similares

Redactar Informes, Buenas relaciones
Habilidades Interpersonales, Capacidad de trabajar en Equipo,

Brindar apoyo a todos los departamentos.

Formacion Cursos o seminario en Tributacion.

Fuente: Descripcidn del Puesto. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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3. Caracteristicas Generales del Puesto

Tabla 86 Descripcion de Cargo Jefe de Produccion

1. Informacién Bésica

Puesto Jefe de Produccion
Jefe Inmediato o Superior Gerente Administrativo
Supervisa a Operarios, Bodegaje.

1. Naturaleza del Puesto

Planear y llevar a cabo el desarrollo en el proceso de produccion y ventas,
con las especificaciones de calidad y costos previstos, llevando el control de

los inventarios y el cumplimiento establecido de los productos.

1. Funciones

Controlar cada uno de los procesos del producto.
Coordinar los planes de trabajo con todas las areas.
Realizar mantenimientos de los recipientes e insumos.
Proporcionar apoyo de capacitacion a los operarios.

Reunir con el gerente para analizar y mejorar procesos de produccion.

IV.  Requisitos Minimos para el Puesto

Titulo profesional Ingeniero en Administracion de Empresas,
Industrial, Alimentos

Experiencia Tres afos en areas similares

Habilidades Iniciativa propia, Dindmico, Liderazgo, Manejo
de Relaciones Humanas,

Formacion Cursos de Ventas, Marketing, Contabilidad

Neurolingtistica, Liderazgo, Trabajo en Equipo.

Fuente: Descripcion del Puesto. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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4. Caracteristicas Generales del Puesto

Tabla 87 Descripcion de Cargo Ventas

l. Informacién Bésica

Puesto Jefe de Ventas
Jefe inmediato o superior Gerente Administrativo
Supervisa a Asistentes en Ventas.

1. Naturaleza del Puesto

Efectuar las ventas con los clientes, impulsar la busqueda de nuevos
mercados, fidelizar a los clientes antiguos realizar el cierre de ventas con los

clientes nuevos cumplir con las metas de ventas mensuales.

1. Funciones

Ejecutar el plan de visitas a los potenciales clientes de manera periddica y
evaluar su impacto en la empresa.

Elaborar propuestas de ventas.

Comunicar adecuadamente a los clientes la informacion que la empresa
ofrece, acerca de los productos y/o servicios que comercializa, como:
mensajes promocionales, eslogan, informacion técnica.

Asesorar a los clientes acerca de cémo los productos o servicios que ofrece
pueden satisfacer sus necesidades y deseos; y como utilizarlos
apropiadamente para que tengan una éptima experiencia con ellos.

Incrementar ventas.

IV Requisitos Minimos para el Puesto

Titulo profesional Ingeniero en Administracion de Empresas,
Marketing, Contabilidad y Auditoria.

Experiencia Tres afios en areas similares
Habilidades Iniciativa propia, Dindmico, Liderazgo, Manejo
de Relaciones Humanas,

Formacion Cursos de Ventas, Marketing, Contabilidad

Neurolinguistica, Liderazgo, Trabajo en Equipo.

119



Fuente: Descripcion del Puesto. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

5. Caracteristicas Generales del Puesto

Tabla 88 Descripcion de Cargo Operador

l. Informacién Bésica

Puesto Operador

Jefe Inmediato o Superior Gerente  Administrativo D.P. de
Produccion

Supervisa a Ninguno

1. Naturaleza del Puesto

Ejecutar las actividades en el area de produccion destinada en el plan

estratégico, Manejo adecuado de maquinaria e instalaciones de la empresa.

1. Funciones

Llevar el buen funcionamiento de las instalaciones
Manejar correctamente el Inventario de produccion.
Realizar el mantenimiento a Maquinaria.

Envasar el producto terminado.

Limpiar maquinaria y espacios fisicos de la empresa.

IV.  Requisitos Minimos para el Puesto

Titulo profesional Técnico en Electromecanica, Mecéanica.

Experiencia Tres afios de haber trabajado en una empresa de
produccion.

Habilidades Trabajo en equipo, Comunicacion.

Formacion Minimo 300 horas de Certificacion en

Mantenimiento.

Fuente: Descripcion del Puesto. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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6. Caracteristicas Generales del Puesto

Tabla 89 Descripcién Cargo Bodeguero

l. Informacién Baésica

Puesto Bodeguero
Jefe inmediato o superior Gerente Administrativo
Supervisa a Ninguno

1. Naturaleza del Puesto

Control de Materia prima y producto terminado, brindado informes eficientes

para compra de materia prima, Mantenimiento de la Infraestructura.

1. Funciones

Recibir y almacenar materia Prima.

Realizar las verificaciones y anélisis de materia prima.
Mantener los Inventarios actualizados.

Informar sobre defectos en la materia prima.

Realizar el mantenimiento de local de produccion.

IV.  Requisitos Minimos para el Puesto

Titulo Profesional Titulo de Bachiller

Experiencia Dos afios de experiencia en cargos similares

Habilidades Trabajo en equipo, Comunicacion, Organizacion,
proactivo

Formacion TIC’S, Temax, Word, Excel

Fuente: Descripcion del Puesto. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: es una técnica de gran utilidad administrativa. Se utiliza para la mejor

distribucion de las actividades, para definir funciones de alta gerencia y para el
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reclutamiento, la seleccion y desarrollo de personal. Cambie o reacondicione sus

técnicas y obtenga productividad
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3.3 Control de Gestién
3.3.1 Listado de Indicador de Gestion.
Tabla 90 Indicadores de Gestion

Area Indicador

Interpretacion

-Objetivos estratégicos alcanzados / Objetivos
Administrativo  estratégicos planteados.

-Actividades ejecutadas/ Actividades
programadas.

-Inversion ejecutada/Inversion planeada.
-Productos terminados/ Productos defectuosos.

-Costo de mantenimiento/Costo de produccion.

Produccion -Unidades Producidas/Unidades Incompletas.
-Mantenimiento de maquinarias/Dafiado.
-Ventas actuales /Ventas Programadas.
-Porcentaje de Incremento de Ventas /porcentaje
Ventas de Cartera.

-Niveles de satisfaccion de cliente/Indicadores

de devoluciones y reclamos.

Atreves de una buena gestién se puede alcanzar un 100% el
cumplimiento de Objetivos planteados

Atreves de una buena planificacién se puede cumplir un 100% de
las actividades

Atreves de un buen proceso se puede cumplir un 100% de la
inversion proyectada.

Atreves de un buen proceso se puede producir un 99% de productos
de buena calidad.

Atreves de una buena gestion se puede minimizar un 100% C.P.
Atreves de un buen proceso se puede alcanzar un 100 %
Cumplimiento de produccion de las Unid.

Atreves de un mantenimiento adecuado se puede maximizar un
100% del Rendimiento de las maqguinas.

Atreves de una buena capacitacion al personal de ventas se puede
alcanzar un 100 % en volumen de Venta.

Atreves de una buena gestion de marketing se puede alcanzar un
100 % una mayor facturacion en ventas

Atreves de un servicio personalizado se puede alcanzar un 100% de
satisfaccion del cliente.

Fuente: Descripcion del Puesto. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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3.4 Necesidades del Personal

El talento humano se muestra como un factor determinante para que las
organizaciones tanto publicas como privadas alcancen una posicion competitiva
en el mercado, como resultado de la incidencia que tienen en aspectos tales como:
capacidad innovadora, productividad, calidad de los productos y servicios.
(Chiavenato, 2009)

Tabla 91 Necesidades del Personal

Personal
ARNo
Gerente  Contador Producciéon  Ventas
Bodeguero

Afio 1 1 1 2 2 1
Afio 2 1 1 2 2 1
Afo 3 1 1 2 2 1
Afo 4 1 1 3 2 1
Afo 5 1 1 3 2 1

Fuente: Descripcidn del Puesto. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Andlisis: Debido a la demanda y a la capacidad instalada de las maquinas,
cubriendo el nivel de ventas se trabajard durante los tres afios, para cubrir el
aumento de la demanda durante 4 y 5 afios, se incrementara un personal mas en

area de produccion.
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CAPITULO IV
AREA JURIDICO LEGAL

4.1 Determinacion de la Forma Juridica

La empresa Se Autentico se constituira juridicamente en una empresa

“Unipersonal de Responsabilidad Limitada”

Obligaciones.

Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos de comercio,
podrd desarrollar por intermedio de una Empresa Unipersonal de
Responsabilidad Limitada cualquier actividad econémica que no estuviere
prohibida por la Ley, limitando su responsabilidad civil por las
operaciones de la misma al monto del capital que hubiere destinado para
ello. (Articulo 1 de la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad
Limitada).

Como se observa, estas Empresas solo pueden tener un titular o gerente-
propietario, designacion con la que lo identifica la Ley, que debe
necesariamente ser una persona natural. No pueden constituir estas
Empresas las personas juridicas ni las personas naturales que segin la ley
no pueden ejercer el comercio. (Articulo 5 de la Ley de Empresas
Unipersonales de Responsabilidad Limitada). Asi lo propusimos nosotros
también en nuestro Proyecto de 1979.

Empresario unipersonal de responsabilidad limitada es el gerente-
propietario de ella

La Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada deberd siempre
pertenecer a una sola persona y no podréa tenerse en copropiedad, salvo el
caso de la sucesidn por causa de muerte a que se refiere el articulo 37 de la
Ley.

Dueiio de la Empresa

El gerente-propietario, aunque tuviere formada sociedad conyugal al
constituirse la Empresa, se reputard, respecto de terceros, esto es, con
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excepcion de su cényuge, como Unico duefio de la Empresa Unipersonal
de Responsabilidad Limitada.

La persona que constituya una Empresa de esta clase no sera responsable
por las obligaciones de la misma, ni viceversa, salvo los casos que se
mencionan en el articulo 2, en que el gerente-propietario respondera con su
patrimonio personal por las correspondientes obligaciones de la Empresa.
(Valdez, 2017).

4.2 Patentes y Marcas

Para registrar otra marca, estos son los pasos a seguir:

Busqueda fonética:

Realizar la busqueda fonética de denominacion “duracion 5 dias habiles”.
Para el efecto se debe presentar una carta o enviar un correo electrénico en el
que detalle la denominacién cuya busqueda va a solicitar.

Informe de busqueda general de Signo Distintivo $ 16,00.

Informe de bulsqueda especial con base en cualquiera de los siguientes
criterios: titular, clase internacional, afio de registro y solicitudes en tramite en
determinado periodo (por cada signo distintivo encontrado) $ 2,00.

Copia a color de la cédula y papeleta de votacion del propietario del negocio.
Copia a color del RUC.

Comprobante del pago en la cuenta del Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual con el valor de los $ 16,00. (Registro de Marca del 1EPI, 2016).
Segun la basqueda de datos en la pagina web marcanet.com, no se ha
encontrado registrado el nombre de la marca del producto Se autentico,

podemos verificar en (Anexo 23).

Registro de la marca comercial

Una vez revisado el resultado de la blasqueda fonética se inicia el tramite de

registro de marca y/o nombre comercial, “duracion 6 meses aproximadamente” y

se debera presentar la siguiente documentacion:
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- Carta solicitando que se realice el trdmite de registro de marca y/o de
nombre comercial.

- Solicitud de registro de signos distintivos, suscrita por el peticionario.

- Dos copias de la cédula de ciudadania y del certificado de votacion del
peticionario.

- Copia notariada del nombramiento del representante legal, en caso de ser
compafiia.

- Si la marca es figurativa 0 mixta debera presentar seis etiquetas a color
tamafo 5 x 5 cm., en papel adhesivo.

- “Declaracion de exoneracion de responsabilidades”, debidamente suscrita
por el socio. (Registro de Marca del IEPI, 2016). EI modelo de la solicitud

se encuentra en (Anexo 24).

Proceso de las solicitudes en linea para registrar una marca

- Ingresar a la pagina de www.propiedadintelectual.gob.ec

- Seleccionar la pestafia Programas / Servicios, del menu principal ubicado
en la parte superior.

- Ingresar a la opcidn solicitudes en linea

- La aplicacion le preguntara si usted posee Casillero Virtual del IEPI. Si
cuenta con un casillero ya registrado, ingrese los datos respectivos, caso
contrario sirvase acceder al link adjunto y cree su casillero. (Registro de
Marca del IEPI, 2016). Se encuentra en (anexo 25).

- Llenar la solicitud dl casillero virtual con la informacion virtual. Al
momento de Ingresar su informacion cumpla con todos los campos
obligatorios.

- Usted recibird un mensaje a través del correo electronico registrado en su
solicitud, con el usuario y contrasefia para acceder al sistema.

- Retornar a la pagina  web institucional del IEPE
www.propiedadintelectual.gob.ec.

- Seleccione la pestafia Programas/Servicios, del menu principal ubicado en

la parte superior.
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Introducir al usuario y contrasefia recibidos en el mensaje de correo antes
mencionado.

La primera vez que ingrese al sistema Casillero Virtual se solicitard
cambiar su contrasefia como accion de seguridad. Luego de esta accion,
usted ha creado un casillero virtual, por lo que, puede ya cerrar la
aplicacion. Recuerde que en este casillero recibird las proximas
notificaciones generadas por los tramites ingresados.

Ingresar nuevamente a la pestafia Solicitudes en Linea, del menu lateral
ubicado a la parte izquierda del portal.

Introducir el usuario y contrasefia que usted registr6 y obtuvo de la
aplicacion de Casilleros Virtuales. (Registro de Marca del IEPI, 2016).
Ingresar la informacion requerida considerando los campos obligatorios.
Toda la informacion a registrar debe ser clara y bajo los formatos
establecidos en el formulario. Recuerde que la informacion ingresada por
usted es la que serd registrada en su tramite, si requiere un cambio de datos
por alguna razén deberd hacerlo como un tramite de alcance o
modificacion al registro.

Una vez completa la informacidn, generar la vista previa de la solicitud.

Si no existen cambios u observaciones a la solicitud, ingresar nuevamente
a la misma con el boton de Editar y Generar Comprobante de Pago.
(Registro de Marca del IEPI, 2016).

Imprimir el comprobante de pago y acercarse a cualquier agencia del
Banco del Pacifico para realizar el pago por el servicio.

Una vez realizado el pago, ingresar nuevamente al médulo de Solicitudes
en linea.

Ingresar el nimero de Deposito / Comprobante / CUR que se encuentre
registrado en el comprobante de pago.

Escanear el comprobante de pago o el registro de pago correspondiente, y
adjuntarlo en formato PDF.

Seleccionar Aceptar.

Considere que una vez que usted inicia el proceso, el sistema

automaticamente le asignara un ndmero de tramite (expediente y otorgara
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la fecha y hora de recepcion del mismo. (Esto se considerard para la
prioridad del trdmite), por lo que, deberéa verificar la consistencia de dichos
datos.

Las solicitudes generadas no requeriran la entrega fisica en las ventanillas
del IEPI, a no ser que se requiera ingresar documentacion que no pudo se
adjuntada al tramite en linea. Mientras que, para las solicitudes
correspondientes a busquedas fonéticas es obligatorio entregar la solicitud
en las ventanillas de Recepcién de Documentos del 1EPI.

Usted podré verificar el estado de la solicitud remitida en la parte superior
de su buzdn electrénico, al ingresar a la opcion Solicitudes en Linea del
portal www.propiedadintelectual.gob.ec. (Registro de Marca del IEPI,
2016, pags.1 7).

4.3 Detalle todo tipo de licencias necesarias para funcionar y documentos

legales (patentes, inicio de actividades.)

a) Requisitos para la obtencion del RUC:

Copia de la cédula, papeleta de votacion del representante legal de la
empresa.

Copia del nombramiento del representante legal de la empresa.

Copia de los estatutos de la constitucion de la empresa.

Llenar el documento 01 del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

b) Requisitos para la obtencion de la patente municipal:

“R.U.C. completo
Copia de cédula y papeleta de votacion

Formulario de declaracion inicial de la actividad econdémica”

d) Certificado de uso de suelo

“Solicitud dirigida al Sr alcalde
Copia del RUC

e) Requisitos para la obtencion del certificado del cuerpo de bomberos:
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Copia RUC y RISE

Copia de cédula de identidad y papeleta de votacion
Permiso de funcionamiento del afio anterior

Copia impuesto predial

Copia contribucién de bomberos

Informe de inspeccidn (Cuerpo de bomberos Ambato,2017)

f) Requisitos para obtener la calificacion patronal en el Instituto Ecuatoriano De
Seguridad Social (IESS):

Copia del R.U.C.

Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion del representante
legal.

Copia de la cédula de identidad de los trabajadores.

Llenar el formulario de la cédula de Inscripcion Patronal” (Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social, 2017, pag. 1).

g) Requisitos para la obtencion del permiso funcionamiento del Ministerio de
Salud Publica

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

Aprobada por la solicitud, el Inspector de Salud realiza la inspeccion
respectiva a la empresa a fin de otorgar el permiso.

Permiso de funcionamiento para locales establecimientos sujetos a
vigilancia y control sanitario (Acuerdos Ministeriales 4712 y 4907)
Solicitud para permiso de funcionamiento.

Planilla de Inspeccion.

Copia RUC del establecimiento

Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros del

Ministerio de Salud.
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CAPITULO IV
AREA FINANCIERA

5.1 Plan de Inversiones

“Una inversion es simplemente cualquier instrumento en el que se pueden colocar
unos fondos con la esperanza de que generaran rentas positivas y o su valor se

mantendra o aumentara” (Gitman & Joehnk, 2005, pag. 4)

Por otro lado, Maria Eugenia Caldas (2017) define también a la inversion
empresarial como “todo desembolso de dinero que se utiliza para adquirir bienes o
instrumentos de produccion, denominados bienes de equipo, que la empresa

utilizard durante varios afios para alcanzar sus objetivos y obtener un beneficio”

(pag. 9)

Un plan de inversion exige el seguimiento de una progresion légica de pasos. Es
importante que el plan de inversion tenga en cuenta el impacto de los impuestos y

el ciclo vital y los cambios en el entorno econémico.

Tabla 92 Plan de Inversiones

Valor

Cantidad Descripcion Unitario Total ($)
1 Local de_ [a planta de $46.767.62
Produccidn
Area de terreno construido de
161.27 700 m?2 $6.00 $967.62
1 Mano de Obra y Materiales $40,000.00 $40,000.00
1 Plano de Construccion $5,800.00 $5,800.00
Muebles y enseres $1,450.00
2 Escritorios de madera $200.00 $400.00
8 Sillas $50.00 $400.00
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2 Sillén giratorio $120.00 $240.00
3 Anaqueles de archivo $70.00 $210.00
2 Vitrinas $100.00 $200.00
Herramientas $950.00
Ollas o Recipiente para la
4 mescla de la M.P. $200.00 $800.00
5 Baldes para el Agua $10.00 $50.00
10 Basureros $5.00 $50.00
5 U tensillos, Cucharones $10.00 $50.00
Maquinaria y Equipo $6,700.00
1 Horno Deshidratadora $3,000.00  $3,000.00
1 Maqu_ina I\_/Iescladora de $800.00 $800.00
materia prima
1 Maquinaria de para elaborar $2.900.00  $2.900.00
jabona
Equipo de Computacion $780.00
1 Computadora $500.00 $500.00
1 Impresora $200.00 $200.00
1 Teléfono $80.00 $80.00
Equipo de Oficina $75.00
5 Grampa dora $10.00 $50.00
5 Perforadora $5.00 $25.00
Utiles de Oficina $58.00
10 Grampas $2.00 $20.00
1 Esferos $2.00 $2.00
10 Papel bon $2.00 $20.00
10 Folder $1.00 $10.00
20 Carpetas $0.30 $6.00
Inventarios $5,610.00
20 Toneladas de Planta de tifo $6.00 $120.00
20 Lanolina $60.00 $1,200.00
20 Cetilo $50.00 $1,000.00
20 Comperlan $10.00 $200.00
20 Glicerina Solida $3.00 $60.00
25000 Cartones de empaques $0.10 $2,500.00
25000 Adhesivos de empaques $0.02 $500.00
1000 Plasticos $0.03 $30.00
Costos de Constitucion $1,060.00
1 Legalizacion de la empresa $100.00 $100.00
1 Permisos de bomberos $50.00 $50.00
1 Permisos de Municipio $50.00 $50.00
1 Ruc $10.00 $10.00
1 Legalizar el logo $850.00 $850.00
Inversion Inicial $63,450.62

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Analisis: En el plan de inversion desarrollado se encuentran establecido todos los
recursos necesarios como: construccién de la planta de $ 46.767,62 del total del
plan de inversién expresado en un 74%, seguido por la inversion en muebles y
enceres, herramientas, maquinaria y equipo, equipo de cémputo, equipo de
oficina, Utiles de oficina, inventario y gastos de constitucion de $ 16.683,00
ddlares que representa el 26%. EI Total de la Inversion inicial es de $ 63.450,62,
la que da un total del 100%.

5.2 Plan de Financiamiento
“Entre las principales fuentes y mas comunes de recursos se encuentran la familia
y amigos, los ahorros personales, la institucion de crédito, los inversionistas y las

dependencias gubernamentales” (Gitman & Joehnk, 2005, pag. 70).

Tabla 93 Plan de Financiamiento

Descripcion Total ($) Parcial (%0) Total (%)
Recursos propios $ 47,450.62 100% 75%
Efectivo $ 683.00 1% 1%
Bienes $ 46,767.62 99% 74%
Recursos terceros $ 16,000.00 100% 25%
Préstamo Privado $ - 0% 0%
Préstamo Bancario $ 16,000.00 100% 25%
TOTAL $ 63,450.62 100%

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: De los recursos propios el efectivo corresponde al 1% es decir en
efectivo de $ 683,00 y en cuanto a Bienes es la una cantidad de $ 46.767,62
correspondiente a recursos enfocados en la infraestructura, recursos de terceros
sera el préstamo bancario aprobado que es el 23% que corresponde a $ 16.000,00.
La tabla de amortizacion se encuentra en. La tabla de amortizacion se encuentra
en (Anexo 26)
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5.3. Calculo de Costos y Gasto
5.3.1 Detalle de Costos

El “costo o coste es el gasto economico que representa la fabricacion de un producto o la prestacion de un servicio. Al determinar el
costo de produccidn, se puede establecer el precio de venta al pablico del bien en cuestion el precio al publico es la suma del costo
mas el beneficio” (Cardenas, 2016, pag. 4).

Tabla 94 Detalle de Costo

Descripcion de Produccion Unida_d de Cantidad Mensual Cpsto_ Costo Costo N. Unid Producida _Cogto

Medida Requerida Unitario Mensual anual Mensual Unitario P.F.
Materia Prima $10,426.75  125121.02 $0.52
Planta del Tifo Deshidratada Kg 362.88 6 $2,177.28  $26,127.36 20156 $0.11
Lanolina Kg 26.61 60 $1,596.67  $19,160.06 20156 $0.08
Cetiol Kg 48.38 50 $2,419.20  $29,030.40 20156 $0.12
Comperlan Kg 60.48 10 $604.80 $7,257.60 20156 $0.03
Glicerina Solida Kg 1209.60 3 $3,628.80  $43,545.60 20156 $0.18
Mano de Obra Directa Sueldo 2 654.33 $1,308.67  $15,704.00 20156 $0.06
Costos I.F. N 10 544.68 $5,446.77  $65,361.27 20156 $0.27
Empaques N 10 483.75 $4,837.50  $58,050.00 20156 $0.24
Agua potab|e y energia eléctrica Kw 10 6.34 $6336 $76032 20156 $000
Mantenimiento N 10 1.96 $19.58 $235.00 20156 $0.00
Depreciaciones N 10 6.33 $63.33 $760.00 20156 $0.00
Mano de Obra Indirecta Sueldo 10 46.30 $463.00 $5,555.95 20156 $0.02
Costo Total 0 $17,182.19 $206,186.30 $0.85

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Analisis: Al ser una empresa de transformacion del producto, el detalle de costo
estd basado en la produccién en jabdn de barra a base de la planta del tifo, donde
se tomara en cuenta, ademas lanolina, cetiol, comperlan, glicerina solida, M.O.D,
C.LF.

El Costo total estd compuesto de la Materia Prima por un monto de $ 10.426,75
que esta representada por un 61 %, ademés, Mano de Obra Directa por un valor de
$ 1.308,67 representada por un porcentaje de 8%, y los Costos Indirectos de
Fabricacion por un valor de $ 5.446,77, representada por el 32 % del valor total

del Costo de produccién que es de $ 17.182,19 mensual.

5.3.2. Proyeccion de Costos

“Se elabora a partir de los resultados obtenidos en las memorias de calculo, debe
incluir todos los costos relacionados con el objetivo del proyecto, debe coincidir
con lo establecido en el aspecto técnico y su proyeccién deberd ser para un

minimo de 5 afos.”
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Tabla 95 Proyeccion de Costos afio 0 a afio 2

Costos Costos
Descripcion Costo Mensual Fijos Variable Total, afio 1 Fijos Variable  Total, Afio 2
Materia Prima $10,424.81 $0.00 $10,424.81 $125,097.75 $0.00 $10,468.60 $125,623.16
Mano de Obra Directa $1,225.33 $1,225.33 $0.00 $14,704.00 $1,230.48 $0.00 $14,765.76
Costos Indirectos de Fabricacion $5,453.20 $0.00 $5,453.20  $65,438.44 $0.00 $5,602.79  $67,233.46
TOTALES $17,103.35 $1,225.33 $15,878.02 $205,240.19 $1,230.48 $16,071.38 $207,622.38

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Tabla 96 Proyeccién de Costos de Afio 3 a Afio 5

Costos Total, afio Costos Total, Afio Costos Total, afio
Descripcion Fijos Variable 3 Fijos Variable 4 Fijos Variable >
Materia Prima $0.00 $10,512.56 $126,150.78 $0.00 $10,556.72 $126,680.61  $0.00 $10,601.06 $127,212.67

Mano de Obra Directa $1,235.65  $0.00 $14,827.77 $1,238.24  $0.00 $14,858.91 $1,240.85  $0.00 $14,890.18

(F:;’tf::’csa(':?g:e““de $0.00  $5.756.81 $6908172 $0.00 $5915.40 $70.984.81  $0.00  $6.078.70 $72,944.38

TOTALES $1,235.65 $16,269.37 $210,060.27 $1,238.24 $16,472.12 $212,524.33 $1,240.85 $16,679.75 $215,047.23

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Anélisis: El horizonte del proyecto es a cinco afios, los cuales cada afio se
proyectara el costo en el que se incurre tomando en cuenta los costo fijos como la
mano de obra directa, costo indirecto de fabricacidn en base a una proyeccion del
10 % puesto que el proyecto se ajustara a la demanda insatisfecha de mercado. Se
ha estimado una tasa de crecimiento del costo del 6 % como valor de

compensacion de la inflacién anual.

5.3.3. Detalle de Gastos

“El gasto es el descenso de un activo, por uso o consumo, sin que se produzca
como contrapartida el aumento de otro activo, lo que supone una disminucion del

patrimonio neto de la empresa” (Fullana & Paredes, 2008, pag. 42).

Gastos Administrativos

Todas las empresas, entidad y organizaciones de caracter privado o
publico asi como los proyectos econdémicos tienen dentro del desarrollo
y ejecucion de su objetivo social o actividad econdmica que incurrir en
una serie de gastos de diferente indole que estan asociados con el
funcionamiento general y con el ejercicio de una administracion
eficiente y efectiva, de los cuales no se prescindir” (Mejia, 2005, pag.
54)

Tabla 97 Detalle de Gastos Administrativos

Detalle Unid_ad de Va_lor' Frecuencia Valor Valor
Medida Unitario de Compra Mensual Anual
Utiles de aseo y Limpieza 46.16667 554
Escobas U 1.50 1.00 1.50 18.00
Palas U 0.80 0.50 0.40 4.80
Liquido de limpieza Ml 6.00 1.00 6.00 72.00
Trapeadores U 2.00 0.33 0.67 8.00
Baldes U 1.50 1.00 1.50 18.00
Papel higiénico U 0.40 4.00 1.60 19.20
Jabén liquido Ml 6.50 0.33 2.17 26.00
Desinfectante de manos Ml 10.00 0.33 3.33 40.00
Detergente U 6.00 1.00 6.00 72.00
Estropajos U 0.85 3.00 2.55 30.60
Luz Electica KW/H 0.15 4.00 0.60 7.20
Esponjas de lavar U 0.35 3.00 1.05 12.60
Desengrasante ®  m3 3.05 3.00 915  109.80

deshidratadora
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Fundas de basura U 0.12 20.00 2.40 28.80
Guantes U 1.50 4.00 6.00 72.00
Cloro Ml 2.50 0.50 1.25 15.00
Sueldos y Beneficios P. 1431.89 171823
Gerente Délar 781.03 9372.40
Contador Ddélar 650.86 7810.33
Utiles de Oficina 30.33  363.90
Resma de papel A4 U 6.00 3.00 18.00 216.00
Esferos U 0.80 4.00 3.20 38.40
Lapices U 0.95 2.00 1.90 22.80
Corrector U 2.80 0.50 1.40 16.80
Borradores U 0.40 1.00 0.40 4.80
Flash de 4g U 8.50 0.17 1.42 17.00
carpetas de carton U 0.35 10.00 3.50 42.00
Perforadora U 3.50 0.08 0.29 3.50
Grapadora ) 2.60 0.08 0.22 2.60
Depreuqm_ones (_je area 10.08 121.00
administrativa
Escritorios de madera Ddélar 3.33 40.00
Sillas Délar 3.33 40.00
Anaqueles de archivo Dolar 1.75 21.00
Vitrinas Délar 1.67 20.00
Total, Gastos 1518 18222

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Andlisis: Los Gastos de Administracion constituyen un apoyo a la gestion

empresarial en donde el rubro de mayor porcentaje lo constituye los sueldos y

beneficios sociales del personal de administracion con un 94 % del total, seguido

de utiles de aseo con un 3 % Yy Utiles de oficina por un 2% y en depreciaciones 1

%.

Gastos de Venta

“Son los gastos incrementales directamente atribuibles a la venta de un activo en

los que la empresa no habria incurrido de no haber tomado la decision de vender,

excluidos los gastos financieros, los impuestos sobre beneficios y los incurridos

por estudios y analisis previos. Se incluyen los gastos legales necesarios para

transferir la propiedad del activo y las comisiones de venta” (Fullana & Paredes,

2008, pég. 43).
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Tabla 98 Gastos de Venta

Gastos de Ventas

Detalle Unidad de Valor Frecuencia Valor Valor

Medida Unitario Compra Mensual Anual
2220.00 12880.00
Banners metros 400 2 800.00 1600.00
Tripticos millar 180 4 720.00 2880.00
Péagina web dolar 300 1 300.00 3600.00
Publicitar radio centro ~ Metros 400 1 400.00  4800.00
Sueldos y Beneficios P. del Personal de V. 1301.72 15620.67
Vendedor 1 dolar 650.86  7810.33
Vendedor 2 dolar 650.86  7810.33
TOTALES 3521.72 28500.67

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: Los gastos de venta en el primer afio ascienden a $ 12.880 ponderado en
una participacion del 94 % por el sueldo y beneficios sociales de 2 vendedores por
un valor de $ 15.620,67 y una inversion en publicidad por un monto de $ 4.800,
con una participacion del5 6% con relacion al total de los gastos de venta.

Gastos Financieros
Los gastos financieros son “los costes de los recursos financieros, porque los
primeros se refieren solamente a la financiacién ajena y también los recursos

propios ocasionan costes” (Ortega, 2009, pag. 39)

Tabla 99 Gastos Financieros

Gastos Financieros

Detalle Unidad de Valor Frecuencia Valor Valor
Medida Unitario Compra Mensual Anual
Intereses
pagados Dolar 16000 15% 22557  2706.85
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Total 225.57 2706.85

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
Analisis: Se ha gestionado la obtencion de un crédito bancario por un valor de $

16.000 dolares a 5 afios plazo con una tasa de interés del 18% anual, con un pago

intereses del primer afio de $ 2.706,85 dolar.

5.3.4. Proyeccion de Gastos

“El empresario tiene que hacer las proyecciones basado en las necesidades de
personal que tiene, de manera que no se desperdicien recursos. Por lo que es mas
importante invertir en personal mas especializado que en mucho personal sin

capacitacion”
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Tabla 100 Proyeccién de Gastos Administrativos

L Gasto Gastos  Toal, Afio  ©G8S0S Total, Ao G8SI0S Total, Ao G8S0S Toral Ao G8STOS Total, Afio
Descripcion

Mes F3 VB 1 FJ VB 2 F] VB 3 VB 4 FJ VB 5
Utiles de aseo y Limpieza 554 554 0 556.3 0 558.7 561.01 0 563.37
Escobas U 15 18 18 - 1808 18.08 - 1815 1815 18.23 18.23 - 183 183
Palas U 0.4 48 438 - 482 482 - 484 484 486  4.86 - 488 488
Liquido limpieza MI 6 72 72 - 723 723 - 7261 7261 7291 7291 - 7322 7322
Trapeadores U 0.67 8 8 - 803 803 - 807 807 81 81 - 814 814
Baldes U 15 18 18 - 1808 18.08 - 1815 1815 18.23  18.23 - 183 183
Papel higiénico U 1.6 192 192 - 1928 19.28 - 1936 19.36 19.44 19.44 - 1952 1952
Jabon liquido MI 2.17 26 26 - 2611 2611 - 2622 2622 26.33  26.33 - 2644 2644
Desinfectante de manos Mi 3.33 40 40 - 40.17 40.17 - 40.34 40.34 4051 40.51 - 40.68 40.68
Detergente U 6 72 72 - 723 723 - 7261 7261 7291 7291 - 7322 7322
Estropajos U 2.55 306 30.6 - 3073 3073 - 3086 30.86 30.99 30.99 - 3112 3112
Luz Eléctrica KW/H 0.6 72 72 - 723 7123 - 726 726 729  7.29 - 732 132
Esponjas de lavar U 1.05 126 126 - 1265 1265 - 1271 1271 12.76 1276 - 1281 1281
Desengrasante de cm3 915 109.8 109.8 - 11026 1103 - 11072 1107 11119 111.19 - 11166 111.66
deshidratadora
Fundas de basura U 2.4 288 28.8 - 2892 2892 - 2904 29.04 20.16 29.16 - 2929 2929
Guantes mts 6 72 72 - 723 723 - 7261 7261 7291 7291 - 7322 7322
Cloro ml 1.25 15 15 - 1506 15.06 - 1513 1513 1519 15.19 - 1525 1525
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Sueldos y Beneficios P. 17,183 0 17,183 17,347 0 17,347 17,420 0 17,420 17,493 0 17,493 17566 0 17,566

Gerente D 781 9,372 - 9,372 9,462 - 9,462 9,502 - 9,502 9,542 - 9,542 9,582 - 9,582
Contador D 651 7,810 - 7,810 7,885 - 7,885 7,918 - 7,918 7,951 - 7,951 7,985 - 7,985
Utiles de Oficina 30.3 0 364 364 0 3654 365.4 0 367 367 0 3685 368.5 0 3701 370.1
Resma de papel A4 u 18 - 216 216 - 216.9 216.9 - 217.8 217.8 - 218.7 218.7 - 2197 219.7
Esferos u 3.2 - 384 38.4 - 38.56 38.56 - 38.72 38.72 - 38.89 38.89 - 39.05 39.05
Lapices u 1.9 - 228 22.8 - 229 22.9 - 2299 22.99 - 23.09 23.09 - 23.19 23.19
Corrector u 14 - 16.8 16.8 - 16.87 16.87 - 16.94 16.94 - 17.01 17.01 - 17.08 17.08
Borradores u 04 - 48 4.8 - 482 4.82 - 484 4.84 - 4.86 4.86 - 488 4.88
Memoria 49 u 142 - 17 17 - 17.07 17.07 - 1714 17.14 - 17.22 17.22 - 17.29 17.29
Carpetas Carton u 35 - 42 42 - 4218 42.18 - 4235 42.35 - 4253 42.53 - 4271 42.71
Perforadora u 0.29 - 35 35 - 351 3.51 - 353 3.53 - 354 3.54 - 356 3.56
Grapadora u 022 - 26 2.6 - 261 2.61 - 262 2.62 - 263 2.63 - 264 2.64
Depreciaciones 10.1 121 - 121 21 - 121 121 - 121 121 - 121 121 - 121
Escritorios de

madera 3.33 40 - 40 40 - 40 40 - 40 40 - 40 40 - 40
Sillas u 3.33 40 - 40 40 - 40 40 - 40 40 - 40 40 - 40
Anaqueles de 175 21 - 21 21 - 21 21 - 21 21 - 21 21 - 21
archivo

Vitrinas u 1.67 20 - 20 20 - 20 20 - 20 20 - 20 20 - 20
Totales 17,304 918 18,222 17,833 18,390 17,908 1,293 18,466 17,982 1,298 18,543 18,058 1,303 18,621

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Tabla 101 Proyeccién de Gastos de Venta

Gastos Gastos

Gastos

Gastos

Gastos

Descripcion Gasto Total, Total, Total, Total, Total,
Mensual F] VB Afo 1 F] VB Afo 2 £ VB Afo 3 F] VB Afo 4 F] VB Afo 5
Gastos en Publicidad 2,220 12,880 0 12,880 12,934 0 12,934 12988 0 12,988 13,043 0 13,043 13,098 0 13,098
Banners metros 800 1,600 - 1,600 1,607 - 1,607 1,613 - 1,613 1,620 - 1,620 1,627 - 1,627
Tripticos millar 720 2,880 - 2,880 2,892 - 2,892 2904 - 2,904 2916 - 2,916 2,929 - 2,929
Péagina web délar 300 3,600 - 3,600 3,615 - 3,615 3,630 - 3,630 3,646 - 3,646 3,661 - 3,661
E:r?t'r'g'dad radio 1 otros 400 4800 - 4800 4820 - 4820 4840 - 4840 4861 - 4861 4881 - 4881
Sueldos Y Beneficios 1,302 15,621 - 15,621 15,770 - 15,770 15,836 - 15,836 15,903 - 15,903 15,969 - 15,969
Personales
Vendedor 1 651 7810 7810 7885 7885 7918 7918 7951 7951 7985 7985
Vendedor 2 651 7810 7810 7885 7885 7918 7918 7951 7951 7985 7985
Total 3,522 28,501 - 28,501 28,704 - 28,704 28,825 - 28,825 28,946 - 28,946 29,067 - 29,067

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

143



Tabla 102 Proyeccién de Gastos Financieros

L Gasto Gastos Total, Afio gastos total, afio Gastos o Gastos Total, Afio Gastos Total, Afio
Descripcion Mensual 1 5 Total, afio 3 4 5
FJ VB FJ VB FJ VB FJ VB FJ VB
Intereses délar 226 - 2707 2707 . 2202 2292 - 1783 1783 - 1174 1174 - 446 446
pagados
Total 226 - 2707 2707 - 2202 2292 - 1783 1783 - 1174 1174 - 446 446

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: En cuanto al analisis de la proyeccion de gastos, como se puede observar en el cuadro, la mayoria de los gastos proyectados son

gastos fijos, tanto administrativos, de venta, depreciacién por lo que en el afio 1 se tendrd gastos administrativos por un valor de

$18.221,63, gastos de ventas por un valor de $ 28.500,67, ademas de que se tendran gastos variables como los gastos financieros que

representa $ 2.706,85 para el afo 1.

5.3.5. Mano de Obra Directa

Se conoce como mano de obra al “esfuerzo tanto fisico como mental que se consume en elaborar un producto o servicio. Todo aquel que

aporta su esfuerzo fisico o intelectual, y por lo tanto contribuye a la obtencion del producto final” (Prieto, Santidrian, & Aguilar, 2006, pag.

135)
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Tabla 103 Mano de Obra Directa

Calculo de la M.O.D.

N. Apellidos y Nombres Cargo Cadigo Ingresos Descuentos Valor a Pagar
Salario otros Total Varios 9.45% Total g

1 Tisalema Antonio Operario 1 123 500 0 500 0 47.25 47.25 452.75

2 Congacha Luis Operarios2 124 500 0 500 0 47.25 47.25 452.75

TOTALES 1000 0 1000 0 945 945 905.5

Provisiones y Beneficios Sociales
Patronal 11,15% SECAP 0,50% IECE0,5% XIIl XIV Fondo de Reserva Vacaciones Totgl Costo M.O.

55.75 0 0 41.67 41.67 41.67 20.83 201.58  654.33

55.75 0 0 41.67 41.67 41.67 20.83 201.58 654.33

111.5 0 0 83.33 83.33 83.33 41.67 403.17 1308.67
Costo Mensual M.D.D. Afio 1 1225.33

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: La Mano de Obra Directa la constituyen los trabajadores denominados obreros que en nimero de 2 personas se encargaran de la

produccion de jabdn en barra a base de la planta natural del tifo, el primer afio asciende a $ 14.704 con correspondencia a sueldos de $

452,74 mensuales mas los beneficios de ley.
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Depreciacion
Segin la Norma Internacional de Contabilidad No. 16: “La depreciacion es la
distribucion sistematica del costo de un activo a lo largo de su vida util” (Mallo,
2012, pag. 52)

Tabla 104 Depreciacion

Calculo de Depreciaciones Administracion

Detalle del Bien Vida Valor Porcentaje Depreciacion
util Depreciacion Anual
Edificio 1 46.767,62 2.338,38
Edificio 20 46.767,62 5% 2.338,38
Muebles y enseres 1450,00 145,00
Escritorios de madera 10 400,00 10% 40,00
Sillas 10 400,00 10% 40,00
Sillon giratorio 10 240,00 10% 24,00
Anaqueles de archivo 10 210,00 10% 21,00
Vitrinas 10 200,00 10% 20,00
Equipo de Computacion 780,00 257.40
Computadora. 3 500,00 33% 165,00
Impresora. 3 200,00 33% 66,00
Teléfono. 3 80,00 33% 26.40
Total 2230 2.740,78

Calculo de Depreciaciones Area de Produccion

Detalle del Bien Vida Valor Porcentaje de Depreciacion
util Depreciacion Anual

Planta de Produccion 10 7600 760
Horno Deshidratadora 10 3000 10% 300
Maquina Mezcladora de
materia prima 10 800 10% 80
Maquinaria de para
elaborar jabon 10 2900 10% 290
Ollas recipiente para 10 800 10% 80
mesclar M.P.
Baldes para el Agua 10 50 10% 5
Basureros 10 50 10% 5
Total 7600 760

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Anélisis: El rubro més alto por depreciacion estad dado por el edificio que arroja
un valor de $ 2.338,38 ddlares anuales por un tiempo de 20 afios a un porcentaje
del 5 % anual. Los muebles y enceres por un valor anual de $ 145 al 10 % con una
vida atil de 10 afios, Equipo de tecnologia con tres afios de vida util $ 257,40
anuales, los bienes de planta de produccién a una vida Gtil de 10 afios con un

porcentaje de depreciacién del 10%, con un valor anual de $ 760 dolares.

Tabla 105 Proyeccion de la Depreciacion

Proyeccion de Depreciacion

Detalle del Bien Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Edificio 2338.38 2338.38 2338.38 2338.38 2338.38
Muebles y enseres 1450.00 1450.00 1450.00 1450.00 1450.00
Equipo de Computacion 25740 257.40 257.40 25740 257.40
Maquinaria y Equipo 760.00 760.00 760.00 760.00 760.00

TOTAL 4805.78 4805.78 4805.78 4805.78 4805.78

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: Los porcentajes de depreciacion se estiman en base de lo determinado

en la Ley de Régimen Tributario Interno y su Reglamento.

5.4. Célculo de Ingresos

“Los ingresos son los incrementos en los beneficios econdmicos, producidos a lo
largo del periodo sobre el que se informa. Se presentan en forma de entradas o
incrementos de valor de los activos, o bien como decrementos de las obligaciones.
Estos dan, como resultado, aumentos del patrimonio, distintos de las aportaciones
de inversores de patrimonio” (Mallo, 2012, pag. 64).

Tabla 106 Caélculo de los Ingresos

o . Precio
M de utilidad
Producto C.OStO. Costo argen de utida Ing[esos Unldagles de venta
unitario afio producidas A
% $ unitario
JABON $0.85 $205,240.19 35.00% $71,834.07 $277,074.26 241,875.00 $1.15
TOTALES $205,240.19 $71,834.07 $277,074.26 241,875.00

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Anélisis: Se ha determinado que el costo de produccién es de $ 205.240,19 y se
ha contemplado un margen de utilidad del 35 % con un valor de venta del afio 1
de $ 277.074,26, a un precio de venta unitario de $ 1,15 centavos de dolar cada

jabdn en barra de tocador anti-bacterial natural.

Proyeccién de Ingresos

“El periodo de proyeccion debe ser suficientemente largo que permita a la
compafiia obtener una estabilizacion de sus ingresos, margenes, estructura
financiera y flujos de caja. En este sentido el periodo de proyeccion deberia

incluir al menos un ciclo economico completo” (Mallo, 2012, pag. 64).

Tabla 107 Proyeccion de Ingresos

Prod. N.Unid P.U. ANO 1 N. Unid P.U. ANO 2 N. Unid
Jabén 24187500 $1.15  277,07426 253969  $1.15  292,149.87 266667
Total 241,875.00 $ 277,074.26 253969 $ 292,149.87 266667
P.U. ANO 3 N. Unid P.U. ANO 4 N. Unid P.U. ANO 5
116 308,045.74 293334  1.16  340,273.49 322667 1.16  375,872.90
$308,045.74 293334 $340,273.49 322667 375,872.90
Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos $277,074.26 $292,149.87 $308,045.74 $340,273.49 $375,872.90

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Andlisis: Se estima producir 241.875 Jabones afio 1, a un precio de $ 1,15 la
unidad, con valor de ventas al afio 1 de $277.074,26, con una tasa de Inflacion del
0,42 % al 2017

5.5. Flujo de Caja

El flujo de caja recibe diversos nombres: flujo de efectivo, cash
flow, presupuesto de caja, planeacién y control del efectivo, es
importante herramienta de direccion, pues ayuda a estimar las
necesidades del efectivo de la empresa en diversas épocas del afio.
Resume las entras y las salidas de efectivo que se estiman ocurriran
en un periodo préximo comparandolas y asimilandolas al saldo
inicial al principio del afio. (Duarte & Fernandez, 2005, pag. 78)
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Tabla 108 Flujo de Caja

Descripcion Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 ARo 4 ARo 5
Ingresos Operacionales $ 47,450.62 $ 277,07426 $ 292,149.87 $ 308,045.74 $ 340,273.49 $ 375,872.90
Efectivo $ 683.00
Bienes $ 46,767.62
Ingreso por Ventas $ 27707426 $ 292,149.87 $ 308,045.74 $ 340,273.49 $ 375,872.90
Egresos Operacionales $ - $ 25596853 $ 262,18141 $ 268,561.02 $ 28121208 $ 296,393.53
Materia Prima $ 12509775 $ 125,623.16 $ 126,150.78 $ 126,680.61 $ 127,212.67
Mano de Obra Indirecta $ 1470400 $ 14,765.76 $ 1482777 $ 1485891 $ 14,890.18
Costo Indirectos de Produccion $ 6543844 $ 6723346 $ 69,081.72 $ 7098481 $ 72,944.38
Gastos Administrativos $ 1822163 $ 18,389.71 $ 18,466.44 $ 1854349 $ 18,620.86
Gasto Ventas $ 2850067 $ 2870405 $ 2882461 $ 2894567 $ 29,067.25
Impuestos $ 645.30 $ 2,194.04 $ 3,87297 $ 9,25152 $ 16,754.41
15% de utilidades $ 3,360.74 $ 527123 $ 7,336.74 $ 1194707 $ 16,903.77
Flujo Operacional (A-B) $ 4745062 $ 21,105.73 $ 29,968.46 $ 39,484.72 $ 59,061.40 $ 79,479.37
Ingresos no Operacionales  $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Egresos no Operacionales ~ $ - $ 9,681.32 $ 9,690.91 $ 9,688.78 $ 9,686.23 $ 9,683.18
Gastos Financieros $ 840151 $ 2,706.85 $ 229220 $ 1,78285 $ 1,17386 $ 445.74
Pago de cerditos a largo plazo ~ $ 16,000.00 $ 2,168.69 $ 259292 $ 3,100.14 $ 3,706.59 $ 4,431.66
Depreciaciones $ 480578 $ 4.805.78 $ 480578 $ 4.805.78 $ 4,805.78
Flujo no Operacional (D-E) $ - $(9,681.32) $(9,690.91) $(9,688.78) $ (9,686.23) $(9,683.18)
Flujo neto Generado (C-F) $ 4745062  $ 1142441 $ 2027755 $ 29,795.95 $ 4937517 $ 69,796.19
Saldo Inicial de Caja $ 47,450.62 $ 58,875.03 $ 79,15258 $ 108,94853 $ 158,323.70
Saldo Final de Caja (G+H) $ 4745062 $ 58,875.03 $ 79,15258 $ 108,94853 $ 158,323.70 $ 228,119.89

Fuente: Investigacidn propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Anélisis: En cuanto al flujo de caja se tiene un superavit de $ 48.417,44 en el afio
1, el cual en los siguientes afios ira aumentando, con lo que se podra seguir
invirtiendo en materia prima activos para el giro del negocio y de esta manera
poder cumplir con las obligaciones o pasivos. El crecimiento en los afios futuros
es sostenido.

5.6. Punto de Equilibrio

“El punto de equilibrio es el nivel de ventas en el cual el precio total (monto de
ventas) absorbe todos los costos (fijos y variables) y no se gana ni se pierde.
Dicho de otro modo, es el punto en el cual la contribucion marginal iguala al costo
fijo” (Faga, 2006, pag. 16).

Gréfico 35 Formula del Punto de Equilibrio

Determinacion del Punto de equilibrio en Valor:

Costos Fijos

A =
it Costos Variables
N e e

Ventas Totales

Determinaciéon del Punto de Equilibrio en Volumen:

Costos Fijos
B AT =

Ventas Totales - Costos Variables

www.elbl 1.com

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Tabla 109 Punto de Equilibrio

Detalle de Variables Total

Ingresos $ 277,074.26
Costos Fijos $ 63,215.25
Costos Variables $ 191,454.09
Costos totales $ 254,669.34
NUmero de unidades $ 241,875.00
Precio Unitario de venta $ 1.15

Costo Variable Unitario $ 0.85

Descripcion Costo fijo Costo variable Costo total

Detalle de costos $ 14,704.00 $ 190,536.19 $ 205,240.19
Gastos de Administracion $ 17,303.73 $ 91790 $ 18,221.63
Gastos de Ventas $ 28,500.67 $ - $ 28,500.67
Gastos Financieros $ 2,706.85 $ - $ 2,706.85
Suman $ 63,215.25 $ 191,454.09 $ 254,669.34
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Utilidad Neta $ 22,405

Punto de Equilibrio en délares $ 204,570
PE n= unidades $ 212,854
PE % 74%

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: Los ingresos totales son de $ 277.074,26 y los costos totales de $
254.669,34, lo que significa que el punto de equilibrio 204.570,02 que debe
mantener el proyecto en unidades a venderse durante el primer afo se debe
vender, 212.854 unidades.

Gréfico 36 Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio

$300.000 Ingreso Total
$290.000

280.000
§z7o.ooo L $277.074
$260.000
$250.000
$240.000
$230.000 $254.669
$220.000
$210.000 Costo Total
$200.000
$190.000 Costo
$180.000 Variable
$170.000
$160.000
$150.000
$140.000
$130.000
$120.000
$110.000
$100.000 -
$90.000 Costo Fijo
$80.000
$70.000
$60.000
$50.000
$40.000
$30.000
$20.000
$10.000
so O
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Costos (Ddlares)

A & $63.215

Produccion (%)

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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5.7. Estado de Resultados Proyectado

El estado de resultados pretende ser un estado diacrénico, entendiendo por doctrina la percepcién de la realidad a través del tiempo.
(Alexander Guzman Vasquez, 2005). Este estado financiero, pretende ofrecer a través de un informe, la posibilidad de evaluar la
rentabilidad que obtuvo un negocio durante un periodo determinado. A diferencia del balance general.

Tabla 110 Estado de Resultados Proyectado

Sig. Descripcion Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Ingreso por ventas $ 277,074.26 $ 292,149.87 $ 308,045.74 $ 340,273.49 $ 375,872.90
(-) Costo de produccién $ 205,240.19 $ 207,622.38 $ 210,060.27 $ 212,524.33 $ 215,047.23
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 71,834.07 $ 8452749 $ 97,985.47 $ 127,749.15 $ 160,825.67
(-) Gastos de venta $ 28,500.67 $ 28,704.05 $ 2882461 $ 2894567 $ 29,067.25
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 43,333.40 $ 5582344 $ 6916086 $ 98,803.48 $ 131,758.42
() Gastos Financieros $ 2,706.85 $ 229220 $ 1,78285 $ 1,17386 $ 445.74
Gastos Administrativos $ 18,221.63 $ 18,389.71 $ 1846644 $ 1798248 $ 18,620.86
(+) Otros ingresos $ - $ - $ - $ - $ -
() Otros egresos $ - $ ) - $ - $ -
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES $ 22,404.91 $ 3514153 $ 4891157 $ 7964714 $ 112,691.82
() 15% Participacion trabajadores $ 3,360.74 $ 527123 $ 7,336.74 $ 11947.07 $ 16,903.77
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 19,044.18 $ 2987030 $ 4157484 $ 67,700.07 $ 95,788.05
() Impuesto a la renta 3 645.30 $ 2,194.04 $ 3,87297 $ 9,251.52 $ 16,754.41
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO $ 18,398.88 $ 2767625 $ 37,701.87 $ 58,44855 $ 79,033.63

Fuente: Investigacidn propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Andlisis: Durante la proyeccion del proyecto de cinco afios, después de incluir los ingresos, costo y gastos, para el afio 1 se tiene una
utilidad de $ 18.398,88, tomando en cuenta ademas el 15% de participacion de los trabajadores y el impuesto a la renta del 12% segln
reformas del 2015.8. Evaluacion Financiera.
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1) Valor Actual Neto
Para (Aguilar, y otros, 2006) “El Valor actual neto de un proyecto de inversion se
define como el valor actual de todos los flujos de caja generados por el proyecto
de inversion menos el coste inicial necesario para la realizacion del mismo.”, pag.
5.

Tabla 111 Céalculo del Temar

CALCULO DEL TEMAR

Detalle Valor % Tasa Tasa Tasa
Aportacién Pasiva Activa TEMAR
Recursos propios 47450.62  74.78% 7.21% 5.39%
16000.00  25.22% 18.00% 4.54%

Recursos ajenos

Total. 63450.62 100% 9.93%

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Anélisis: para le evaluacion financiera se aplica la tasa pasiva 7,21 % y la tasa
activa es del 18 % para obtener los créditos de las instituciones financieras, segun
las investigaciones realizadas del presente afio, ya que los valores porcentuales

nos permiten obtener una tasa minima del 9,93 % en el presente proyecto

Tabla 112 Calculo del VAN

Detalle Afo 0 Afo 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5

Flujo neto
Generado (C-  (47,450.62) 11,424.41 20,277.55 29,795.95 49,375.17 69,796.19
F)

Detalle VALOR

Valor Actual Neto $ 37,056.66

Fuente: Investigacion Propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Andlisis: EI VAN de $ 37.056,66, Lo que significa que el VAN del proyecto es

positivo mayor que cero por lo tanto el proyecto es viable.

2) Tasa Interna de Retorno
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Segun (Baca, 2010) “la tasa interna de rendimiento es la tasa de descuento por la
cual el VPN es igual a cero. Es la tasa que iguala la suma de los flujos
descontados a la inversion inicial.” pag. 184.

Férmula de la tasa de Interna de Retorno

TIR = Zl: 0
(1+)”"

=0

Tabla 113 Comprobacion del TIR

;afa'”tema de  (47,450.62) 9,270.44 13,352.06 15920.50 21,407.92 24,556.36
etorno

TIR

Comprobacion de TIR 47%

Comprobacion VAN Cero 0%

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Analisis: La tasa interna de retorno (TIR) es de 47% comparada con la tasa de
descuento de 9.93 % la cual fue calculada por medio del método costo promedio
ponderado de capital y nos dice que le proyecto es viable, y rentable, puesto que la

tasa interna de retorno esta por encima de la tasa de descuento.
3) Beneficio Costo
“Es un indicador que mide el grado de desarrollo y bienestar que puede generar un

proyecto”. (PYMES FUTURO, 2010).

Féormula de Beneficio Costo

O
ch=gi1+i3'x
s

oo L1 +z0"
Tabla 114 Beneficio Costo

RELACION BENEFICIO COSTO S 3.81

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Analisis: La relacién beneficio / costo nos dice que por cada ddlar invertido se
obtiene $ 3,81ddlares.
4) Periodo de Recuperacion

“El periodo de recuperacion es uno de los métodos que en el corto plazo
puede tener favoritismo por algunas personas a la hora de evaluar sus
proyectos de inversion. El periodo de recuperacion es un instrumento que
permite medir el plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos
de efectivo de una inversion que recuperen su costo o inversion inicial”.
(pymesfuturo.com, 2010).

Formula de Periodo de Recuperacion
Ty -

By

i T

Donde:

Tp= Payback, periodo de recuperacion, tiempo de pago.
F; = Flujo Neto en el Periodo j

i = Tasa de Deacuento del Inversionista (TMAR)

n = Horizonte de Evaluacion

Tabla 115 Periodo de Recuperacion

Detalle Afos Mes Dia
Periodo de recuperacion 2 7 0
$49,082.93

Monto Recuperado

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Andlisis: La inversion es de $ 47.050,62 la cual esta proyectado para recupera en
un tiempo establecido de 2 afios, 7 meses, que es un valor de 49.089,93 que se

recupera la inversion total.

Razones financieras
indice de Rentabilidad
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El indice de rentabilidad mide la cantidad en que aumenta la inversion en relacién

con cada unidad monetaria invertida (Enciclopedia de las inversiones, 2016)

Tabla 116 Periodo de Recuperacion

Afol Afo2 Afo3 Ano4d4d Anob
7% 9% 12% 17% 21%

Utilidad del Ejercicio / Ventas

Utilidad del Ejercicio / Ventas Afio 1 7%

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Andlisis: Por cada de dblar de ventas existe 0.7 centavos de dolar de ganancia,

que representa un margen de rentabilidad del 7%.
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ANEXO



Anexo 1 Planta Natural del Tifo

o —

»

i BIidPedre T enorio 8zama

Fuente: Biblioteca digital de la medicina tradicional. Elaborado por: José Francisco Jinde
Aguagallo.

Anexo 2 Almacenamiento del Tifo

ALMACENAMIENTO CONSERVACION
El almacenamiento de las plantas debe  |Las plantas Se conservan mejor cuanto
hacerse en lugares limpios, frescas, més baja sea la temperatura ambiente y
sombreados y hien ventilados, tenga menor grado de humedad relativa el

protegiéndolas de la luz solar y del polvo y aire. Se debe prevenir el ataque de
separadas de otras plantas conlas que  {roedores, insectos, acaros Y hongos.
puedan intercambiarse olores. Cuando las
plantas se destinan a un mercado, se
deben garantizar por lo menos 7 dias de
vida Util en la estanteria en estado fresco

Fuente: (Plantas medicinales, aromaticas y condimentarias, 2015). Elaborado por: José
Francisco Jinde Aguagallo.
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Anexo 3 Poblacion de Tungurahua

Resultados
(

Resultados

Censos)(10

Fechas principales y recursos utilizados -)9

Wik g Bk el gl
s a0 e

"o R En Ecuador

7 % 50mos
Wiogd R0l gy O g g

Bl Somos el Censo yen Tungurahua

504,588

496259

497519

pesonis

Procesamietto Mol de b formecidn

st

El

Ik

£n costo - ficiencia*
Fuente: INEC 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo

Anexo 4 Tasa de Crecimiento Poblacion del Ecuador

o i Resultados
Tasa de crecimiento por provincias Cen5052010

TALA OF CAECMIEINTO 2OR PROVINCIA

SANTA ELENA
SANTO DOMINGO 276
MORONA SANTIAGO| 276
PICHINCHA | 226
LOSRIOS 200

AMORA CHINCHIPE 196

or 4T\ A IR— .

GUAYAS 191
COTOPAXI 75

MBABURA 163 TASA DE CRECIMIENTO

VYV T—

M ' 0,00-148
CHIMBORAZO 143 B 755 5
LOIA 118 2330
CARAR 094 331808
BOUVAR 094 ZONAS NO DELIMITADAS
CARCHI 081

Fuente: INEC, Conso de Poblacion y Viviends 2010

Fuente: INEC 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Anexo 5 Tasa de Crecimiento Poblacion de Tungurahua

(NUANTUI JUMUD T LWWUHITIV NTEMVI LREVIVY;

504581

W Numero de personas
I Tasa de cecimiento
200

1 2010
29 anos 30anos

o
ﬂ 136.409 1950 3962 1974 1962 1560 2001 2010

*Poblacién total segun la Division Politica Admini strativa vigente en cada ano

"Mujeres de 15 2 833001 de edad.

Sabias que en
Tungurahua...

Fuente: INEC 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Anexo 6 Tasa Pea

* El cantén AMBATO cuenta con 19 parroquias.

* Representa el 30,1% del temitorio de |a provincia de TUNGURAHUA (aproximadamente 1.0 mil km2)

|Pob|aqon: " 329.9 mil hab. { 65.4% respecto a la provincia de TUNGURAHUA). |
| Utbana: [501% e N |
[ Rurat: |49.9%\’ ’___/ |
[ Mujeres: [s15% // |
Hombres: 48.(5:(/

PEA: 60.0%( 65.8% de la PEA de la provincia de TUNGURAHUA)

| Fuente: INEC - Genso de Poblacién y Vivienda 2010 |

Fuente: INEC 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Anexo 7 Poblacién Econdmicamente Activa de Tungurahua

Resultados

Caracteristicas Economicas

Censos )00

Caracteristicas Economicas

Resutados
Cer:s:szow
PEA Nacional PET Nacional
@
Tungurahua /

INPEDRO DEPELILED| 2762

L .’;Yn OE MLLARD m.u._

Fuente: INEC 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Anexo 8 Tasa de Crecimiento de Ambato

En Tungurahua
130%
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Fuente: INEC 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Anexo 9 Promedio de la Familia de Ambato

Resultados

Resultados

Hogares

Relacion de dependencia total Censo)0N0
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Fuente: INEC 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Anexo 10 Poblacion de Ambato Zona Rural
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Fuente: INEC 2010. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

166



Anexo 11 Disefio de la Encuesta para la Prueba Piloto

ENCUESTA DE GUSTOS Y PREFERENCIAS DEL PRODUCTO
“JABON NATURAL DE TIFO”

= >
w— UNIVERSIDAD =
INDOAMERICA
Objetivo. - Identificar la oportunidad de comercializar jabon natural medicinal del

tifo, en el cantdén de Ambato de la Provincia Tungurahua.

Instrucciones. - A continuacién, se presenta una serie de preguntas que usted

debe responder, por favor léalas detenidamente y responda:

1. Marque con una X de acuerdo a su criterio. ¢Cuantos jabones de tocador consume

al mes?

OO WN| -

2. De las siguientes marcas de jabon, califique en orden de importancia, siendo 1 la

menos importante y 6 la mas importante

San tex

Dove

Protex

Lux

Asepsia

Otros

3. ¢Qué se le viene a la mente cuando escucha las siguientes palabras?

Salud
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Frescura

Natural

Aroma

Anti-bacterial

4. Marque con una X de acuerdo a su criterio. De las siguientes presentaciones para

el jabon de tifo ¢ Cudl es de su preferencia?

Barra

= Liquido

5. De los siguientes medios de comunicacion, ¢Por cudl prefiere recibir informacion
acerca del producto?, califigue en orden de importancia, siendo 1 la menos

importante y 4 la mas importante.

Prensa
Radio

Television

Redes Sociales

Califique en orden de importancia, siendo 1 la menos importante y 4 la mas

importante

Redes Hora de
Sociales navegacion
Facebook
Twitter
YouTube
Instagram

Importancia

Hora que

Importancia
escucha

Nombre Radio | Programa

Radio Centro

Radio Ambato
Radio Sol

Radio Caracol

168



Television Programa Hora | Importancia
Ambavision
RTU
UNIMAX
Ecuavisa

Periddico Seccién Importancia

Heraldo

La Hora

El Ambatefio
El Universo

Ubicacién de Gigantografia Importancia
Salida Quito
Salida Riobamba
Salida Bafios
Salida Guaranda

6. De los siguientes establecimientos, califique segin su preferencia de
compra de jabon, siendo 1 el de mayor preferencia y 6 el de menor

preferencia.

Tiendas

Supermercados

Bodegas

Farmacias

Por catalogo
Otros

7. Aproximadamente ¢Cuanto dinero gasta al comprar jabones anti-bacterial al mes?
Entre$1a2
Entre$3a5
Entre$6a8
Mas de $ 9

8. ¢Si tiene algun problema con los jabones actuales?

Si

No
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En caso de contestar Sl, sefiale en orden de importancia los problemas que tiene
con los actuales jabones. Siendo 1 el de mayor importancia y 6 el de menor

importancia.

Son perjudiciales para la salud

Tiene efectos secundarios

Demasiado caros

No hay variedad de producto

Demasiado quimico

Otros

9. Marque con una X segun corresponda. ¢Conoce las propiedades del Tifo?

Si
No

10. Marque con una X de acuerdo a su criterio. De los siguientes envases para

comprar jabon liquido, ¢Cual prefiere?

Barras de 80 gr

1 galon
1 litro
500 ml
250 ml
Otros

GRACIAS POR SU COLABORACION

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Anexo 12 Arbol de Problema

ARBOL DE PROBLEMA

Clientes insatisfechos por la falta de jabones antisépticos naturales

Escaso producto hecho a base del tifo

Poco consumo del tifo

Poco interés en la produccion de
tifo

Escaso conocimiento de los
heneficios del tifo

Reducida comercializacian de
tifo

?

Escaso conocimiento del tifo en
el mercado

T

T

Cultivo Poco uso de
limitado del productos
tifo naturales

Limitado
conocimient
odela
industrializac
ion del tifo

Mercado objetivo inexistente

?

Limitada gestion en busqueda
de nuevos mercados

T

Desconocimien Dificultad en Desconocimie
to de métodos el nto de las
de elaboracion almacenami propiedades
de jabones con ento vy medicinales
productos transporte del tifo
naturales del tifo

1 f f
Poca Inadecuado Poca

iniciativa para

o almacenami
emprendimie

ento del tifo
ntos comao

jabon de tifa

investigacion
del valor
medicinal del
tifo

Paca
capacitacion
parala
elaboracion
de productos
naturales

Fuente: Investigacién propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Anexo 13 Arbol de Objetivos

ARBOL DE OBJETIVOS

Clientes satisfechos por la existencia de jabones antisépticos naturales

PROPOSITO

Producto hecho a base del tifo

!

Alto consumo del tifo

Mucho interés en la produccidn
de tifo

Mucho conocimﬁanto del tifo en
el mercado

v

Amplio conocimiento de los

beneficios del tifo

Suficiente comercializacion de
tifo

!—;ﬁ

Amplios Frecuente

cultivos del uso de

tifo productos
naturales

Conocimiento Facilidad en Conocimiento Amplio Mercado objetivo existente
de métodos de el de las conocimient
elaboracion de almacenami propiedades odela
jabones con ento vy medicinales industrializac ‘L
productos transporte del tifo ion del tifo Gestidn en busqueda de nuevos
naturales del tifo mercados
i ! v ! 4
Iniciativa para Adecuado Investigacién Frecuente Conocimiento del mercado de

emprendimie _
almacenami

ento del tifo

ntos como
jabdn de tifa

del valor
medicinal del
tifo

capacitacion
para la
elaboracion
de productos
naturales

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Anexo 14 Mapa de Proceso para la Elaboracion de Jabon

Lacripton

SOAP FINISHING PROCESS So0p M Mochne

JAGDISH EXPOATS, RAIKDT (INDIA Yoap tofer Machine

E-mall : infoQjagdishexparts, com Seap Dupiex Pedde:
Soap Ber Culling Moching
Soap Cake Cuming Machine
Soap Bemping Mochne

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Anexo 15 Proceso de Elaboracién del Jabon

FOTOS DEL PROCESO DE ELABORACION
PRODUCTO: JABON LiQUIDO DE TIFO

D:\tesis alumnos\1 JABON DE

TRITURADO PREPARACION DE LA INFUCION
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PESADO DE INGREDIENTES

VACIAR EN MOLDES

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Anexo 16 Disefio de la Tabla de Experimento

Disefio de Tabla de Experimento
Obijetivo. - Conocer la factibilidad y la aprobacion de las familias del producto

del jabdn, a base de la planta medicinal del tifo, en el Canton Ambato, de la

Provincia Tungurahua.
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Instrucciones. - A continuacion, se presenta el modelo de Instrumento de

Experimento para su analisis respectivo, por favor poner la recomendacion y la

calificacién de acuerdo su criterio.

Nombre de la persona que realiza el experimento

ProducCto.....ovueeeeeee i

No- De Personas Género Observacion Calificacion
TOTAL, HOMBRES
TOTAL, MUJERES TOTAL
TOTAL, GENERAL PROMEDIO

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde
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Anexo 17 Calculo de Precio por Gramo Consumido

o ) ) N. - Unid. costo
Descripcion de Unidad de Cantidad Mensual Costo Costo Costo ) o
) ] ) o Producir Unitario
Produccion Medida Requerida Unitario Mensual Anual
Mensual P.F.
Materia Prima $10,426.75 125121.02 $0.52
Planta medicinal de tifo
_ Kg 362.88 6 $2,177.28  $26,127.36 20156 $0.11
Deshidratada
Lanolina Kg 26.61 60 $1,596.67  $19,160.06 20156 $0.08
Cetiol Kg 48.38 50 $2,419.20  $29,030.40 20156 $0.12
COM perlan Kg 60.48 10 $604.80 $7,257.60 20156 $0.03
Glicerina solida Kg 1209.60 3 $3,628.80  $43,545.60 20156 $0.18
costos indirectos de
o N 1 544.68 $5,446.77  $65,361.27 20156 $0.07
Fabricacion
Costo Total del Jabdn $0.59

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Nota: Se identifica los precios reales de la materia prima e insumos indirectos, ya que el costo final del producto es $0.59 centavos por unidad.

176



Célculo de Costos Fijos de Produccién

Sueldo Administrativo $1,431.89 Costo  Fijo Costo Fijo Costo Fijo
Sueldo Operario $1,301.72 Diario Mensual Unitario
) /20.156
Gasto Arriendo $250,00 /30 dias *20 dias )
unidades
Total $2,983.61 $99,45 $1,989.07 $0,10

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Célculo de la Materia Prima

Unidades 20.156 unidades mensual
Costo de la materia prima $0,52 $10,841.12
Total, Materia Prima $0,52 $10,841.12

Fuente: Investigacién propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: Se
establece los célculos de las unidades producidas mensualmente que es de 20,156 unidades para
determinar el costo de la materia prima.

Calculo de Insumos

Cartones para empacar , * 20,156 Unidades. Capacidad Instalada
. 1 unidad
jabones mensual

Total $0,07 $1,410.92

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: Se
establece los calculos de las unidades producidas mensualmente que es de 20,156 unidades para
determinar el costo de Insumos utilizada mensual.

Calculo de Gastos Servicios Basicos

Luz $60,00
Agua $3,36 /30dias *20 dias /20,156 unidades P.D. Mes
Teléfono - Internet  $45,00

Total $108,36 $3.61 $72.20 $0,004

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Costo Variable Unitario

Materia Prima $0,52
Mano de Obra Directa e Indirectos $0.10
Insumos $ 0,07
Gastos Servicios Basicos $ 0,004
Total $ 0,694

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En el
cuadro que observamos se determina el costo de producto en unidades, sumando todos los costos
variables que incurre para elaborar el jabdn en barra es de $ 0.694 centavos.

Calculo del Punto de Equilibrio

$1,989.07
Punto de Equilibrio $1.89 $0.694
Punto de Equilibrio $1,989.07
1.20
$1657.56

Punto de Equilibrio

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En el
presente cuadro se observa que para no perder ni ganar se debe producir 1,657.56 unidades
mensuales.

Célculo del Precio Minimo de Venta

Costo Fijo Total . .
] + Costo Variable Unitario

Precio Minimo de Venta= , —
Capacidad Produccion

Precio Minimo de Venta $1,989.07 $0.694
20,156

Precio Minimo de Venta $0.10 0.694

Precio Minimo de Venta $0.794

Fuente: Investigacién propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: De acuerdo
al calculo realizado se observa que el precio minimo de venta es de 0.79 ctvs. Cada unidad
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Precio Promedio de Acuerdo a la Competencia

Canal de Distribucion Precio unidad
Mayorista Producto de Menor calidad $0,79
Minorista producto de calidad $3,70
Precio Promedio $1,89

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En el
cuadro que se observa se calcula el precio promedio de la competencia que de $ 1.89 ctvs. Por
unidad.

Célculo de Costo Fijo Unitario

Costo Fijo Total

Costo Fijo Unitario = - —
Capacidad de Produccion

Costos Fijo Unitario $1,989.07
20156
Costo Fijo Unitario $0.10

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: Los costos
fijos de la unidad se establece del costo total fijo sobre la capacidad de produccion mensual que es
un valor de $ 0.10ctvs.

Calculo de Porcentaje de Rentabilidad

Porcentaje de Rentabilidad= Precio Promedio — Precio Minimo de Venta

Porcentaje de rentabilidad $1.89 $0.694
Porcentaje de rentabilidad $1.20
Porcentaje de rentabilidad 63 %

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En el
cuadro gue observamos la rentabilidad del precio minimo de venta y precio promedio es del 63 %

Célculo de Costo Total Unitario

Costo Total Unitario = Costo Fijo Unitario + Costo Variable Unitario

Costo total unitario $0.10 $0.69

Costo total unitario 0.79

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: En el
cuadro que se observa el costo unitario es de 0.79ctvs.de délares
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Precio a la Venta al Publico.

Costo Total Unitario $0.79

% Renta $0.0003
16% tasa activa $0.00007
1,21% Tasa Inflacion $0.000005
P.V.P. $0.694

P. V. P. de jabon en barra por unidad $1.48

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: el cuadro
que observamos se determina los precios de venta al publico la cual el valor minimo es de 1.48
ctvs.

Anexo 18 Presupuesto de Otros Costos

2 Otros costes
Concepto | Importe
WALLAS PUBLICITARIL MEDIDAS 3x1.20 ma2 1,000
SPOTH RADILAL 200
PRODUCCION DE UMN WVIDED PARA L& TV. 200
TRAMNSPORTE 200

Total Otros Costes 2,200
[ i~ IS Sistenias |

Fuente: Investigacidn propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: Se plantea
otros costos como: Vallas publicitarias, sport radial, video para la TV, transporte, llegando a un
monto aproximado de $2200.00 ddlares

Anexo 19 Intensidad de Publicidad

Intensidad

2 = 4 5 & F & 9 10 11 12 12 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 36 27 28 20 20 =1
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Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo. Nota: Se observa
en este grafico la Intensidad como va valorando las publicidades que genera en el mes.

Anexo 20 capacidad de Produccion de Maquinaria.

Capacidad de Produccion  Capacidad de Capacidad de Capacidad de

Produccion 6 horas Produccion en Producciéon en Produccion en

por hora diarias unidad unidad unidad anual
semanal mensual

391 2,344 11,719 46,875 562,500

Fuente: Investigacion propia capacidad maquina. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo

Anexo 21 Porcentaje de la Demanda Insatisfecha

Capacidad instalada en DPI en unidades CL.DPI Valor
unidades al ANO 1 al 2017 Porcentual
562,500 322.213 240,287 57%
Fuente: Investigacién propia capacidad maquina. Elaborado por: José Francisco Jinde
Aguagallo.

Nota: La capacidad de produccién de la maquina es de 391 unidad hora 2.344 unidades diaria,
11.719 unidad semanal, 46.875 unidad mensual y durante los 12 meses se produciria 562.500,
unidades al afio.

Segun el calculo realizado con la capacidad a producir en el afio de la demanda
potencial insatisfecha se determina que el 57% tendremos una participacion en el

mercado.

Anexo 22 Porcentaje de la Demanda Insatisfecha

FECHA VALOR . . o
Diciembre-31-2017 -0.20 % Diciembre 31 - 2017 —0,20/(’)
Moviembre-30-2017 -0.22 %% - o,
e o ons . |NOviembre 31 - 2017 -0,22%
Septiembre-20-2017 -0.03 %% _ - 0
et 2oas oo |Octubre 31 - 2017 0,09%
Julio-31-2017 0.10 %% v _ _ o,
Julto 91-3087 o-19° |Septiembre 31 - 2017 0,03%
Mayo-31-2017 120% | Agosto 31 - 2017 0,28%
Abril-20-2017 1.09 %

Marzo-31-2017 0.96 %% JUlIO 31 -2017 0’10%
Febrero-28-2017 0.96 %

Enero-31-2017 020 % |Junio 31 - 2017 0,16%
Diciembre-31-2016 1.12 9%

Noviembre-30-2016 1.05 % Mayo 31 -2017 1’10%
Octubre-31-2016 1.31 %

Septiembre-30-2016 1.20 % |Abril 31 - 2017 1,09%
Agosto-31-2016 1.42 %

Julio-21-2016 158 % |[Marzo 31 - 2017 0,96%
Junio-20-2016 1.59 %

Mayo-31-2016 1.63 % Febrero 31 -2017 0,96%
Abril-20-2016 1.78 %

Marzo-31-2016 z32% |[ENnero 31 - 2017 0,90%
Febrero-29-2016 2.60 % -

Enero-31-2016 s.05 = | Promedio 0,42%

Fuente: Investigacion propia. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Andlisis: Tasa de crecimiento de unidades vendidas 0,42 % por afio

Anexo 23 Revision de la Marca “Se Autentico”

GERY Q ® marcanet.com/inteliasoapsearchformText=Se+Autentico ge ﬁ Q Buscar InN@D =

netocom {) 34968352816 INICIO QUIENESSOMOS SERVICIOS BUSCADOR CONTACTO FAQ TARIFAS

BUSCADOR

RESULTADO DE LA BUSQUEDA DE UNA MARCA/NOMBRE COMERCIAL

* Los resultados de busqueda de este servicio gratuito tienen caracter orientativo.
Pulse en [z lupa de |a izquierda para ampliar informacién de la marca localizada.

Contacte con nosotros, le ayudaremos a obtener su Signo Distintivo; Marca o Nombre Comercial

2 34567 89101121314 1511718192002842522028

{) 34968352816 INICIO QUIENESSOMOS SERVICIOS BUSCADOR CONTACTO FAQ  TARIFAS

DENOMINACION SITUACION ACTUAL

Q LAAUTENTICA 03539 SOLICTADA
Q LAAUTENTICA bl CONCEDIDA
Q LAAUTENTICA 3 CONCEDIDA
Q LAAUTENTICA 04 CONCEDIDA
Q AUTENTICAR 3 CONCEDIDA
Q AUTENTICA CUBA 3 CONCEDIDA
Q AUTENTICAVINI 3 CONCEDIDA
Q AUTENTICA 3 CONCEDIDA
Q AUTENTICO 914 CONCEDIDA
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Fuente: Pagina Web Marcanet.com. Elaborado por: José Francisco Jinde Agualongo

Anexo 24 Solicitud de Busqueda Fonética

Facha da Presesacide:
Arencidon al Usuario

'O r
1 Iriplrrim SOLUCITUD DE BUSQUEDA FOMETICA:

L il ol nams:

[Znsrlir i i

Bicesrprd do Slbdula de £iefladaeea:

At T Elict ol e
I 0 i O o

RECE PO

FIRMLE DEL SOLICITANTE

Fecha da Preoor acide :
Atencidn al Usuario

SOLCITUD DE BUSQUEDA FOMETICA:

[0 e =—=p

L il ol nams:

Bzl ik i Bpalli g

| de o ddula de < iedadasdia:
i T Eliet i e

D nom i dn:

RECEP RS

FiRkM& DEL SOLICITANTE

Fuente: Investigacion Pagina de YEPI. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.

Anexo 25 Solicitud de Casillero Virtual

E] ) Solicitud de Casillero Virtual (oy|zussm

Manual de Uso
Tipo de Persona

Nombres cel Apeigos gl
Responsable” Responsabie”
Tipo de Documento © s L Dot uments *
Telstano * Colular
Corres Confirmar Corres

£ Tiene Casilers Fisico 7

183



Fuente: (Registro de Marca del IEPI, 2016). Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo

Anexo 26 Tabla de Amortizacion del Préstamo

MONTO A FINANCIAR $ 16,000.00
TASA ANUAL 18.00%
TASA MENSUAL 0.015000
TIEMPO A FINANCIAR 5
[N/PERIODOS | 60/
SALDO INICIAL CUOTA INTERESES | CAPITAL CAP.+INT. SALDO FINAL
0 $ 16,000.00
1 $16,000.00 | $406.29 $ 240.00 $ 166.29 $ 406.29 $15,833.71
2 $15,833.71 | $406.29 $237.51 $168.79 $ 406.29 $ 15,664.92
3 $15,664.92 | $406.29 $234.97 $171.32 $ 406.29 $ 15,493.59
4 $15,493.59 | $406.29 $232.40 $173.89 $ 406.29 $ 15,319.70
5 $15,319.70 | $406.29 $229.80 $176.50 $ 406.29 $ 15,143.20
6 $15,143.20 | $406.29 $227.15 $179.15 $ 406.29 $ 14,964.06
7 $14,964.06 | $406.29 $ 224.46 $181.83 $ 406.29 $14,782.22
8 $14,782.22 | $406.29 $221.73 $ 184.56 $ 406.29 $ 14,597.66
9 $14,597.66 | $406.29 $218.96 $187.33 $406.29 $14,410.33
10 $14,410.33 | $406.29 $216.15 $190.14 $406.29 $ 14,220.19
11 $14,220.19 | $406.29 $213.30 $192.99 $ 406.29 $ 14,027.20
12 $14,027.20 | $406.29 $210.41 $195.89 $ 406.29 $13,831.31
13 $13,831.31| $406.29 $207.47 $198.83 $ 406.29 $ 13,632.49
14 $13,632.49 | $406.29 $204.49 $201.81 $ 406.29 $ 13,430.68
15 $13,430.68 | $406.29 $ 201.46 $204.83 $ 406.29 $ 13,225.85
16 $13,225.85| $406.29 $198.39 $207.91 $ 406.29 $13,017.94
17 $13,017.94 | $406.29 $195.27 $211.03 $ 406.29 $12,806.91
18 $12,806.91| $406.29 $192.10 $214.19 $ 406.29 $12,592.72
19 $12,592.72 | $406.29 $188.89 $217.40 $406.29 $12,375.32
20 $12,375.32 | $406.29 $185.63 $ 220.67 $406.29 $12,154.65
21 $12,154.65| $406.29 $182.32 $ 223.98 $ 406.29 $11,930.68
22 $11,930.68 | $406.29 $178.96 $227.33 $ 406.29 $11,703.34
23 $11,703.34 | $406.29 $ 175.55 $ 230.74 $ 406.29 $11,472.60
24 $11,472.60| $406.29 $172.09 $234.21 $ 406.29 $11,238.39
25 $11,238.39| $406.29 $ 168.58 $237.72 $ 406.29 $ 11,000.67
26 $11,000.67 | $406.29 $165.01 $241.28 $ 406.29 $10,759.39
27 $10,759.39 | $406.29 $161.39 $ 244.90 $ 406.29 $10,514.49
28 $10,514.49 | $406.29 $157.72 $ 248.58 $ 406.29 $10,265.91
29 $10,265.91 | $406.29 $153.99 $252.31 $406.29 $10,013.60
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30 $10,013.60 | $406.29 $ 150.20 $ 256.09 $ 406.29 $9,757.51
31 $9,757.51 | $406.29 $ 146.36 $ 259.93 $ 406.29 $9,497.58
32 $9,497.58 | $406.29 $ 142.46 $ 263.83 $ 406.29 $9,233.75
33 $9,233.75| $406.29 $138.51 $267.79 $ 406.29 $ 8,965.96
34 $8,965.96 | $406.29 $134.49 $271.81 $ 406.29 $8,694.15
35 $8,694.15| $406.29 $130.41 $275.88 $ 406.29 $8,418.27
36 $8,418.27 | $406.29 $126.27 $ 280.02 $ 406.29 $8,138.25
37 $8,138.25| $406.29 $122.07 $284.22 $406.29 $7,854.03
38 $7,854.03| $406.29 $117.81 $288.48 $406.29 $7,565.54
39 $7,565.54 | $406.29 $113.48 $292.81 $ 406.29 $7,272.73
40 $7,272.73| $406.29 $109.09 $297.20 $ 406.29 $6,975.53
41 $6,975.53 | $406.29 $104.63 $ 301.66 $ 406.29 $6,673.87
42 $6,673.87| $406.29 $100.11 $ 306.19 $ 406.29 $6,367.68
43 $6,367.68 | $406.29 $95.52 $310.78 $ 406.29 $ 6,056.90
44 $6,056.90 | $406.29 $90.85 $ 315.44 $ 406.29 $5,741.46
45 $5,741.46 | $406.29 $86.12 $320.17 $ 406.29 $5,421.29
46 $5,421.29 | $406.29 $81.32 $324.98 $ 406.29 $5,096.31
47 $5,096.31 | $406.29 $76.44 $329.85 $ 406.29 $ 4,766.46
48 $4,766.46 | $406.29 $71.50 $ 334.80 $ 406.29 $4,431.66
49 $4,431.66 | $406.29 $66.47 $ 339.82 $ 406.29 $4,091.84
50 $4,091.84 | $406.29 $61.38 $344.92 $ 406.29 $3,746.93
51 $3,746.93 | $406.29 $56.20 $ 350.09 $ 406.29 $3,396.84
52 $3,396.84 | $406.29 $50.95 $ 355.34 $ 406.29 $3,041.49
53 $3,041.49| $406.29 $45.62 $ 360.67 $ 406.29 $2,680.82
54 $2,680.82 | $406.29 $40.21 $ 366.08 $ 406.29 $2,314.74
55 $2,314.74 | $406.29 $34.72 $371.57 $ 406.29 $1,943.16
56 $1,943.16 | $406.29 $29.15 $377.15 $ 406.29 $ 1,566.02
57 $1,566.02 | $406.29 $23.49 $ 382.80 $406.29 $1,183.21
58 $1,183.21 | $406.29 $17.75 $ 388.55 $406.29 $ 794.67
59 $794.67| $406.29 $11.92 $394.37 $ 406.29 $400.29
60 $400.29 | $406.29 $6.00 $ 400.29 $ 406.29 $0.00

Fuente: Datos del Banco. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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Anexo 27 Cotizacion de Facebook para el Plan de Publicidad

Fuente: Cotizacion de Facebook. Elaborado por: José Francisco Jinde Aguagallo.
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