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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto se enfoca a cumplir con una actividad econdémica que es la de
producir cremas limpiadoras de piel a base de pepinillo, considerando sus
propiedades nutritivas; el mercado al cual se dirige el producto es a la poblacion
femenina de la ciudad de Quito que gustan de aplicarse cremas naturales. El proyecto
estd ubicado al sur de la ciudad de Quito donde cumplira con los procesos de
produccion y gestion de sus productos; como entidad institucional el proyecto es una
microempresa acogida a la personeria juridica como Compafiia de Responsabilidad
Limitada y cumplird con un direccionamiento estratégico para solidificarse en el
mercado. El proyecto es viable en términos monetarios al obtener rentabilidad y
liquidez al final del afio fiscal, ademas presenta indicadores financieros como VAN y
TIR muy atractivos lo que da el criterio de ponerlo en marcha esperando los mismos

margenes de ganancias.

PALABRAS CLAVE: NATURAL / FEMENINO / INVERSION / FINANCIAMIENTO /
DIRECCIONAMIENTO / FACTIBILIDAD
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ABSTRACT

The current project aims to produce a skin cleanser lotion / creams made from pickles.
It has been taken in consideration all its nutritive properties. The main sectorial target

is ladies from the city of Quito who prefer the use of natural products.

This project takes place in the south part of Quito - Ecuador where it is going to be
produced and managed. This project is a microenterprise as an Institutional entity and
Limited Liability Company as legal entity. It will be administered under a strategic
management to ensure it becomes solid in the market. It is a viable project in monetary
terms due to its liquidity and profitability at the end of financial year. In addition, It also
drops very attractive indicator of IRR (internal rate of return) and NPV (net present
value) which indicates It is actually a good investment.

KEYWORDS: NATURAL / FEM [/ INVESTMENT / FINANCE / ADDRESS /
FEASIBILITY
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CAPITULO |

1.1. TEMA:

“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA MICROEMPRESA DE
PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE LECHE LIMPIADORA NATURAL PARA
LA PIEL EN LA PROVINCIA DE PICHINCHA, CANTON QUITO”.

1.2. PROBLEMATICA

El cuidado de la piel hoy en dia es muy importante ya que la piel se va deteriorando
dia a dia a causa del maquillaje, los rayos ultravioletas, la contaminacion del ambiente,

entre otros.

Existen pocas empresas que se preocupan en lo posible por brindar a los clientes un
producto, hecho a base de ingredientes naturales que ayuden a la exfoliacion, y

cuidado del cutis.

En el mercado actual existen productos que contienen altos contenidos quimicos, los

mismos que con el paso del tiempo afectan a la piel y al deterioro rapido.

Por todas las enfermedades que deterioran la piel, se ha propuesto crear un producto

gue proteja todo tipo de piel en cualquier edad.

Es por esto que se ha decidido comercializar Ia” leche desmaquilladora”, sin ninguna
clase de quimicos, es decir, natural que no solo cuide la piel, sino que la nutra, la

proteja de los rayos ultravioletas y pueda ser utilizada como desmaquillante.

Brindando un producto de buena calidad, para que poco a poco las estadisticas de

mujeres con cancer a la piel vayan disminuyendo.

1.2.1. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢,La causa para no emprender una microempresa de productos innovadores radica en
la falta de recursos econdmicos y falta de conocimiento de procedimientos técnicos

por parte de la poblacion del sector norte y sur de la ciudad de Quito?



1.2.2. CONTEXTUALIZACION E IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

¢ Sera la causa la falta de una investigacion de mercado, para poder identificar Si

existen necesidades del consumo de un producto natural?

¢ Sera la causa la falta de recursos econémicos, por lo que no se ha emprendido la

microempresa?

¢ Sera la causa la existencia de productos en su mayoria importados y no realizados

dentro del pais?

1.3. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

En la actualidad la piel del ser humano, esta expuesta a rayos ultravioletas que cada

vez mas son nocivos para la salud.

Por lo que se debera buscar un producto que aporte a la conservacién del rostro, no
s6lo con los materiales que utilizara, sino con la forma de elaboracion del producto,

gue seran hechos en base a componentes naturales para la elaboracion.

De esta manera se beneficiara a los consumidores, ayudando ademas a crear
conciencia de la manera como se debe utilizar un producto sin quimicos de cuidado

del rostro.

Mediante la presente propuesta se establecera un plan de negocios de produccién y

comercializacidon de leche limpiadora para el sector norte y sur de Quito.

En cuanto a productos de cuidado de la piel existen cadenas de distribucion de
productos importados, y existe poca produccion nacional, lo cual representa un

mercado de oportunidad.

El Ecuador ultimamente se encuentra incursionando en la incorporaciéon de productos
no tradicionales, por lo que la tendencia sera el crecimiento y mejoramiento para el

cumplimiento de objetivos y metas.



1.4. DELIMITACION TEMPORAL Y ESPACIAL
1.4.1. TEMPORAL

La investigaciéon comprende un tiempo estimado de seis meses considerados a partir
del mes de agosto del afio dos mil quince a la fecha, dado que es un periodo acorde

que permitira alcanzar los objetivos planteados.

1.4.2. ESPACIAL

La investigacién seleccionara y estudiara los datos relevantes al tema de produccion
y comercializacion del producto cosmético “leche limpiadora para la piel” en la
Provincia de Pichincha, cantén Quito sector norte y sur (locales de distribucion

masiva).
1.5. OBJETIVOS

1.5.1. OBJETIVO GENERAL

Efectuar un estudio de factibilidad para la creacién de una microempresa de
produccion y comercializacion de leche limpiadora natural para la piel en la

provincia de Pichincha, cantén Quito.

1.5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Identificar la existencia de una demanda insatisfecha en el sector norte y sur

de la ciudad de Quito, a través de un estudio de mercado.

2. Determinar la localizacion, tamafio y el proceso Optimo de produccion de la

puesta en marcha del proyecto.

3. Establecer la organizacion optima de la microempresa, en el proceso

administrativo y productivo.



1.6.

1.6.1.

Medir la viabilidad econémica y financiera del proyecto a través de la

cuantificacion de inversiones y aplicacion de indicadores financieros.

MARCO TEORICO

LECHE LIMPIADORA PARA PIEL

La leche limpiadora es una crema liquida que tiene varios usos en la cosmética como

por ejemplo eliminar impurezas y limpiar el maquillaje.

1.6.2.

1.6.3.

APORTE AL CUIDADO DE LA PIEL

Eliminar células muertas

Eliminar impurezas

Respetar el manto acido

Equilibrio fisiolégico de la piel

Proporciona suavidad vitalidad, luminosidad y frescura a la piel.

Ayuda a evitar el envejecimiento adelantad de la piel.

TIPOS DE LECHE LIMPIADORA

Existe varios tipos de leche limpiadora, lo cual depende de la casa comercial, cada

una busca que cumplan los mismos objetivos la diferencia es el tipo de producto

utilizado para su elaboracion y su objetivo de uso.

1.6.4.

Leche limpiadora para cutis graso
Leche limpiadora para cutis normal

Leche limpiadora para cutis seco

PROYECTO

El proyecto se puede definir como la accién de hombres y/o mujeres intencionada

hacia la consecucion de un resultado o, el medio o la accion organizacional mediante

la cual una organizacién-empresa busca respuesta a un problema o conflicto. Esta
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accion conduce a una solucién en la forma de un producto o servicio el cual es puesto

en una organizacién-empresa una vez es aceptado. (Estay, 2007).

1.6.5. ESTUDIO DE MERCADO

Investigacion de mercado.

La investigacion de mercados es el proceso de recopilar informacion y analizar los
resultados obtenidos a través de cuadros y graficos estadisticos, con la finalidad de

tener una idea clara de la demanda y la oferta. (Mc. Daniel C. Gates, 2005, pag. 81)
Tipo de investigacion

De acuerdo al nivel de informacion las fuentes pueden ser de orden primario y de
orden secundario. La informacion de orden primario abarca nueva informacién y Unica,
que resulta de una nueva labor cientifica; es fuente de informacién primaria: los diarios
como EL COMERCIO, TELEGRAFO, METRO; las revistas cientificas y también de
entretenimiento, Registros Oficiales de empresas publicas, documentos de
investigacion técnicos proporcionados por las instituciones publicas o privadas. Las
fuentes de orden secundario abarcan informacién clasificada, procesada, resultado de
la investigacion realizada y extraida de la documentacion primaria u original. (GATES,
2005, pag. 2010).

Se entiende como fuentes secundarias: las librerias, bibliotecas o documentos que

interpretan otras labores realizadas.
Etapas de un estudio de mercado

1. “Definicion del problema.- El Estudio se orienta a la aceptacion o rechazo de
las hipdtesis planteadas, ademas de hacer aflorar otras variables o
comportamientos significativos no detectables en un analisis a priori.

2. Recoleccion de la Informacion. Definidos los instrumentos de recoleccion, se
ingresa a la etapa de captura de datos a través de técnicas metodolbgicas

cualitativas y cuantitativas.



3. Analisis y Procesamiento de la informacion. Los datos cuantitativos se someten
a analisis estadisticos los cuales arrojaran un resultado

4. Propuestas de Solucion. Presentacion de resultados”. (STANTON Etzel y
WALKER, 1998, pag. 167 y 168)

Métodos de investigacion dirigida a recoger informacién primaria

1. La observacion.

2. La encuesta.

1. Observacion

Es una técnica que consiste en observar atentamente el fenédmeno, hecho o
caso, tomar informacion y registrarla para su posterior analisis. La observacion
es un elemento fundamental de todo proceso investigativo; en ella se apoya el
investigador para obtener el mayor numero de datos. Gran parte del acervo de
conocimientos que constituye la ciencia ha sido lograda mediante la
observacion. (GATES, 2005)

Existen dos clases de observacion: La Observacién no cientifica y la
observacion cientifica. La diferencia bésica entre una y otra estd en la
intencionalidad: observar cientificamente significa observar con un objetivo
claro, definido y preciso: el investigador sabe qué es lo que desea observar y
para qué quiere hacerlo, lo cual implica que debe preparar cuidadosamente la
observacion. Observar no cientificamente significa observar sin intencion, sin
objetivo definido y por tanto, sin preparacion previa. (GATES, 2005)

2. Encuesta

La encuesta es un instrumento que como la observacion, se la utiliza para recopilar la
informacion, estas dos técnicas no se puede tratar como competidoras sino mas bien
gue son complementarias y el investigador debera enfocarlas en funcion del tipo de

investigacion que se propone analizar. (Grasso, 2006:13)



La encuesta es un procedimiento que permite explorar cuestiones que hacen a la
subjetividad y al mismo tiempo obtener esa informacion de un nimero considerable

de personas, asi por ejemplo:

Permite explorar la opinion publica y los valores vigentes de una sociedad, temas de
significacion cientifica y de importancia en las sociedades democréticas (Grasso,
2006:13)

Al respecto, Mayntz et al., (1976:133) citados por Diaz de Rada (2001:13), describen
a la encuesta como la técnica que busca de manera sistematica toda la informacion
relevante que quieren conseguir, realizando una serie de preguntas a los investigados
o elementos poblacionales, sobre datos que desea conseguir, para luego reunir

informacion para obtener informacién agregada a través de su andlisis.

Para ello, el cuestionario de la encuesta debe contener una serie de preguntas o items
respecto a una o mas variables a medir. Gomez, (2006:127-128) refiere que
basicamente se consideran dos tipos de preguntas: cerradas y abiertas.

- Las preguntas cerradas contienen categorias fijas de respuesta que han sido
delimitadas, las respuestas incluyen dos posibilidades (dicotomicas) o incluir
varias alternativas. Este tipo de preguntas permite facilitar previamente la
codificacion (valores numéricos) de las respuestas de los sujetos.

- Las preguntas abiertas no delimitan de antemano las alternativas de respuesta,
se utiliza cuando no se tiene informacion sobre las posibles respuestas. Estas
preguntas no permiten precodificar las respuestas, la codificacion se efectla
después que se tienen las respuestas.

- Abanico (o de opcion mdltiple). Con las preguntas de abanico se plantea al
investigado un categdlrico numero de respuestas para que seleccione de
acuerdo a su criterio. El cuestionado puede optar por una o mas resultados a
elegir. Si es de relevancia es importante que indique o especifique la respuesta
gue considera principal o en su efecto que ordene en una escala establecida la

importancia de un criterio. Es aconsejable plantear una opcion abierta en cada



pregunta por la posibilidad de respuesta, incluyendo la opcion otro u otros y

pedir al investigado alguna especificacion.

Una de las ventajas que ofrece la encuesta para el investigado es que se da de
manera anonimato. Este procedimiento incrementa la posibilidad de que el
encuestado plasme informacion mas real y acertada a lo que se quiere conseguir. Por
esta razon es importar obviar la pregunta del nombre de la persona encuestada,

excepto que sea de fundamental importancia para la investigacion.
Disefio de los instrumentos de investigacion

Es la técnica de recolectar la informacién, por medio de encuestas, entrevistas y
sondeos, para conocer los gustos, las preferencias, y actitudes de los clientes en

cuanto al servicio que se pretende ofrecer.
Muestreo

“Poblacion es el grupo entero de objetos o individuos bajo estudio, de los cuales

gueremos obtener informacion. (Roberto Dvoskin, 2004, pag. 24)
e Muestra es una parte de la poblacién de la cual obtenemos informacién.
e Unidad es un objeto individual o persona en la poblacion.
e Variable es una caracteristica de interés medida en cada unidad de la muestra.
e Eltamafo de la poblacién se denota por la letra mayuscula N.
e Eltamafo de la muestra se denota por la letra minascula n.
1.6.6. ESTUDIO TECNICO

Dentro del estudio técnico aqui va todo lo relacionado con la disponibilidad de los
recursos financieros, de materia prima, de mano de obra, la localizacién del proyecto
para poder de esta manera optimizar el espacio fisico donde se va a desarrollar la
pizzeria. (Baca Urbina Gabriel, 2006)



La capacidad de instalacién del proyecto, el requerimiento de la mano de obra

necesaria para de esta manera poner en marcha el negocio.

1.6.7. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Dentro del estudio organizacional tenemos como se va a constituir la empresa, los
organismos de control que intervienen en la conformacién de la empresa. (Chiavenato
Idalberto, 2002, pag. 277)

La Organizacion

“‘La organizacion se fundamenta en canalizar los recursos y actividades que se
necesitan para lograr cumplir con los objetivos de la institucion, a través de la
elaboracién de un bosquejo organizacional que consiste en conocer sus integrantes y
la correlacion de dependencia que existe entre ellos.” (Koontz Harold, 2010, pags. 21-
22)

Direccionamiento estratégico

Al conceptualizar la estructura empresarial, es importante tener en cuenta que se esta
respondiendo a un enfoque estratégico de la institucion en el &mbito del mercado y en
su propio interior, por lo cual es importante establecer estratégicamente a la
institucion; para ello se debe desarrollar una serie de actividades enmarcadas en la
planificacion estratégica (PE). (Canelos Ramiro, 2010, pag. 202)

1.6.8. ESTUDIO FINANCIERO Y ECONOMICO

Dentro de este estudio tenemos todo lo que se requiere para el financiamiento del
negocio, todo lo referente a los costos que me incurre la puesta en marcha, los gastos
administrativos y ventas. (Baca Urbina Gabriel, 2006)

Para poder llegar de esta manera a determinar la rentabilidad, el riesgo del negocio.

Desarrollando de esta manera los estados financieros y poder llegar a la recuperacion

de la inversion.



VAN

“Es la sumatoria de todos los flujos de efectivo actualizados, desde el flujo inicial hasta
el flujo del afio final de la vida util del proyecto, la actualizacion se la realiza a una tasa
referencial llamada Tasa Minima Aceptable de Rentabilidad o tasa de actualizacion.”
(LARA DAVILA, Byron; 2010: 243)

TIR

Se define como el porcentaje real de retorno de la inversién que mide la rentabilidad
del proyecto. La TIR se evallUa bajo el criterio de que al actualizar los beneficios del
proyecto llegan a ser iguales a los costos del mismo, es decir si se actualizan los flujos
de efectivo y se calcula el VAN, éste va a dar un resultado igual a cero.. (Ramiro
Canelos; 2010: 282)

ANALISIS PEST

Entorno politico

Ecuador es el tercer pais mas corrupto de Latinoamérica

Se conoce que Ecuador es el tercer pais mas corrupto de América Latina con 120
puntos, ubicandose detras solamente de Venezuela y Paraguay con 166 y 123 puntos
respectivamente (Banco Mundial, 2017), esto en realidad dificultaria el ingreso de
nuevas inversiones extranjeras que apoyen a las empresas manufactureras
incluyendo aquellas procesadoras de leche. Por ende, este factor se denomina como

una amenaza al realizar el andlisis situacional.

Incremento del IVA (Impuesto al Valor Agregado) del 12% al 14%

El IVA (Impuesto al Valor Agregado) es una tasa que se cancela en aquellas
transacciones de bienes y servicios, por lo que el porcentaje correspondiente para
este impuesto sufre un incremento del 12% al 14% a partir de junio del 2016 (Ley
Organica de Solidaridad y de Corresponsabilidad Ciudadana para la Reconstruccion
y Reactivacion de las zonas afectadas por el Terremoto, 2016, Disposicion Transitoria

Primera).
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El incremento del IVA afecta tanto a consumidores como a empresarios, lo que se ha
calificado a este factor como una amenaza principalmente para aquellas entidades

gue realicen actividades de manufactura.

Entorno econdmico

Disminucion del PIB (Producto Interno Bruto)

El PIB (Producto Interno Bruto) registra una clara disminucion para el afio 2016
ubicandose en - 1,7% pues para el afio 2015 se identifica un porcentaje del 0,2%
(Banco Central del Ecuador, 2017), lo que se demuestra una clara desaceleracién en
la economia ecuatoriana debido al bajo consumo y produccién por parte de sus

habitantes.

Por lo tanto, bajo esta perspectiva este factor se cataloga como una amenaza pues al
registrar un PIB negativo significaria que no existe la suficiente demanda para producir
bienes y servicios, lo que conlleva a un retroceso en el crecimiento de la economia
del pais, disminuyendo asi su nivel de ingresos en aquellos productos comestibles y
no comestibles que se derivan de la leche.

Bajo crecimiento de la inflacion

La inflacién se denomina como el incremento de los precios en los bienes y servicios.
En el Ecuador, este porcentaje no ha registrado mayores variaciones y al finalizar el
afio 2016 se ubica en 1,12% mientras que en 2015 esta cifra se representa en 3,38%
(Banco Central del Ecuador, 2016), es decir, se establece una disminucion de la tasa

inflacionaria del 2,26% durante los Ultimos doce meses.

Al no registrarse altos porcentajes en la inflacion, se denomina este factor como una
oportunidad tanto para productores como para consumidores, pues bajo esta
perspectiva no se estaria generando incertidumbre en el incremento de los precios de
bienes y servicios como lo es en los costos de materias primas para la elaboracion de

cremas derivadas de la leche.
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Entorno social

Alta produccién de leche en el Ecuador

En el Ecuador se producen aproximadamente “5,4 millones de litros de leche. De este
monto, 4 millones de litros son comercializados en los distintos mercados; 2,8 millones
de litros son transformados por industrias formales que procesan derivados; y 1,2
millones de litros son vendidos informalmente para elaborar quesos artesanalesy 1,4
millones de litros quedarian en las haciendas para autoconsumo y para alimentacién

de terneros. (El Telégrafo, 2016).

Es decir, que el el 52% de la produccion de leche se destinan para la elaboracion de
productos derivados, lo que se ha denominado como una oportunidad al efectuar el
diagnéstico situacional pues se estaria favoreciendo a la industria de productos

procesados derivados de la leche ante un mayor incremento de materia prima.

Incremento de la tasa de desempleo en el Ecuador

El desempleo es un indicador con el que se permite medir el nUmero de personas
desocupadas pero que se encuentran en disponibilidad de trabajar. Bajo esta
perspectiva, se identifica que durante “el afio 2015 la tasa de desempleo se ubico en
4,80%, porcentaje que se ubica en 5,26% en el 2016” (INEC, 2015).

Estos porcentajes demuestran claramente el incremento del numero de
desempleados en los Ultimos doce meses, lo cual significa que las empresas estarian
produciendo bienes y servicios en menor cantidad debido a una disminucién en el
consumo por parte de sus habitantes, es por ello que se identifica a este factor como

una amenaza.

Entorno tecnoldgico

En la provincia de Pichincha existe un mayor nimero de usuarios de internet

El internet se ha convertido en un servicio fundamental para la mayoria de pobladores
y empresas en el Ecuador, destacandose asi la provincia de Pichincha en la que que

se destaca con el 33,00% de usuarios que utilizan este medio de comunicacion virtual,
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sobrepasando inclusive a Guayas que se encuentra en 28,73% y Manabi con el 5,24%
(Agencia de Regulacién y Control de las Telecomunicaciones, 2016).

Al desarrollar el presente proyecto, en Pichincha se identifica que existe un mayor
namero de usuarios conectados al internet en comparacion con el resto de provincias,
esto en realidad favorece que se realicen mayores transacciones virtuales entre
consumidores y empresas disminuyendo inclusive el tiempo de negociacion, por lo

tanto, se denomina como una oportunidad este factor en el diagndstico situacional.

Surgimiento de nuevas tecnologias para el procesamiento de la leche

La tecnologia se encuentra en un constante crecimiento durante los ultimos afios vy,
en el procesamiento de la leche no ha sido la excepcion, de tal manera que al iniciar
Su etapa de pasteurizacién se ha creado el sistema PEF (que traducido al espafiol
significa Pulsos Eléctricos de Alto Voltaje). En este sistema se “ofrece un gran
potencial en el tratamiento de la leche ya que permite un alimento con caracteristicas
sensoriales y nutricionales semejante al producto de partida y, en un futuro, podria

constituir una alternativa a la pasterizacion tradicional” (ONAPI, 2015)

En este sentido, el incremento de nuevas tecnologias en los procesos de produccion
han evolucionado con el pasar del tiempo, lo que favorece las técnicas para la
elaboraciéon de nuevos productos lacteos innovadores, favoreciendo asi la industria
de cremas en la que intervenga a la leche como su principal materia prima

denominandose asi este factor como una oportunidad.

ANALISIS DE PORTER

Poder de negociacion de los proveedores
Para la elaboracién de crema para la piel elaborada a base de leche, se requieren de
diversos proveedores, de manera que cada uno de ellos dispondria de una materia

prima diferente:
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Nombre del proveedor Tipo de materia prima

Empresa Pasteurizadora Quito Leche (sin proceso de transformacion)

Empresa Lacteos Dalilac

Empresa Karvité Manteca de karité
Compaiiia Cristal Glicerina vegetal, Acido lactico, Arcilla
blanca

Por lo tanto, el poder de negociacion de los proveedores es alto debido a que el

mercado en el que se encuentran presenta las siguientes caracteristicas:

e Limitado niumero de empresas proveedoras de leche en la ciudad de Quito
(amenaza)

e Existen varias asociaciones que agrupan a la industria lechera y ganadera
(amenaza)

e Laleche es un producto Unico que dificilmente pueda sustituirse en el mercado

Poder de negociacién de los compradores
Los clientes potenciales que adquiririan la crema para la piel presentan diversas

caracteristicas entre las cuales se encuentran:

e Pertenecen al género femenino

e Mantienen su lugar de residencia en la ciudad de Quito

Dadas estas caracteristicas, el poder de negociacion de las compradoras esta dado
por lo siguientes factores:

e Existe un elevado numero de clientes potenciales (oportunidad)
e Los clientes o compradores no se encuentran asociados (oportunidad)

¢ No mantienen un alto control sobre el precio del producto (oportunidad)
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Ingreso de nuevos productos sustitutos

Al comercializar crema para la piel elaborada con leche limpiadora se reconoce que
es un unico en el mercado, sin embargo, existen diversos productos similares que con
el pasar del tiempo han obtenido una aceptable participacién en el mercado, entre los

cuales se encuentran:

Nombre de la| Tipo de producto Materia prima
marca

Frutique Crema regeneradora nocturna | Manzana
Seytu Crema para la piel de noche Colageno
Grisi Crema hidratante nocturna Aloe Vera

Es decir, que a pesar de que el producto que se pretende crear es innovador existen
diversos productos que podrian sustituirlo cuando busque una alta participacién de
mercado, por ende, este factor se califica como una amenaza al realizar el analisis de

Porter.

Ingreso de nuevas empresas

Previo al ingreso de nuevas empresas competidoras en el mercado, resulta
fundamental efectuar un comparativo entre las principales barreras de entrada y
barreras de salida que podrian impactar en la etapa de funcionamiento del negocio,

por lo cual se detallan estos factores en la tabla siguiente:

Barreras de entrada Barreras de salida

e Dificultad para obtener los permisos | ¢ Problemas en el cierre definitivo de
para elaborar un producto la empresa en caso de liquidacion
industrializado (amenaza) laboral (amenaza)

e Alto crecimiento de las economias

de escala lo que incrementa la
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produccion en las grandes empresas | ¢ Dificultad en la venta de activos fijos

similares (amenaza) ante un posible cierre del negocio
e Amplia participacion de mercado (amenaza)

debido a sus afios de experienciaen | e Lazos afectivos entre los socios

las empresas similares (amenaza) participantes que impidan la
liquidacion definitiva de la empresa

(amenaza)

Rivalidad entre competidores

Al comercializar crema para la piel con leche limpiadora se estaria introduciendo un
producto realmente innovador, no obstante, actualmente también pretenden sobresalir
empresas que producen y comercializan productos similares, entidades que requieren

ser evaluadas considerando diferentes factores criticos de éxito:

INNOVA PIEL CIA.
YANBAL NIVEA EBEL
LTDA.
FACTORES CRITICOS | PONDERA PUNTUAC PUNTUA PUNTUA PUNTUA
DE EXITO CION CLAS | ION CLAS | CION CLAS | CION CLAS | CION
IF. PONDERA | IF. PONDER | IF. PONDER | IF. PONDER
DA ADA ADA ADA
Posicionamiento de
0,18 1 0,18 4 0,72 3 0,54 3 0,54
mercado
Lealtad de los clientes 0,17 1 0,17 3 0,51 3 0,51 2 0,34
Precio del producto 0,14 3 0,42 2 0,28 3 0,42 4 0,56
Calidad de la crema 0,12 4 0,48 4 0,48 4 0,48 3 0,36
Experiencia en el
0,10 1 0,10 4 0,40 4 0,40 2 0,20
mercado
Experiencia laboral 0,09 3 0,27 4 0,36 4 0,36 2 0,18
Servicio al cliente 0,08 1 0,08 4 0,32 3 0,24 3 0,24
Equipo y maquinaria 0,07 4 0,28 3 0,21 4 0,28 3 0,21
Estructura organizacional | 0,05 2 0,10 3 0,15 3 0,15 2 0,10
$ $ $ $
TOTAL $ 2,08
1,00 3,43 3,38 2,73
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La entidad que mantiene una mayor amenaza para el nuevo negocio es Yanbal pues
ha alcanzado un puntaje de 3,43 sobresaliendo entre todas las compafiias analizadas
ya que obtiene un alto posicionamiento de mercado, sus productos son de alta calidad
y tiene afios de experiencia, aunque una de sus debilidades esta en el precio debido

a que es relativamente alto.

La futura empresa, Innova Piel Cia. Ltda pretende introducirse en el mercado y al ser
una entidad nueva registra un puntaje de 2,08, la mas baja de las empresas
analizadas pues cuando ya se encuentre en funcionamiento se pretenderia alcanzar
un mayor posicionamiento de mercado, lealtad de los clientes y una amplia

experiencia competitiva.
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CAPITULO II
ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Generalidades

El estudio de mercado tiene el objeto de determinar la factibilidad del proyecto en

cuanto a la aceptacion y consumo del producto a ofertarse, en base al analisis de la

demanda, los precios, los gustos y la cantidad consumida en una unidad de tiempo.

Se analiza también la oferta y la cantidad de productos que pueden ofrecer a la

demanda, basada en la capacidad de producir, la tecnologia que tiene, entre otros

aspectos.

2.2. Objetivos del Estudio

2.2.1.

2.2.2.

General

Medir la factibilidad del mercado en base a la identificacion de una demanda
insatisfecha de leche limpiadora natural por parte de la poblacién del canton
Quito.

Especificos

Disefiar el instrumento adecuado para la recopilacion de informacién del
mercado.

Determinar la demanda de leche limpiadora natural actual en el mercado a
través de una encuesta realizada a la poblacion.

Cuantificar la oferta actual del producto en base a la identificacién de empresas
en el mercado, y las cantidades producidas y vendidas.

Identificar la demanda insatisfecha de leche limpiadora natural aplicando la
ecuacion demanda menos oferta.

Establecer un marketing mix a través del andlisis de las cuatro p’s de mercadeo

para posicionarse en el mercado.
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2.3. Estructura del Mercado

El mercado en el cual se encuentra ubicado el proyecto es de estructura oligopodlica
ya que existen algunos oferentes de leche limpiadora natural. La demanda esta
compuesta por la poblacion que se realizan tratamientos con el producto a ofertarse;
y la oferta estd compuesta por la cantidad de productores que ponen a disposicion del

mercado, el producto igual al del proyecto.

2.4. Investigaciéon del Mercado

La investigacion del mercado es la indagacién de la poblacion con respecto a sus
gustos, preferencias, necesidades y hasta caprichos que tiene como comportamiento
frente a un producto o servicio que esté disponible en el mercado. En la investigacion
se obtiene informacion relevante que contribuyen a cuantificar la oferta y la demanda

y a partir de éstas determinar la demanda insatisfecha.

2.4.1. Segmentacion del Mercado

La segmentacion se refiere a la division del mercado y la agrupacién del mismo de
acuerdo a caracteristicas similares, gustos iguales, necesidades parecidas, etc., La
segmentacion se la puede aplicar considerando algunas variables que de acuerdo a
su criterio segmentan al mercado; estas variables son: geografica, demogréafica y

psicografica.
Variable Geografica

Esta variable divide al mercado de acuerdo al lugar geografico en el cual se encuentra
el mercado donde se va a localizar el bien o servicio que ofrece el proyecto, puede
ser pais, region, provincia, ciudad, parroquia, etc. Para el caso del presente proyecto
el area geografica seleccionada es el canton Quito, considerando su densidad

poblacional en la cual se presenta un gran demanda de bienes y servicios.
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Variable Demografica

Es la variable que agrupa a la poblacién de acuerdo a la edad, al sexo o género, la
actividad econdmica, la antigiedad, etc., cabe tomar en cuenta que el grupo de
edades seleccionado es de acuerdo a la naturaleza del bien o servicio a ofertarse, por
ejemplo: si lo que se vende son autos, la poblacién que podria comprar un auto es la
poblacion que tiene una edad de entre los 25 afios hasta los 50 afios tanto mujeres
como hombres; en el caso de la presente propuesta, la edad seleccionada sera a partir
de los 15 afios hasta los 45 afios, de género femenino, que es la poblacién que sienten
la necesidad de embellecer utilizando cosméticos como cremas, geles, etc. para la

piel.
Variable Psicogréfica

La variable psicografica divide al mercado de acuerdo a gustos, preferencias y
necesidades de la poblacion de hacer uso de un bien o servicio que se esté ofreciendo
en el mercado. El proyecto considera a la poblacion femenina que gustan de probar

nuevos productos naturales para aplicarse a su piel.

2.4.1.1. Aplicaciéon de la Segmentacion del Mercado

Tabla 1. Segmentacion del Mercado
VARIABLE INDICADOR POBLACION

GEOGRAFICA

Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha 1.607.734
Canton: Quito

Sexo: Femenino
DEMOGRAFICA Edad: 15 a 45 afios 532.098
Actividad: Indistinta
Poblacién que gustan de
probar cosmetologia natural

PSICOGRAFICA

Fuente: Investigacion de campo

532.098

Elaborado por: Patricia Ramos
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2.4.2. Técnicas de Investigacion

Entre las técnicas mas efectivas que se tiene para la recopilacion de la informacion
del mercado es la encuesta, la cual se disefia con una serie de preguntas dirigidas a

captar datos estadisticos que contribuyen a la cuantificacion de la demanda.

2.4.2.1. La Encuesta

La encuesta es una técnica de la investigacion de mercados utilizada para recopilar
informacion que al investigador le parece relevante de acuerdo a los objetivos a
conseguirse. La encuesta se disefia a partir de plantear varias preguntas donde el
encuestado puede sefalar sus gustos, preferencias, comportamiento, etc., respecto a
un bien o servicio; por otro lado es importante considerar el enfoque que debe darse
ala encuesta como es la de apegarse a las 4 p’s de marketing, producto, precio, plaza

y promocion.
Objetivo de la encuesta

La encuesta tiene como objetivo, dotar de informacion estadistica clara y concisa
sobre el comportamiento del consumidor, identificar la necesidad y sobre todo
determinar la factibilidad del mercado cuando el producto a ser ofertado ha sido

aceptado por la poblacién.
Tratamiento de la informacién

Una vez recabada la informacion, se procede al analisis de la misma a través de la
presentacion de graficos y tablas estadisticas que muestran en forma clara los

resultados mas relevantes obtenidos.
Modelo de Encuesta

La encuesta se disefa considerando las cuatro p’s del marketing; las preguntas son
cerradas donde la persona investigada podra con facilidad contestar de acuerdo a su
criterio. ANEXO 1,2,3y 4
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2.4.3. Poblacién Universo y Tamafio de la Muestra

La poblacion seleccionada para la comercializacion de la leche limpiadora de piel, es
el canton Quito, la cual esta compuesta por 532.098 mujeres, considerado como la
poblacién universo al cual se indagara sobre el consumo de productos cosmetologicos

en el que se incluye la leche limpiadora natural.
Tamafo de la muestra

El tamafio muestra es una parte pequefia del universo poblacional la cual es
investigada con la encuesta establecida para encontrar informacion, y a partir de estos
datos realizar las proyecciones hacia la poblacién universo. El tamafio de la muestra
debe tener las mismas caracteristicas que el universo poblacional. La férmula para

obtener el tamafio de la muestra es la siguiente:

Nx*xPx*QxZ?
T (N=1)*e24+PxQ*Z2

n
Donde:
N= Tamafio de la poblacion universo
n= Tamafo de la muestra
e?= Error maximo admisible (7%)
p= Probabilidad de éxito (50%)
g= Probabilidad de fracaso (50%)
z= Distribucién normal en estadistica cuando el Nivel de Confianza = 95% (1,96)

532.098 x 0,50 x 0,50 X 1,962

= (532.098 — 1)(0.07)2 + 0,50 x 0,50 x 1,962
n =196

n
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El nimero de personas a las cuales se debe realizar la encuesta es de un total de

196.

2.4.4. Tabulacion de la encuesta

Tabla 2. Consumo de productos de limpieza para la piel

OPCION PARCIAL %
SI 165 84%
NO 31 16%
TOTAL 196 100%

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

m Sl
mNO

Figura 2.1 Consumo de productos de limpieza para la piel

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: En relacion al consumo de productos de limpieza para la piel, se tiene que
del 100% de los encuestados, el 84% respondié que si, mientras que el 16%

respondi6 que no.

Interpretacion

Dados los resultados, de la encuesta aplicada a la poblacion femenina de la ciudad
de Quito, acerca del consumo de productos de limpieza de la piel, mencionan que
existe un consumo alto de productos de cuidado de la piel, representando una

oportunidad para el proyecto.
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Tabla 3. Tipo de productos de limpieza que utiliza

OPCION PARCIAL %
Naturales 147 75%
Sintéticas 49 25%
TOTAL 196 100%

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

W Naturales

M Sintéticas

Figura 2. 2 Tipo de productos de limpieza que utiliza

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: En relacion a los tipos de productos de limpieza que utilizan para la piel, se
tiene que del 100% de los encuestados, el 75% respondié que usan productos

naturales, mientras que el 25% respondié que usan productos sintéticos.

Interpretacion

Dados los resultados, de la encuesta, mencionan que la mayoria de la poblacion
femenina utiliza productos de contenido sintético, ya que esa oferta es alta dentro de
las empresas cosmetoldgicas en la ciudad de Quito.
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Tabla 4. Frecuencia de compra productos de limpieza para la piel

OPCION PARCIAL %
Semanal 43 22%
Mensual 78 40%
Trimestral 59 30%
Semestral 10 5%
Anual 6 3%
TOTAL 196 100%

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

5% 3%
M Semanal
® Mensual
30% Trimestral

W Semestral
W Anual

Figura 2. 3 Frecuencia de compra productos de limpieza para la piel

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: En relacion a la frecuencia de consumo de productos de limpieza para la
piel, se tiene que del 100% de los encuestados, el 40% respondié que usan productos
naturales mensualmente, 30% trimestralmente, mientras que el 22% semanalmente,

entre los mas principales resultados.

Interpretacion
Dados los resultados, de la encuesta aplicada a la poblacion femenina de la ciudad
de Quito, mencionan que existe un consumo de productos de cuidado de la piel de

manera mensual y trimestralmente.
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Tabla 5. Tipo de envase de preferencia

OPCION PARCIAL %
Tubo 39 20%
Tarro plastico 127 65%
Vidrio 20 10%
Otros 10 5%
TOTAL 196 100%
Fuente: Encuesta Realizada
Elaborado por: Patricia Ramos
5%
H Tubo

M Tarro plastico
Vidrio

| Otros

Figura 2. 4 Tipo de envase de preferencia

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: En relacion a la preferencia del tipo de envase del producto de limpieza de
la piel, se tiene que del 100% de los encuestados, el 20% respondié que prefieren la

presentacion en tubo, el 65% tarro plastico, el 10% en vidrio, y un 5% otros.

Interpretacion
Dados los resultados, de la encuesta en cuanto al tipo de envase de eleccion,
prefieren en su mayoria en tarro plastico, para mayor facilidad, uso del producto y

preservacion del producto.
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Tabla 6. Conocimiento del producto de cuidado de la piel

OPCION PARCIAL %
Sl 20 10%
NO 176 90%
TOTAL 196 100%

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

LN
mNO

Figura 2. 5 Conocimiento del producto de cuidado de la piel

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: En relacion al conocimiento del producto del cuidado de la piel, se tiene que
del 100% de los encuestados, el 10% respondid que si, mientras que el 90%

respondieron que no.

Interpretacion
Dados los resultados, de la encuesta, la mayoria de la poblacion femenina si tiene
conocimiento de productos de cuidado de la piel, ya que con tantos dafios

ambientales, deben utilizar un producto.
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Tabla 7. Necesidad de uso de leche limpiadora facial

OPCION PARCIAL %
Sl 190 97%
NO 6 3%
TOTAL 196 100%

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

3%

m Sl
mNO

Figura 2. 6 Necesidad de uso de leche limpiadora facial

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: En relacion a la necesidad de uso del producto de cuidado de la piel, se

tiene que del 100% de los encuestados, el 97% respondié que si, mientras que el 3%

respondieron que no.

Interpretacion

La mayoria de la poblacién encuestada considera que existe una gran necesidad de

utilizar un producto que proteja, y cuide el cutis, ya que cada dia a dia crecen los

dafos nocivos del medio ambiente.
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Tabla 8. Beneficio de uso de producto natural

OPCION PARCIAL %
Sl 192 98%
NO 4 2%
TOTAL 196 100%

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

2%

msl
mNO

Figura 2. 7 Beneficio de uso de producto natural

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: En relacién al beneficio de uso del producto natural, se tiene que del 100%

de los encuestados, el 98% respondioé que si, mientras que el 2% respondieron que

no.

Interpretacion

La poblacion encuestada considera que seria de gran uso la utilizacién de un producto

hecho a base de componentes naturales, ya que no causan alergia, y son muy suaves

para el cutis.
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Tabla 9. Empresas que ofrecen productos de cuidado para la piel

OPCION PARCIAL %
Sl 35 18%
NO 161 82%
TOTAL 196 100%

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

mSl
mNO

Figura 2. 8 Empresas que ofrecen productos de cuidado para la piel

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: En relacién a si conocen empresas que oferten el producto de cuidado de
la piel, se tiene que del 100% de los encuestados, el 18% respondi6 que si, mientras

que el 82% respondieron que no.

Interpretacion
Los resultados de la encuesta mencionan que existen un gran numero de empresas
gue ofertan productos de cuidado de piel, por la razén que la demanda de la poblacién

femenina asi lo exige.
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Tabla 10. Capacidad de adquirir el producto de cuidado de la piel

OPCION PARCIAL %
Sl 193 98%
NO 3 2%
TOTAL 196 100%

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

2%

mSsl
mNO

Figura 2. 9 Capacidad de adquirir el producto de cuidado de la piel

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: En relacion a la capacidad de adquirir el producto, se tiene que del 100% de
los encuestados, el 98% respondi6 que si esta dispuestos adquirirlo, mientras que el
2% respondieron que no.

Interpretacion

Los resultados de la encuesta mencionan que la mayoria de las encuestadas si se
encuentran dentro de la capacidad adquisitiva del producto, mas aun tratandose de
un producto de cuidado del cutis.
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Tabla 11. Precio de compra de los productos de limpieza para la piel

OPCION PARCIAL %
De 5 a 10 dolares 12 6%
De 11 a 15 dolares 133 68%
De 16 a 20 dolares 35 18%
Mas de 20 ddlares 16 8%
TOTAL 196 100%

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

W De 5a10ddlares
W De 11 a 15 ddlares
De 16 a 20 ddlares

B Mas de 20 dodlares

Figura 2. 10 Precio de comprade los productos de limpieza para la piel

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: En relacion al precio que estarian dispuestas a pagar, se tiene que del 100%
de las encuestadas, el 6% de $5 a $10, el 68% de $11 a $15, el 18% de $16 a $20,

mientras que el 8% mas de $20.

Interpretacion
Los resultados de la encuesta mencionan que la mayoria de las encuestadas estan
dispuestas a pagar un precio establecido entre los 11 ddlares a los 15 ddlares,

considerando que es un precio asequible.
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Tabla 12. Lugar de compra del producto de limpieza para la piel

OPCION PARCIAL %
Centros comerciales 108 55%
Centros estéticos y cosmetoldgicos 39 20%
Farmacias 20 10%
Fabricantes 18 9%
Otros 11 6%
TOTAL 196 100%

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

6% m Centros comerciales
B Centros estéticos y
cosmetoldgicos

Farmacias

M Fabricantes

m Otros

Figura 2. 11 Lugar de compradel producto de limpieza para la piel

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: En relacion al lugar donde adquieren el producto de limpieza de la piel, se
tiene que del 100% de las encuestadas, el 55% en centros comerciales, el 20% en
centros estéticos, el 10% en farmacias, el 9% a los fabricantes, mientras que el 9%
otros.

Interpretacion
Los resultados de la encuesta mencionan que la mayoria de las encuestadas,
adquieren los productos de limpieza de cutis en los centros comerciales, ya que al ser

un lugar de visita masiva, pueden conocer mas de cerca al producto a su eleccion.
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Tabla 13. Caracteristicas que prefieren del producto

OPCION PARCIAL %
Calidad 36 18%
Marca 67 34%
Precio 75 38%
Otros 18 9%
TOTAL 196 100%

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

m Calidad

B Marca
38% Precio

M Otros

Figura 2. 12 Caracteristicas que prefieren del producto

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: En cuanto a las caracteristicas que prefieren del producto de limpieza de la
piel, se conoce que del 100% de las personas encuestadas, el 38% prefieren el precio,
el 34% la marca, el 19% la calidad, mientras que el 9% seleccionaron otros.

Interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta manifiestan que la mayoria de
las personas encuestadas, prefieren adquirir el producto natural por el precio y asi
mismo indican que lo haria por la marca del producto, lo significa que al momento de
introducir el nuevo producto debe enfocare en las estrategias de bajos precios que
permita posicionar en la mente de los clientes y lograr la mayor participacion el

mercado.
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Tabla 14. Medio publicitario por el cual deberia difundirse el producto

OPCION PARCIAL %
Tripticos 39 20%
Revistas 69 35%
TV 20 10%
Radio 10 5%
Redes sociales 58 30%
TOTAL 196 100%
Fuente: Encuesta Realizada
Elaborado por: Patricia Ramos
M Tripticos
M Revistas
TV
B Radio

M Redes sociales

Figura 2. 13 Medio publicitario por el cual deberia difundirse el producto

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: En relacién al medio publicitario por el que deberia difundirse el producto,

se tiene que del 100% de las encuestadas, el 20% en tripticos, el 35% por revistas, el

10% por TV, el 5% por radio, mientras que el 30% por redes sociales.

Interpretacion

Los resultados de la encuesta mencionan que el medio publicitario para conocer un

producto es a través de revistas y redes sociales, ya que son las mas visitadas y

utilizadas.
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Tabla 15. Cada qué tiempo le gustaria recibir la informacion del producto

OPCION PARCIAL %
Diario 30 15%
Semanal 42 21%
Mensual 76 39%
Trimestral 28 14%
Otros 20 10%
TOTAL 196 100%

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

M Diario
B Semanal

Mensual
M Trimestral
M Otros

39%

Figura 2. 14 Cada qué tiempo le gustaria recibir la informacion del
producto

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: Del 100% de las personas encuestadas, el 39% indicaron cada mes, el 22%
cada semana, el 15% diario, el 14% manifestaron trimestral, mientras que el 10%

sefalaron otros.

Interpretacion

Segun los datos hallados en la encuesta aplicada, manifiestan que la mayoria de las
personas encuestadas prefieren recibir la informacidn acerca de nuevas innovaciones,
novedades del producto natural de la nueva empresa mensualmente, por lo que esta
informacion se tomara en cuenta en el momento de plantear las estrategias y asi
determinar el costo mensual de publicidades que debe incurrir para llegar a los

hogares de la poblacion de Quito.
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2.4.5. Tabulacién entrevista dirigida a los expertos

Tabla 16. Participacion de las empresas cosmetolédgicas en el mercado

femenino de la ciudad de Quito

OPCION PRODUCCION ANUAL %
YAMBAL 99.264 69%
NIVEA 27.133 19%
EBEL 17.117 12%
TOTAL 1.722.164 100%

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

12%

B YAMBAL
m NIVEA
EBEL

Figura 2. 15 Participacion de las empresas cosmetoldgicas en el mercado
femenino de la ciudad de Quito

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Andlisis: Una vez aplicada la entrevista a uno de los representantes de las lineas
cosmetoldgicas en la ciudad de Quito que ofertan productos de cuidado de la piel, se
obtiene un aproximado que Yambal 69%, Nivea 19%, Ebel 12% de participacion,
representando asi una oferta indirecta, ya que sus productos no son en base a

componentes naturales.

Interpretacion

Los resultados de la entrevista aplicada a las empresas cosmetoldgicas de la ciudad
de Quito, mencionan que es Yambal seguida de Ebel, las empresas que tienen mayor
participacion en el mercado de la ciudad de Quito, esto se debe principalmente a la
calidad de los productos, y a la masiva publicidad que existe en los medios de

comunicacion del pais.
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2.5. Andlisis de lainformacién de la encuesta

Una vez aplicada la encuesta a la poblacion femenina de la ciudad de Quito, se puede
concluir que si existe el interés de usar un producto de limpieza para el cutis hecho a
base de componentes naturales, ya que la mayoria de productos de las grandes
empresas cosmetologicas como Yambal, Nivea y Ebel, utilizan componentes
quimicos. Por cuanto la poblacién femenina si estaria dispuesta a consumir el

producto.

2.5.1. Estudio de lademanda

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere
0 solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio
determinado”. (Vaca Urbina, 2008)

2.5.2. Andlisis de la demanda

El andlisis de la demanda, permite cuantificar los resultados que se obtuvieron de las

encuestas aplicadas al sector femenino de la ciudad de Quito.

Tabla 17. Demanda potencial, real y efectiva

OPCION PARCIAL %
Sl 193 98%
NO 3 2%
TOTAL 196 100%
CONSUMO PER CAPITA MES 1
CONSUMO PER CAPITA ANO 12

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Es necesario determinar el consumo per capita, ya que el objetivo fundamental es

saber el nUmero de productos que estan en capacidad de adquirir.
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2.5.3. Proyeccion de la demanda

Para poder realizar la proyeccion de la demanda se debe tomar en cuenta el

crecimiento de la poblacion el mismo que es del 1,0208%.

Tomando como base el crecimiento de la poblacion, se tomara la formula de

proyeccion:
Df = Da (1+ i)™

Tabla 18. Proyeccién de la demanda

6] POBLACION
532.098
543.166
554.463
565.996
577.769

5 589.787
Fuente: Investigacion de campo

A

DNIW|IN|R|O|22

Elaborado por: Patricia Ramos

Tabla 19. Demanda potencial

ARIO POBLACION DEMANDA
PROYECTADA | POTENCIAL 84%
0 532.098 446.962
1 543.166 456.259
2 554.463 465.749
3 565.996 475.437
4 577.769 485.326
5 589.787 495.421

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Tabla 20. Demanda real

ANO DEMANDA DEMANDA
POTENCIAL 84% REAL 75%
0 446.962 335.222
1 456.259 342.195
2 465.749 349.312
3 475.437 356.577
4 485.326 363.994
5 495.421 371.566
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Patricia Ramos
Tabla 21. Demanda efectiva
Ao | DEVIANDA | Pepdriul | CONSUMO | coisimip
98% ANUAL
0 335.222 328.517 12 3.942.204
1 342.195 335.351 12 4.024.212
2 349.312 342.325 12 4.107.900
3 356.577 349.446 12 4.193.352
4 363.994 356.715 12 4.280.580
5 371.566 364.134 12 4.369.608

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

2.6.

“Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes, estan

dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio determinado”. (Baca Urbina,

2006. p.35)

Estudio de la oferta
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Tabla 22. Oferta actual

CONSUMO ANUAL
EMPRESA |CONSUMO MENSUAL CUBIERTO
YAMBAL 99.264 1.191.164
NIVEA 27.133 325.600
EBEL 17.117 205.400
TOTAL VENTAS PRODUCTO 1.722.164

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

2.6.1. Proyeccion de la oferta

Al igual que la demanda es muy importante hacer también la proyeccion de la oferta,

como se muestra a continuacién, para lo cual se utiliza la tasa de crecimiento del

sector de manufactura que es de 3,3% de forma anual (P1B2015).

Tabla 23. Oferta proyectada

ANO OFERTA PROYECTADA
0 1.722.164
1 1.778.995
5 1.898.346
3 2.092.553
4 2.382.746
5 2.802.718

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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2.7. Demanda insatisfecha

Es la cantidad de bienes o servicios que es probable que el mercado lo consuma a

futuro, sobre la cual se ha determinado que ningun productor actual podra satisfacer.

Tabla 24. Demanda Insatisfecha

ARIO CANTIDAD CANTIDAD DEMANDA
CONSUMIDA OFERTADA INSATISFECHA
0 3.942.204 1.722.164 2.220.040
1 4.024.212 1.778.995 2.245.217
2 4.107.900 1.898.346 2.209.554
3 4.193.352 2.092.553 2.100.799
4 4.280.580 2.382.746 1.897.834
5 4.369.608 2.802.718 1.566.890

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

En el caso del proyecto la demanda insatisfecha en el afio 1 sera de 2.220.040

unidades, presentando una demanda insatisfecha positiva.

2.8. Andlisis de la competencia

En la actualidad en el mercado existen varios competidores que desean posicionar
sus productos en la mente de los consumidores, los clientes, usuarios por su parte
tratara de optar un producto que le ofrezca innovacién, calidad y por su puesto precios

gue sea de acuerdo al poder adquisitivo.

Los competidores luchan por ser lideres en cada categoria, logrando asi mantener en

el mercado y hasta ser reconocida por su mejor categoria.

En la categoria de Cuidado y Tratamiento de la piel, quien lidera y al mismo tiempo
viene ser la competencia directa de la nueva empresa de produccion y
comercializacion de leche limpiadora natural para la piel sera Yanbal de acuerdo al
investigacion de campo efectuado, Avon, luego Pond’s, Nivea, J&J, Oriflame, L’bel,
quienes luchan por ser lideres en mercado por la marca, categoria ya que satisfacen

las mismas necesidades y expectativas de los consumidores. Las otras marcas como
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Lubriderm o Victoria Secret poseen participacibn minoritaria, pero no menos
importante para el mercado de esta categoria, 10 que significa que los productos de
cuidado de la piel existen cadenas de distribucion de productos importados, y existe
poca produccion nacional, lo cual representa un mercado de oportunidad para el

desarrollo del presente estudio.

La presente propuesta de un plan de negocios de produccion y comercializacion de
leche limpiadora para el sector norte y sur de Quito, pretende brindar un producto que
aporte a la conservacion del rostro elaborado en base a componentes naturales y de
esta manera beneficiar a los consumidores, ayudando ademas a crear conciencia de
la manera como se debe utilizar un producto sin quimicos de cuidado del rostro y

mejorar la calidad de las familias.

2.9. PARTICIPACION DE MERCADO

Después de haber establecido la demanda insatisfecha, es importante determinar el
porcentaje (%) participacién del mercado que cubrird de la demanda insatisfecha con
Creacién de la Microempresa de Produccion y Comercializacién de Leche Limpiadora

Natural en el mercado objetivo, por lo que es necesario citar los siguientes:

Tabla 25. Participacion del mercado

%

N DEMANDA CAPACIDAD |PARTICIPACION
ANO INSATISFECHA INSTALADA DE MERCADO
Ao 1 2,284,468 144,000 6%

Afio 2 2,350,397 144,000 6%
Afno 3 2,417,908 144,000 6%
Afio 4 2,487,013 144,000 6%
Afo 5 2,557,732 144,000 6%

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Como se aprecia en tabla anterior, se puede mencionar que con la implementacion de
la nueva micro empresa se tendrd un 6% de participacion del mercado, es decir,
segun el estudio de campo efectuado existe alta demanda del nuevo producto
elaborado en base componentes naturales para la proteccién y cuidado de la piel, lo
que favorece a la compafiia pueda expandir su produccion y comercializacién en los
afos siguientes que permita elevar la productividad y competitividad en el mercado

local y nacional.

2.10. Plan de Marketing

Es la combinacién de todos los elementos de mercadotecnia como es el producto,
precio, promocion, plaza y servicio. Donde la finalidad sera generar un valor agregado

para asi se puede difundir el consumo del mismo.

2.10.1. Objetivos del plan de marketing

Objetivo General

Difundir la existencia de una microempresa de produccion y comercializacion de leche
limpiadora natural para la piel, que permita introducir en el mercado en un corto y

mediano plazo.

2.10.2. Producto

El producto que ofrecerd el proyecto es una crema de cuidado de la piel

desmaquillante hecha a base de pepinillo y esencias naturales, para todo tipo de cutis.
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Figura 2. 16 Participacion de las empresas cosmetologicas en el mercado
femenino de la ciudad de Quito

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos
Beneficios
+ Desmaguillante
+ Contiene vitaminas
+ Antialérgico
+ Equilibra la primera capa del rostro.
+ Evita gue sean mas notorias las lineas de expresion.

+ Suavidad y humectacién en el cutis

Politicas
+ Elaborar producto cumpliendo con todas las estandares de calidad.

+ Satisfacer las necesidades y las expectativas de clientes a través de productos

calidad.

+ Desarrollar las potencialidades del personal de la empresa mediante las

capacitaciones perioddicas para logar los objetivos trazados.
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Tabla 26. Estrategias del producto

Politica Estrategia Responsables Indicador
Elaboraciéon y comercializacion Gerente Rentabilidad
de productos de calidad. Volumen de

ventas
Capacitacion de personal. Gerente N° de
capacitaciones
efectuadas
Satisfacer Realizar un lanzamiento en un Gerente Ejecucion y
plenamente las evento de un centro comercial, resultados de
necesidadesy | indicando los beneficios de evento
expectativas de | Uso del producto
los clientes. Obsequio de muestras del Gerente N° de
producto en sachet pequefios muestras
a las clientes obsequiadas
Ofertar gratuitamente una Gerente N° de
limpieza de cutis por la compra limpiezas
del producto gratis
ofrecidos

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

2.10.3. Precio

El precio de las cremas se establece considerando un porcentaje del 30% sobre el
costo de produccién (materia prima + costo envase) mismo que sera fijado para cubrir
los costos y gastos de mano de obra, indirectos, administrativos y de ventas; y debe

ademas dejar una utilidad para la microempresa.
EN TUBO 150 ml
PVP. = (MP + costo envase) + %M. Ganancia

PVP. = (2,38 + 0,25) + 30%
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PVP. = 3,42 ddlares

EN TARRO 150 ml

PVP. = (MP + costo envase) + %M. Ganancia
PVP. = (2,38 + 0,20) + 30%

PVP. = 3,35 dolares

Tabla 27. Estrategias de precios

Politica Estrategia Responsables Indicador
Establecer el | Investigacion de campo para | Gerente Ventas
precio del | conocer la competencia vy
producto de | determinar costo de

acuerdo a la | produccién
competencia y

margen de
ganancia
Establecer las | Ventas al contado y a crédito | Gerente Monto total

formas de pagos | al por mayor facturado

Numero de
clientes con

créditos.

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

2.10.4. Distribucién

El producto sera trasladado desde la planta en la cual se elaborara, ubicada en el
norte de Quito, hasta los diferentes stands ubicados en las afueras de almacenes De
Prati Cosméticos en los Centros Comerciales. El precio a los intermediarios es de 3,42
dolares en cremas de leche en tubo y 3,35 dolares en cremas de leche en tarro, y el

precio al consumidor final ser4 de 4 dolares en cualquiera de las presentaciones.
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Canales de distribucion
La nueva empresa para iniciar sus actividades se utilizara dos tipos de canales de

distribucion para cubrir la cobertura del mercado.

CANAL DIRECTO

L

Fabricante Consumidor

CANAL INDIRECTO CORTO

fI0WN & 3
(T L I

Fabricante Detallista Consumider

Figura 2. 17 Canal de distribucion

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos

Productores — consumidores: Este tipo de distribucion sera mas importante ya que

pretende vender los productos al consumidor final.

Productores — mayoristas — minoristas o detallistas: Este tipo de distribucion se
utilizara para contactar con los intermediarios y a través de la cual llegar a los

consumidores finales.

Tabla 28. Estrategias de distribucién

Politica Estrategia Responsables Indicador
Entregar el | Capacitacion a los | Gerente N° de capacitaciones
producto de | distribuidores

forma inmediata
y oportuna de
acuerdo a los

edidos Determinacion de | Gerente N° de rutas y puntos
P rutas y puntos de de distribucién
distribucién

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos
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2.10.5.

Promocion

La microempresa de produccion y comercializacion de leche limpiadora natural, se

requiere de medios de comunicacion, que permita difundir a los clientes y a la

poblacidn general acerca de los beneficios y caracteristicas crema natural para la piel,

con el propdosito de lograr la mayor participacion el mercado objetivo.

Existen una gran variedad de medios de publicidad por los que se podra dar a conocer

el producto y despertar el interés del mercado femenino en la ciudad de Quito.

Tabla 29. Estrategias de promocion

Politica Estrategia Responsables Indicador
Entrega de muestras gratis en | Gerente N° de
algunos centros comerciales muestras
para las mujeres y adolescentes entregados
para asi lo vayan conociendo.

Entrega de muestras gratis en | Gerente N° de
algunos centros comerciales muestras
para las mujeres y adolescentes entregados
para asi lo vayan conociendo.
Cufa radial con nuestro lema, | Gerente N° de cuias
Aplicar medios | BREEZE “EL MEJOR CUIDADO radiales
de propagacion | pARA TU PIEL”. efectuadas
Pagina web para que las | Gerente Verificacion
potenciales clientas conozcan la de la
presentacion  del  producto, creacion de
precios y promociones. pagina web

Fuente: Encuesta Realizada

Elaborado por: Patricia Ramos
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Conclusiones

*

Es un producto a base de ingredientes naturales y que sera de gran interés
para las mujeres en la ciudad de Quito, en lugar de utilizar productos que
contengan otras sustancias que mucho nos conocemos.

Es un producto que tendra un precio razonable

De féacil aplicacion

Recomendaciones:

-+ + ¥

Usar el producto al momento de comprarlo.

Ver el modo de uso del producto.

Mantenerlo en un ambiente fresco.

No aplicar a menores de 15 afios.

Una vez utilizado el producto no aplicar ningun otro producto después de
haberse puesto el primero.

La crema se utiliza para desmaquillar el cutis
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3.1.

CAPITULO I
ESTUDIO TECNICO

Generalidades

Este estudio permite al investigador determinar la viabilidad técnica del proyecto, en

base a tres factores importantes como son, la localizacion 6ptima, el tamafio idoneo y

el proceso légico de produccién del bien o servicio. Adicionalmente el estudio identifica

los recursos necesarios con los cuales puede funcionar el proyecto. (Baca Urbina
Gabriel, 2006. p. 65)

3.2.

3.2.1.

3.2.2.

Objetivos
Objetivo General

Determinar la viabilidad técnica de la microempresa productora y
comercializadora de leche limpiadora en la ciudad de Quito, a través del andlisis
de aspectos importantes que intervienen en la localizacion, tamafio y proceso

de produccion idoneos.

Objetivos especificos

Establecer el lugar idéneo donde funcionara el proyecto, a través del analisis
de aspectos relevantes como servicios basicos, infraestructura, cercania a
mercado, proveedores y otros.

Constituir el tamafio idéneo de la microempresa, tomando en cuenta los
aspectos importantes que pueden limitar la capacidad instalada de la misma
como, tecnologia, mano de obra, materia prima, el mercado, etc.

Identificar el proceso de produccién de la leche limpiadora y la comercializacién
de la misma en el mercado objetivo seleccionado, tomando en cuenta la
logistica de los procedimientos y tiempos de cada actividad desarrollada.
Implantar los recursos necesarios con los cuales podra funcionar el proyecto,

de acuerdo su capacidad instalada de produccion.
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e Distribuir la planta productora de la microempresa, disefiando un LAYOUT, y

también del area administrativa y de ventas.

3.3. Localizacion de la microempresa

La localizacion del proyecto hace referencia a la ubicacion del mismo donde se pueda
obtener la mejor rentabilidad, ya que ésta depende muchas veces del lugar estratégico
donde se considere. (Baca Urbina Gabriel, 2006. p. 85). La localizacién debe ser

analizada en forma macro y micro, para obtener el mejor lugar.

3.3.1. Macro localizacién

La macro localizacion analiza aspectos en forma macro como puede ser densidad
poblacional, poder adquisitivo, desarrollo econémico, etc. que se debe tomar en

cuenta para de éste punto poder analizar la micro localizacion.

Para la presente propuesta se ha previsto ubicar a la microempresa en la ciudad de
Quito debido a que existe una gran densidad poblacional donde la aplicacién de
cremas, geles y mas cosméticos es de todos los dias, sobre todo en las mujeres; por
otro lado esta el poder adquisitivo donde la poblacion cree necesaria la aplicacion de
éstas cremas limpiadoras para quitar manchas, granos, etc., generadas muchas veces

por los rayos solares.

Gréafico 1. Macro localizacion

SAN LORENZO o COLOMEBIA

PACIFIC @ PESMERALDAS $TULGAN

OCEAN ATAGAMES 'BAF‘F;A sy o

: *oraralo AR, WG[&Z

GT.SLI.AﬂPh?ggS San w5 QUITO 'coca
- GBAAHHAISBgz'.VDENTES‘Q”‘S"'J A COTOPAXI A %o
MANTA g .POHTOVIEJO TEI\!A L] MISAréuRAILELLTE
GHIMBORAZO 3 .BAng v PREVINGE
GUARANDA ¥ Ecuador

PERU
o GUAYAQUIL gMacas

e WEAFIRCA

»
FLaTAs acUENCA )
& MASHALA o
®LuagUILLAS

CGENAFPA
LOJA g ZAMORAS =i ] 100km

MAGARA
L]

SALINAS &

LAND ABOVE
PERU 2000 METRES

Adaptado de: Times Crossword, 2009
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3.3.2. Micro localizacion

“El andlisis de la micro localizacién es la seleccion especifica del sitio donde se va
realizar la instalacion del proyecto, una vez terminado el analisis de la macro

localizacion”. (Canelos Ramiro, 2010, pag. 186)

En la micro localizacion se analizan en forma mas profunda ciertos factores que
pueden contribuir con el mejor lugar para funcionar el proyecto como son: cercania a
la demanda, cercania a los proveedores, servicios basicos, costo de infraestructura y

vias de acceso y comunicacion.
Factores considerados

Los factores que se han de considerar depende de la naturaleza del producto que se
vaya a ofertar, entre los mas considerados estan el nivel socioeconémico de la
poblacién, cercania al mercado, cercania de proveedores, las vias de acceso y
comunicacién, costo de infraestructura, servicios basicos y necesidades. (Sapag
Chain, 2002. p. 125)

Cercania a la demanda.- Es un factor muy importante debido a que se trata de los
clientes de la microempresa; mientras mas cerca se encuentre la empresa de sus
consumidores, mas rentable va a ser, dependiendo de la naturaleza del bien o servicio
ofertado. En el caso de la presente propuesta, los clientes son toda la poblaciéon
femenina de la ciudad de Quito, y la manera como se llegara a ésta poblacién es a
través del canal indirecto, es decir a través de intermediarios, lo que quiere decir que
el producto va a estar siempre lo mas cercano posible del consumidor, aun cuando no

se encuentre la planta de la microempresa en el lugar donde consumen las personas.

Cercania a proveedores.- En cuanto a los proveedores, se cuenta con muchos
productores de esencias y aceites que se requiere para producir la leche limpiadora
en el sur de la ciudad de Quito, considerando este factor, la microempresa debera
ubicarse lo mas cerca posible de los proveedores que de los consumidores; por otro

lado, en el sur de la ciudad también es mas conveniente puesto que el sector es mas
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industrial para la gestion de residuos y liqguidos desechados por la fabricacién de
cualquier producto.

Vias de acceso y comunicacion.- El proyecto debera ser ubicado donde la poblacion
y clientes puedan tener acceso para visitar las instalaciones por medio de transporte
y también por medios de comunicacién como teléfonos, celulares, correos, redes
sociales y otras. En este caso el sur de la ciudad cuenta con avenidas en las cuales
se puede circular por medio de vehiculos y también se cuenta con los medios de

comunicacién por los cuales pueden contactarse los clientes con la microempresa.

Costo de Infraestructura.- La infraestructura es el factor el cual debe adaptarse al
tamafio del proyecto y su organizacion. El costo de la infraestructura tiene su
relevancia cuando afecta la rentabilidad de la empresa en una forma muy significativa,
decir, si el costo de infraestructura es mayor en un posible lugar que otro y se
presentan las mismas ganancias, el costo es irrelevante, pero si el costo de
infraestructura en dicho lugar es mayor y presenta mejores utilidades, entonces el
factor es muy relevante y debe ser considerado. Para la presente propuesta se tiene
que en el sur de la ciudad de Quito, el costo de la infraestructura a adquirir en
arrendamiento es igual, por lo que no es relevante escoger entre uno y otro lugar de

ubicacion del proyecto.

Servicios Basicos.- Los servicios basicos son parte esencial para todo proyecto
debido a que se refiere a la energia eléctrica y agua con los cuales debe contar el
lugar donde se vaya a ubicar el proyecto para poder funcionar de manera idénea. Al
ser una ciudad capital del Ecuador, en todos los sectores posibles de ubicacién de la
microempresa, se cuenta con todos los servicios basicos, incluso el servicio de

internet.
Los posibles lugares donde ubicar la microempresa son los siguientes:

e Sector 1: Santa Rosa Argelia: calle Sigsipamba y Tambilo.
e Sector 2: San Pedro de Guajalo: Avenida Moran Valverde y calle Aurelio
Gerrero.

e Sector 3: La Clemencia: Avenida Pedro Vicente Maldonado y calle Buenavista.
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3.3.2.1.

Matriz de Ponderacion

La matriz de ponderacién consiste en asignar un peso en porcentaje a cada factor

considerado anteriormente en los sectores seleccionados; el peso total de los factores

deben sumar el 100%, y cada factor tendra su peso de acuerdo al criterio del

investigador. Asi como el peso, cada factor es calificado en una escala del 1 al 5,

siendo el valor de 1 el menos relevante y el 5 el mas relevante, también dependiendo

del criterio del investigador. El lugar mas idéneo para ubicar el proyecto se da a

conocer cuando la sumatoria de las ponderaciones (multiplicacion de las calificaciones

por los pesos) es mas alta de entre las demas posibles ubicaciones del proyecto.
(Miranda J. , 2002. p. 138)

Tabla 30. Matriz de ponderacion de factores

Sector 1: Santa Rosa

Sector 2: San Pedro de

Sector 3: La Clemencia:

FACTORES Argelia: calle Guajalo: Avenida Avenida Pedro Vicente
IMPORTANTES | VALOR Sigsi ?nb : Tambil Moran Valverde y calle Maldonado y calle
PARA LA, PESO gsipambay fa 0. Aurelio Gerrero. Buenavista.
LOCALIZACION. calificacion | - VAT | caiificacion | . V3O | calificacion | . YAO!

Ponderado Ponderado Ponderado

1. Cercaniaa los 10% 3 0.30 3 0,30 3 0.30
Clientes
2. Cercania a 25% 4 1,00 4 1,00 5 1,25
Proveedores
3. Vias de Accesoy | 50, 4 0,80 3 0,60 4 0,80
Comunicacion
4. Costo 30% 4 1,20 4 1,20 4 1,20
Infraestructura
5. Servicios Basicos 15% 5 0,75 5 0,75 5 0,75

TOTAL 100% 4,05 3,85 4,30

Técnicamente la
empresa se ubicara
en:

Sector 3: La Clemencia: Avenida Pedro Vicente Maldonado y calle Buenavista.

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

La ubicacion idonea del proyecto de acuerdo a la matriz ponderada es en el sector 3,

La Clemencia, avenida Pedro Vicente Maldonado y calle Buenavista. A continuacion

se presenta el mapa de ubicacion del proyecto.
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Gréfico 2. Localizacién del proyecto
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Tomado de: Google map.

3.4. Tamafo del Proyecto

El tamafio del proyecto se refiere a la cantidad de unidades de los bienes y servicios
gue puede producir en una unidad de tiempo determinada, el tamafio del proyecto
estd dado por una serie de factores que pueden limitar o no la capacidad para poder
producir los bienes como es la demanda, la tecnologia, la materia prima, mano de

obra y financiamiento. (Baca Urbina Gabriel, 2006. p.65).
Factores que determinan el tamafo del proyecto

La demanda: Este factor puede limitar al tamafio del proyecto cuando no se cuenta
con la poblacién consumidora en una gran cantidad, para el caso de la microempresa,
en el estudio de mercado se determiné una elevada demanda insatisfecha de
productos cosmetoldgicos naturales como es la leche limpiadora para la piel, por lo

gue se puede decir que este factor no limita al tamafio del proyecto.

Latecnologia: Este factor limita al proyecto solo cuando la fabricacion de un producto
se lo realiza con maquinaria y equipos altamente tecnificados. En la presente

propuesta al ser una crema que se va a fabricar, no se requiere de maquinaria
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sofisticada, sino solo de recipientes donde hacer las respectivas mezclas de los
aceites vegetales y esenciales que integran la crema de leche limpiadora natural para

la piel.

La mano de obra: Puede limitar al tamafio del proyecto cuando se requiere de mano
especializada para poder llevar los diferentes procesos de transformacion de los
productos, que en este caso no es necesario dado que Unicamente se requiere de
personal que tenga experiencia en elaboracion de cosméticos. El factor no limita al
tamafo del proyecto ya que se requerird de mano de obra que se encuentra en el

mercado laboral en la ciudad de Quito.

La materia prima: Es un factor que tiende a limitar al proyecto cuando en el mercado
proveedor no se encuentra la cantidad suficiente de los insumos para transformarlos

en un producto terminado. En este caso la materia prima est4 conformada por:

e Fase 1 (oleosa): Aceites vegetales y esenciales, manteca de Karité, Arcilla
Blanca.

e Fase 2 (acuosa): Glicerina vegetal, xantana transparente, hidrolato de plantas
medicinales.

e Fase 3: Miel, geogard TM 221 y Acido lactico, que se pueden encontrar en
grandes cantidades en el mercado, por lo tanto se puede aducir que este factor

no limita al presente proyecto.

El financiamiento: Este factor se refiere a la cobertura del monto total a ser invertido
en el proyecto y las fuentes de donde se obtiene el capital para poder emprender con
la microempresa. Actualmente el Estado cuenta con la Corporacion Financiera
Nacional que financia proyectos de ampliacion con el 100% del capital a invertir y los
nuevos proyectos hasta el 70%, los montos van desde 50.000 ddlares hasta mas de
1 millon de dolares. También se encuentra el Banco de Fomento que hace préstamos

a proyectos y a tasas razonables, los montos son mayores de 2.000 dolares.
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3.4.1. Capacidad Instalada del Proyecto

La capacidad instalada del proyecto es la cantidad méxima de bienes o servicios que
esta en condiciones de producir en una unidad de tiempo, puede ser en una hora, un
dia, una semana, un mes o un afo. La capacidad instalada esta dada por el nUmero
de equipos y maquinaria que se implante para producir cierto numero de unidades.
(Canelos Ramiro, 2010. p. 71).

La capacidad instalada es el nimero maximo de unidades que la empresa puede
producir al utilizar todos sus recursos materiales como maquinaria, personal y otros.

en una unidad de tiempo. (Davila, 2010).

La microempresa esta equipada para cubrir hasta un 30% de la demanda insatisfecha,

utilizando los siguientes equipos:

e 2 Recipientes de acero inoxidable de 40 litros.
¢ Kit de utensilios como termémetros, cucharas para dosificar, balanza, goteros,

etc.

Considerando que en base a los recipientes que se utilizara en el proyecto, se puede
producir un sinnimero de unidades de leche limpiadora natural para la piel, sin
embargo es necesario tomar en cuenta el tiempo que se tarda en elaborar la crema,
gue es de 2 horas con 30 minutos, en obtener 100 tubos de 150 ml cada uno, por cada

uno de los recipientes.

e El horario de trabajo es de 8 horas, quedando 30 minutos para la preparacion

y dosificacion del primer turno en la mafana.

La cantidad total diaria que se obtiene de los 2 recipientes es de 600 tubos de leche
limpiadora natural para la piel; la cantidad semanal es de 3.000 tubos; la cantidad

mensual es de 12.000 tubos; y anual es de 144.000 tubos.
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Tabla 31. Capacidad Instalada

DETALLE CANTIDAD
2 Recipientes de acero 80 litros
inoxidable de 40 litros.
Cantidad obtenida de tubos: 100 200 tubos en 2.5 horas
unidades por recipiente.
Horario laboral 8 horas diarias

RENDIMIENTO

Dia 600 tubos
Semana 3.000 tubos
Mes 12.000 tubos
ARo 144.000 tubos

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

3.4.2. Capacidad Utilizada

La capacidad utilizada a diferencia de la capacidad instalada, es aquella la cual
determina el numero de unidades que el proyecto puede realmente producir en la
unidad de tiempo establecida, después de reducir los tiempos en los cuales se ha
dejado de producir por mantenimientos, dias de vacaciones obligatorios al personal,
etc. (Davila, 2010. p. 65)

La capacidad utilizada se obtiene al excluir tiempos y demas factores que por
cualquier circunsatancia detengan la produccion de los bienes o servicios, por ejemplo
estan mantenimientos que se dan a la maquinaria donde se debe parar la produccién,
esta el tiempo en vacaciones donde el personal sale de la empresa, etc. (José M. ,
2002)

Tomando en cuenta dichos acontecimientos anuales, se tiene que son 5 dias que se
suprimen por vacaciones obligatorias que tiene derecho el trabajador a gozar y se
tiene un 2% maximo del tiempo anual, como imprevistos por reuniones, celebraciones,

falta de servicios basicos, etc. dado esto se tiene lo siguiente:
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e Se tiene una cantidad de 600 tubos diarios por 5 dias que se suprimen, se
estaria perdiendo una produccion de 3.000 tubos anuales.

e Se tiene un 2% del tiempo anual de 360 dias que son 7,20 dias perdidos en
celebraciones, reuniones, etc. por 600 tubos diarios, se pierden 4.320 unidades

anuales.

El total de pérdidas anuales es de 7.320 tubos de 150 ml., que restados de la
capacidad instalada, se tendria una capacidad utilizada de 136.680 unidades, el

porcentaje de utilizacion es del 95% de la capacidad instalada.

3.5. Proceso de Produccion

El proceso de produccién comprende la serie de actividades que se deben realizar
con la finalidad de obtener un producto terminado. (Baca Urbina Gabriel, 2006. p. 101).

Para el caso de la microempresa, es necesario cumplir con actividades como son:

a) Recepcion de la materia prima

b) Desinfeccidn de los envases y utensilios
c) Medicion y dosificacién de insumos

d) Preparacion y mezcla de fase 1,2y 3
e) Envasado

f) Almacenado

Recepcion de la materia prima

Una actividad previa al proceso de transformacion de la leche limpiadora natural, es
la compra de todos los insumos o materia prima que se debe disponer en bodegas
para iniciar con las demas actividades y obtener el producto terminado. La recepcién
de materia prima esta a cargo de una persona quien registrara la cantidad y variedad

de insumos. El tiempo de recepcion es de 20 a 30 minutos.
Desinfeccion de los envases y utensilios

Antes de empezar con la manipulacion de la materia prima, es necesaria la

desinfeccién de los envases y utensilios con los que se va a trabajar durante el
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proceso. La asepsia en la elaboracion de estos productos es importante ya que
garantiza la calidad en su contenido y el consumo fiel al producto por parte de la
poblacién. La desinfeccidn se la realiza con alcohol estéril y la actividad esta a cargo
de un grupo de 3 personas quienes cumpliran con éste paso en un tiempo estimado

de 10 minutos.
Medicion y dosificacion de insumos

Esta actividad se entiende como la identificacion de las cantidades exactas de los
insumos y materia prima que debe incluirse en la preparaciéon de las cremas de leche
limpiadora natural para la piel. La medicion y dosificacion de insumos se la realizara
en un tiempo estimado de 20 minutos, y estara a cargo del grupo de tres personas
quienes continuaran con la mezcla y preparacion de las cremas. Para la produccion

de 150 ml (una unidad), se requiere de la siguiente dosificacion:
Fase 1 (oleosa):

e 26 gr Aceite vegetal de pepinillo
e 4 gr Emulsionante Montanov L.
e 7 gr Grasa de Karité nilotica

e 4 gr Arcilla blanca (Caolin)

Fase 2 (acuosa):

e 4 gr Glicerina vegetal (86,5% 0 99%)
e 0,35 gr Aceite de Xantana transparente

e 150 gr Hidrolato de planta aromatica

Fase 3:

e 1,5 cucharadas de Miel
e 1,5grGrasade Geogard TM 221
e 20 gotas de Acido Léctico para regular el pH a 5-5,4
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Preparacién y mezclade fase 1,2y 3

Esta fase comprende la esencia de la elaboracion del producto ya que se trata de
mezclar los insumos y obtener el producto terminado, esta actividad incluye lo

siguiente:

e Se ubica los aceites vegetales y el emulsionante en un recipiente de laboratorio
y se pone a una temperatura de bafio maria hasta que esté mesclado el aceite
con el emulsionante (75°C).

e Se pone a hervir el hidrolato de la planta medicinal (manzanilla) durante unos
minutos y se lo deja enfriar. Se quita el vaso de los aceites del bafio maria y se
introduce la manteca de karite y la arcilla blanca, y se remueve. En otro vaso
se remueve la glicerina y la xantana transparente, se afiade el hidrolato de
manzanilla y se remueve.

e Luego se comprueba que las dos fases tengan la misma temperatura, se
introduce la etapa acuosa o de golpe (0 en porciones minimas) a la etapa
oleosa y se bate durante 2 a 4 minutos a alta velocidad. Después se sigue
removiendo suavemente hasta que se entibie.

e Se afiade la miel, el conservante, se remueve, se mide el pH y se lo regula con
gotas de &cido lactico. El liquido o crema limpiadora se obtiene con una capa
ligera y tipica de la leche, por lo que es conveniente envasarla en una botella o

envase con dispensador.

La preparacién de la leche limpiadora tiene un tiempo estimado de 2 horas, y esta a
cargo de las tres personas quienes consideradas anteriormente. La actividad conlleva

el requerimiento de 2 recipientes con capacidad de 40 litros.
Envasado

La actividad se refiere a ubicar la leche limpiadora natural en los envases de tubo
plasticos en las diferentes presentaciones pero con el mismo contenido de 150 ml. La
actividad se la realizara a través de una maquina envasadora con capacidad de
envasar y etiquetar a 200 unidades por hora, y esta a cargo de una persona adicional

quien manipulara la maquina y compilara en la bodega de productos terminados.
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Almacenado

Es la Gltima actividad que se realiza y comprende el empaque de los tubos en cartones
de 12 unidades; luego de empaquetarlos se los sella con cinta de embalaje y por
altimo se compila los cartones en la bodega de productos terminados, debidamente
registrada la cantidad, y llevando un inventario para poder despachar a los diferentes

intermediarios.

3.6. Requerimiento de recursos

El requerimiento se refiere a la adquisicidén de todos los recursos que son necesarios
para poder funcionar de la mejor manera en la microempresa, esto incluye el
requerimiento de maquinarias y equipos para producir, el equipo de computaciéon y
oficina para la gestion administrativa y también la gestion de ventas. Ademas el
requerimiento también se refiere al personal que es necesario contratar para que
cumpla con las funciones y responsabilidades dentro de la microempresa. (Sapag
Chain, 2002. p. 178).

A continuacion se presenta los recursos que se requieren para la microempresa

dedicada a la produccion y comercializacion de leche limpiadora natural para la piel.
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Tabla 32. Requerimiento de Maquinaria 'y Equipos

DETALLE CANTIDAD CAPACIDAD
Recipientes de Acero 2 40 litros clu
Inoxidable
Cocina 1 3 hornillas
Envasadora 1 200 tubos por hora
Batidora 2 3 tubos por minuto
Balanza digital 1 20 kilogramos

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

Tabla 33. Requerimiento de Muebles y enseres

DETALLE

CANTIDAD

PRODUCCION

Mesa de maderade 2x1m

Sillas ergonémicas con ruedas

ADMINISTRACION

Escritorio Ejecutivo

Escritorios en L

Sillas ergonémicas con ruedas

Sillas fijas normales

Juego de sala

= O b~ W P

VENTAS

Escritorios en L

Sillas ergondmicas con ruedas

Sillas fijas normales

Juego de sala

Repisa para TV

Rl R o k| R

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Tabla 34. Requerimiento de equipo de oficina

DETALLE CANTIDAD

ADMINISTRACION

Archivadores 4 gavetas

Sumadoras SONY

Perforadora Standler

Grapadora Standler

Wl N N NN

Papelera

VENTAS

Television

Archivadores 4 gavetas

Sumadoras SONY

Perforadora Standler

Grapadora Standler

Wl N P R Rk

Papelera

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

Tabla 35. Equipo de computacién

DETALLE CANTIDAD
ADMINISTRACION
Computadora i 3 3
Impresora EPSON 1
VENTAS
Computadora i 3 1
Impresora EPSON 1

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Tabla 36. Personal a contratar

DETALLE CANTIDAD
PRODUCCION

Operarios 3

Envasador y almacenamiento de | 1
productos terminados
ADMINISTRACION

Administrador 1
Secretaria 1
VENTAS

Vendedor 1
Chofer 1

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

Tabla 37. Vehiculo
DETALLE CANTIDAD

VENTAS

Camion de 2,7 Toneladas 1

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

3.7. Distribucion de la Planta (LAYOUT)

La distribucién de la planta es la division del espacio fisico por area, unidad o
departamento de la microempresa. La distribucion para el area de produccién se ha
previsto un espacio de 100 m2, para el area administrativa se ha considerado un

espacio de 57,60 m2, y el area de ventas con un espacio de 120 m2.
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Gréfico 3. Planta de la microempresa
18 m

&——5m —>

==
b
w gL

15m

7,20m

< 8m —>

15m

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

3.8. Base legal del proyecto

El proyecto como empresa estara sujeto a la Ley de Compafiias ya que sera una
Compafiia de Responsabilidad Limitada, cuyo objeto social es el de producir y
comercializar la leche limpiadora natural para la piel a base de pepinillo. El nombre
bajo el cual cumplira su actividad econémica en el mercado es de INNOVA PIEL CIA
LTDA.

3.8.1. Aspectos legales de constitucién

“‘La comparfiia de responsabilidad limitada es la que se establece entre tres 0 mas

personas llamados socios, mismos que responden por las obligaciones sociales hasta

el total del monto de su aportacién individual y hacen la actividad econdémica bajo una
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razon social o denominacion objetiva, a la que se agregan, las palabras "Compaiiia
Limitada" o su abreviatura LTDA.

Los requisitos técnicos comunes y los que sirven para determinar una clase de

empresa, como "productiva”, "mecanica”, "agrario”, "ingeniera" y otras, no seran de

uso exclusive e iran complementadas de una expresion peculiar.

En el caso de no cumplir con las disposiciones de la Ley de Compafias para la
constitucion de la empresa, la poblacion o empresas, no podran hacer uso de las
iniciales o la calificacibn de una compafiia de responsabilidad limitada”.
(Superintendencia de Compafiias, 2010)

Articulos que amparan su constitucion (LEY DE COMPANIAS)

“Art. 93.- La empresa de responsabilidad limitada va a ser siempre mercantil, y sus

integrantes no seran considerados como comerciantes.

Art. 94.- La empresa de responsabilidad limitada puede realizar toda clase de actos
civiles o de comercio y operaciones mercantiles consentida por la Ley, a excepcion de

operaciones de banco, seguro, capitalizacion y ahorro.

Art. 95.- La empresa de responsabilidad limitada no puede funcionar como tal si sus
integrantes exceden de un numero total de quince personas, si fuera asi debera

incluirse dentro de otra clase de compafiia o en su efecto disolverse.

Art. 96.- En primicia la existencia de estas compafiias empieza en la fecha de

inscripcion del contrato social en el Registro Mercantil.

Art. 97.- Para todos los tramites de orden fiscal y tributarios las empresas de

responsabilidad limitada son sociedades de capital”.
Del Capital

Art. 102.- El capital de la empresa de responsabilidad limitada estara integrado por

las aportaciones de los socios y no sera minimo del monto fijado por el
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Superintendente de Compaiiias. Estara distribuido en colaboraciones expresadas en
la forma que sefiale el Superintendente de Compafiias.

Al establecerse la compafiia como responsabilidad limitada, el capital deber& estar
suscrito, y efectivizado por lo menos en el 50% de cada participacion. Las
contribuciones pueden ser en dinero o en especie y, en este Ultimo caso, residir en
bienes ya sea mueble o inmueble que incumban a la actividad de la empresa. El saldo
del capital debera integrarse en un plazo no mayor de doce meses, a contarse desde

la fecha de constitucion de la compafia.

La microempresa estima invertir un monto de 159.574,87 délares mismos que seran

aportados por 3 socios en un 69% que a continuacion se detalla:

Tabla 38. Capital aportado "por los socios

SOCIO MONTO

Patricia Ramos 36.524,96
Jessenia Ramos 36.524,96
Daniela Villarreal 36.524,96

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

El capital suscrito por los socios es del 69% en una cuenta de integracion creada en

el Banco Produbanco.

3.8.2. Requisitos de constitucién de una empresa

Toda empresa que se ajuste a lo dictaminado por la Superintendencia de Compafias
debe cumplir con los siguientes requisitos antes de ponerse en funcionamiento con

sus actividades:

1. Se emiten varios nombres alternativos de la empresa en la Superintendencia

de Compaiiias.

2. Se realiza la minuta revisada previamente por la Superintendencia de

Compaiiias.
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3. Cuando se haya aprobado la minuta se hace la apertura de una cuenta
bancaria donde se integrara el capital por parte de los socios.

4. Se establece la minuta en una escritura publica y la Superintendencia de
Compaifiias extiende 3 copias legalmente certificadas para la elaboracion del

extracto para su publicacion.
5. Se solicita el cédigo al registro mercantil con la escritura publica todo notariado.

6. Se presenta toda la documentacion a la Superintendencia de Compairiias para
finalizar con la constitucion de la compafia, RUC, formularios, cédigo de

Registro Mercantil, Patente Municipal y los deméas que solicite la institucién.

7. Unavez aprobada la documentacion los socios pueden hacer uso de su capital
integrado en la cuenta bancaria.

Requisitos para Obtener el RUC

El RUC es un cddigo que se asigna al contribuyente con la finalidad de regular sus
actividades econdmicas, éste documento lo otorga el Servicio de Rentas Internas
(SRI). (SRI, 2015). Los requisitos que la entidad solicita a las personas naturales y

juridicas son:

1.Una copia y original de la cédula y papeleta de votacién de ultima sufragio del

Representante Legal.

2.El Original y una copia del Acta de la Asamblea en la que es nombrado

Representante Legal.
3. Lista completa de socios en Digital.

4. Planilla de servicios basicos del lugar donde funciona la asociacioén.
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Obtencion de la Patente Municipal

La patente es otorgada por el Municipio de Quito para que se inicie con cualquier
actividad econémica en la ciudad. (Municipio de Quito, 2015). Los requisitos son los

siguientes:
1. Formulario lleno para registro de la Patente Municipal.

2.0riginal y copia de la cédula de identidad, certificado de votacién y del nombramiento

del Representante Legal.
3. Original y Copia de RUC actualizado.

4.0riginal y copia del Certificado de Seguridad y Contra Incendios (otorgado por el

Benemérito Cuerpo de Bomberos).
5. Copia de la Escritura de la Constitucion de la compafia.
6. Copias certificadas de los Estados Financieros.
Obtencion del Registro Mercantil

Es una licencia que la otorga la Camara de Comercio dependiendo de la actividad
econdémica del negocio, que en este caso es mercantil. (Camara de Comercio, 2015).

Los requisitos son los siguientes:

1.Escritura de constitucion de la empresa (minimo tres copias).
2.Pago de la patente municipal.

3.Exoneracion del impuesto del 1 por mil de activos.

4.Publicacion en la prensa del extracto de la escritura de constitucion.

Obtencién del Permiso del Cuerpo de Bomberos

Es un permiso que otorga el Cuerpo de Bomberos a todos los establecimientos
econdmicos para regular las instalaciones que debe tener para evitar accidentes y en
su efecto las medidas correctivas por un siniestro suscitado. De acuerdo al Cuerpo de

Bomberos DMQ. (2015) los requisitos son los siguientes:
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. Solicitud de inspeccion del local;
. Informe favorable de la inspeccién;

. Copia del RUC,; vy,

1
2
3. Planos arquitectonicos del local y permiso de uso de suelos.
4
5. Copia de la calificacion artesanal (artesanos calificados)

Obtencion del Registro Sanitario

Es un permiso que otorga el Ministerio de Salud Publica con el propésito de hacer
cumplir con todos los procedimientos que involucre la integridad fisica de la poblacién
y que esté relacionada con la salud. De acuerdo con el Ministerio de Salud (2015) los

requisitos para obtener el permiso son los siguientes:

1.Solicitud para permiso de funcionamiento.

2.Planilla de Inspeccion.

3.Licencia anual de funcionamiento otorgada por la Corporacion
Metropolitana de Turismo. (restaurantes, bar — restaurantes, cafeterias en
caso de estar ubicados en sitios turisticos.)

4.Certificado de capacitacion en Manipulacion de Alimentos.

5.Copia RUC del establecimiento.

6.Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de salud del
Ministerio de Salud (el certificado de salud tiene validez por 1 afio desde su
emision)

7.Copias de la Cédula y Certificado de Votacion del propietario.

8.Copias del permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.

3.9. Organizacién del proyecto

“La organizacién se define como la canalizacion de los recursos y actividades que se
necesitan para el logro de objetivos planteados de la institucion, a través de la
elaboracion de un bosquejo organizacional que permite identificar sus integrantes y la

relacion de dependencia que existe entre ellos”. (Koontz Harold, 2010, pags. 21-22)
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La organizacién es la canalizacion de los recursos hacia un fin especifico para lograr
de manera mas efectiva todos los objetivos de la empresa. En la organizacion se
presenta el nivel jerarquico de los cargos dependiendo de las responsabilidades a

través de organigramas.

3.9.1. Organigrama estructural

El organigrama estructural presenta todas las unidades administrativas de las cuales
consta la empresa, tales como junta general de socios, administracion, produccion y
ventas. (Serna, 2002. p. 82)

Gréfico 4. Organigrama estructural

JUNTA GENERAL DE SOCIOS

ADMINISTRACION —\

‘ SECRETARIA

PRODUCCION VENTAS

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

3.9.2. Organigrama posicional

Este organigrama presenta el numero de los cargos que tienen las unidades
administrativas de la empresa, tanto en la junta general de socios, administracion,
produccion y ventas. (Serna, 2002. p. 82). A continuacién se presenta los cargos que

contiene la microempresa.
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Gréfico 5. Organigrama posicional

JUNTA GENERAL DE SOCIOS
(3 socios)

ADMINISTRACION

(1 administrador)

SECRETARIA
(1 secretaria)

PRODUCCION VENTAS
(3 operarios) (1 vendedor)
(1 chofer)

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

3.9.3. Organigrama Funcional

El organigrama funcional presenta las funciones o responsabilidades mas importantes
gue se realiza en cada unidad administrativa de la empresa, es decir la razén de ser
del cargo. (Serna, 2002. p. 83). A continuacion se presenta el organigrama funcional

de la microempresa.
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Gréfico 6. Organigrama funcional

JUNTA GENERAL DE SOCIOS
1. Aprobar los informes presentados por el
administrador.

ADMINISTRACION
1. Planificar, organizar, dirigir y controlar
las actividades de la empresa.

SECRETARIA
1. Apoyar en todas las

PRODUCCION VENTAS
1. Preparar las cremas de 1. Vender el producto a
leche limpiadora a base de través de intermediarios.

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

3.9.4. Manual de Funciones

Un manual de funciones debe contener la informacién clara sobre los siguientes
aspectos: Relacion de dependencia, Dependencia Jerarquica, Naturaleza del puesto,
Funciones Principales, Requerimientos para el puesto como puede ser experiencia,

instruccion formal, capacitacion, etc. (Manuel Enriqgue Pasaca M, 2004. p. 45)

En el manual de funciones se especifica la mision del cargo, las actividades a
desarrollar por cada puesto de trabajo y el perfil ocupacional para la seleccion idénea

del personal que ingresa a la institucion.
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Administrador

MANUAL DE FUNCIONES

Denominacidn del Cargo: Administrador N° Vacantes: Una

Supervisado por: Junta General de Socios Area: Administrativa

Supervisa a: Todo el personal de la empresa

Naturaleza del puesto: Planificar, organizar, dirigir y controlar todas las actividades que se
desarrollan en la microempresa.

Responsabilidades:

1. Elaborar el plan operativo anual de la microempresa.

2. Asignar los recursos financieros a las actividades a desarrollar en forma mensual y
anual.

Supervisar al personal que se encuentra bajo su gestion.

Evaluar resultados del personal y de las actividades gestionadas en forma
semestral.

Coordinar las actividades a desarrollarse durante todo el afio de actividades.
Elaborar la parte contractual con proveedores y clientes.

Demas actividades que sean afines a su cargo.

Hw

Noo

Perfil del Cargo:
INSTRUCCION / EDUCACION
e Tercer nivel: Titulo de Ingeniero en Administracién de empresas, economia o afines.

COMPETENCIAS PERSONALES
Liderazgo.

Proactivo.

Emprendedor.

Toma de decisiones.

Criterio analitico.

Generador de Ideas.

Capacidad de Trabajar en equipo.

CAPACITACION

Legislacion laboral.

Analisis financiero

Gerencia de Recursos Humanos
Seguridad industrial

Normas de calidad ISO: 2009

EXPERIENCIA
. De dos afios en actividades administrativas

Herramientas de trabajo: Suministros de Oficina, Impresora, Computadora

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Secretaria

MANUAL DE FUNCIONES

Denominacidn del Cargo: Secretaria N° Vacantes: Una

Supervisado por: Administrador Area: Administrativa

Supervisa a: Ninguno

Naturaleza del puesto: Apoyar con todas las actividades que se realizan en la microempresa.

Responsabilidades:

1. Colaborar con la recopilacién de informacion para elaborar el plan operativo anual.

2. Apoyar con la gestién del personal supervisando puntualidad, asistencia, permisos,
etc.

3. Recibir, registrar y despachar la documentacion que ingresa a la microempresa de
proveedores y clientes.

4. Llevar el archivo digital y fisico de la documentacion que se produce en la
institucion.

5. Otras actividades que son afines a su cargo.

Perfil del Cargo:
INSTRUCCION / EDUCACION

e Cursando o egresado de tercer nivel: Administracion de empresas, economia o
afines.

COMPETENCIAS PERSONALES

e Trabajo bajo presion
Motivacién
Pro actividad
Orientacion de informacion
Criterio analitico y conceptual
Servicio al cliente
CAPACITACION

. Orientacion y servicio al cliente
. Contabilidad general
. Documentacién y archivo
o Gestidn por procesos
EXPERIENCIA
. Un afio de experiencia en actividades administrativas

Herramientas de trabajo: Suministros de Oficina, Impresora, Computadora

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Operarios

MANUAL DE FUNCIONES

Denominacidn del Cargo: Operarios N° Vacantes: Tres

Supervisado por: Administrador Area: Operativa

Supervisa a: Ninguno

Naturaleza del puesto: Fabricar las cremas de leche limpiadora a base de pepinillo con la
materia prima de calidad.

Responsabilidades:

Recibir la materia prima y almacenarla en la bodega y estantes.

Cuantificar la materia prima y pesarla para la preparacion de las cremas.

Cumplir con la limpieza de recipientes, utensilios y demés herramientas de trabajo.
Envasar el producto y almacenarlo en lugares secos para venderlos.

Presentar informes de rendimiento y de produccion.

Otras actividades afines a su cargo.

oA~ wWNE

Perfil del Cargo:
INSTRUCCION / EDUCACION
e Cursando o egresado de tercer nivel: Botanica o afines.

COMPETENCIAS PERSONALES
e Puntualidad

Responsabilidad

Motivacién

Trabajo en equipo

Proactivo

CAPACITACION

. Tratamiento de insumos medicinales
o Preparacion de cremas para cutis
. Innovacién de cosméticos
. Procedimientos farmacéuticos
EXPERIENCIA
. Tener mas de dos afios de experiencia en preparacién de cremas para la piel.

Herramientas de trabajo: Recipientes de trabajo, herramientas, balanza digital, envasadora,
etc.

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Vendedor

MANUAL DE FUNCIONES
Denominacion del Cargo: Vendedor N° Vacantes: Una
Supervisado por: Administrador Area: Ventas
Supervisa a: Ninguno

Naturaleza del puesto: Vender las cremas limpiadoras de piel a los diferentes clientes como
centros comerciales, estéticas, supermercados, micro mercados, etc.

Responsabilidades:

Registrar todas las ventas que realiza en forma semanal, mensual y anual.

Implantar el plan de marketing del producto.

Realizar el seguimiento de los clientes y su abastecimiento.

Implementar indicadores de gestién de ventas.

Otras actividades afines a su cargo.

agrwONE

Perfil del Cargo:
INSTRUCCION / EDUCACION

e Cursando o egresado de tercer nivel: Ing. comercial, administracién de empresas, 0
afines.

COMPETENCIAS PERSONALES
e Extrovertido
e Poder de persuasién
e Motivado
e Proactivo
CAPACITACION

. Ventas
. Servicio al cliente
o Orientacion de informacion
EXPERIENCIA
° Tener mas de dos afios de experiencia en preparacion de cremas para la piel.

Herramientas de trabajo: Computador, Utiles de oficina, etc.
Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

3.9.5. Direccionamiento estratégico

Al definir la estructura administrativa, debemos tener en cuenta que esta responde a
una vision estratégica de la empresa en el mercado y en su propio interior, por lo cual
es indispensable definir estratégicamente a la empresa; para ello se debera
desarrollar un proceso de planificacion estratégica (PE). (Canelos Ramiro, 2010, pag.
202)
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El direccionamiento estratégico es el enfoque que se le da al proyecto como empresa
con el fin de lograr objetivos y metas en el corto mediano y largo plazo.

3.9.5.1. Misién

“La mision organizacional se entiende como “una declaracién duradera de propésitos
que distingue a una institucion de otras similares”. Es un compendio de la razén de
ser de una organizacion, esencial para determinar los objetivos y formular estrategias”
(Canelos Ramiro, 2010, pag. 203)

La mision se establece considerando a los clientes, al producto, sus servicios, el giro

del negocio, los valores.

Misién de la microempresa

INNOVA PIEL CIA LTDA. es una empresa dedicada a la produccién de
cremas limpiadoras naturales para la piel a base de pepinillo para la
poblacién femenina de la ciudad de Quito, utilizando insumos naturales y

de calidad para brindar un servicio con resultados a sus clientes.

3.9.5.2. Visién

“Es la afirmacion amplia y bastante de la situacion donde se quiere que la institucion
0 area, quieran estar dentro de 3 0 5 afios. No debe establecerse en niumeros, debe
ser comprometedora y motivante de tal forma que incentive y promueva la pertenencia

de todos los miembros de la organizacion”. (Gémez Serna, 2000, pag. 20).

La vision se establece considerando la dimension en el tiempo, la situacion en la cual

se desea encontrar como empresa, la mision y la filosofia empresarial.
Vision de la microempresa

Al afio 2020 INNOVA PIEL CIA LTDA., sera una empresa reconocida en
el mercado local de la ciudad de Quito, en producir y comercializar un

producto que brinda resultados en la limpieza de la piel femenina,
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trabajando siempre en equipo y alineados a sus principios y valores

empresariales para cumplir con su misién.

3.9.5.3. Objetivos empresariales

Los objetivos son propositos que la empresa pretende conseguir en el futuro para

cumplir con la vision empresarial.

o En el primer afio de actividades lograr introducir el producto en el mercado
a través de la publicidad y brindando un buen producto y servicio a la

poblacion.

o En el segundo afio de actividades incrementar la produccion de cremas
limpiadoras para llegar a mas clientes dentro del segmento de mercado
seleccionado.

o Para el tercer afio se pretende fidelizar al cliente al uso de las cremas
limpiadoras que ofrece el proyecto, a través de los resultados logrados en

la poblacion femenina por la utilizacion.

o En el cuarto afio se pretende consolidar la microempresa como una imagen
corporativa enfocada a un liderazgo en el mercado, evaluando los objetivos

alcanzados y la misién lograda.

o Al quinto afio se pretende lograr el reconocimiento de la poblacion femenina
de la ciudad de Quito en el abastecimiento de cremas en tubo para limpiar

la piel.
3.9.5.4. Estrategias empresariales

Las estrategias son la manera en como se lograrda cada uno de los objetivos

planteados por la microempresa.

e Implementar en forma trimestral un plan de marketing donde se resalte las

caracteristicas del producto, beneficios y demas.
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e Ajustar los recursos materiales y humanos a la produccion de una mayor

cantidad de cremas para abastecer un mayor mercado.

e Utilizar siempre materia prima de calidad donde los productos brinden el
resultado deseado en la poblacion consumidora.

e Evaluar al personal y todas las actividades alcanzadas, a través de

indicadores de gestion.

e |dentificar a través de un seguimiento e investigacion de mercado la
satisfaccion plena de los clientes y a través de los resultados obtenidos

conseguir una consolidacién y mejoramiento de los productos.

3.9.5.5. Politicas empresariales

Las politicas son lineamientos que se deben seguir para cumplir con un estandar de
calidad en los procesos realizados de la microempresa. La calidad de brindar un buen

servicio depende de la politica que se haga cumplir dentro de la institucion.

e La calidad de prestar un buen producto y servicio esta en la utilizacion de

materia prima de calidad, donde se consiguen resultados satisfactorios.

e El posicionamiento efectivo de un producto esta en la publicidad que se debe
implantar en el mercado a través del logo y presentacion del producto.

e La evaluacion de resultados es la base para implantar un mejoramiento

continuo para la empresa y por ende solidificarla en el mercado.

e El cliente y su satisfaccion es la razén de ser de la microempresa para que

logre una participacion deseada en el mercado del 35% a nivel local.

e El seguimiento de los clientes garantiza el mejoramiento del producto y la

calidad de brindar un servicio que cubra la necesidad de los mismos.
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3.9.5.6. Filosofia empresarial

La filosofia empresarial estda dada por la cultura que se impone en la empresa y la
imagen que proyecta hacia los usuarios internos y externos. La filosofia se establece
con los principios y valores que deben cumplir los trabajadores y colaboradores de la

microempresa.
Principios y Valores

e Solidaridad

e Respeto

e Puntualidad

e Lealtad

e Compromiso

e Etica profesional

e Honestidad

e Servicio de calidad
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CAPITULO IV
ESTUDIO FINANCIERO

4.1. Generalidades

El estudio financiero tiene como proposito el de evaluar los recursos econémicos
asignados a la puesta en marcha del proyecto a través de la aplicacion de indices
financieros donde aportan el criterio de que una inversion sea o no razonable. El
estudio implica la estructuracién de varios presupuestos donde se detallan costos
gastos, ingresos y la estructura de estados financieros que miden la viabilidad

econdémica como empresa (Davila, 2010).

4.2. Objetivos
4.2.1. Objetivo General

Determinar la viabilidad econdmica y financiera del proyecto a través de la
cuantificacion de montos a invertir, estructura de presupuestos de costos y
gastos, ingresos del proyecto para evaluar con los estados financieros e

indicadores de evaluacion.

4.2.2. Objetivos Especificos

e Establecer el monto a invertirse en el proyecto cuantificando los activos fijos,

diferidos y un capital de trabajo.

e Cuantificar los presupuestos de egresos e ingresos que se obtienen del

funcionamiento del proyecto.

e Medir la viabilidad econdmica del proyecto mediante la estructuracion de los

estados financieros.

e Evaluar la viabilidad financiera del proyecto a través de la aplicacion de indices
financieros como VAN, TIR, PRI, R B/C.
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4.3. Presupuesto de Inversion

El presupuesto que a continuacion se detalla esta conformado por la inversion total a
realizarse en el proyecto, mismo que estad conformado por los activos fijos, activos

diferidos y capital de trabajo.

Tabla 39. Presupuesto de Inversion

Detalle Valor
Activos Fijos 46.370,00
Activos Diferidos 3.500,00
Capital de Trabajo 109.704,87
TOTAL INVERSION 159.574,87

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

4.3.1. Inversion en activos tangibles

Los activos tangibles son los bienes que tiene la empresa y que son utilizados para la
produccion de los articulos. Los activos fijos no son objeto de comercializacion y se

encuentran sujetos a depreciaciones. (José M., 2002)

A continuacion los activos fijos que posee el proyecto para poder tener una correcta

productividad tanto en la produccion, administracion y ventas.

Tabla 40. Activos Fijos

ACTIVOS FIJOS VALOR
MAQUINARIA Y EQUIPO 7.130,00
MUEBLES Y ENSERES 3.109,00
EQUIPO DE OFICINA 1.016,00
EQUIPO DE COMPUTACION 3.115,00
VEHICULO 32.000,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 46.370,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Magquinaria 'y Equipo

Tabla 41. Maquinariay Equipo

COSTO COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Recipientes de Acero Inoxidable 2 75,00 150,00
Cocina 1 650,00 650,00
Envasadora 1 6.000,00 6.000,00
Batidora 2 120,00 240,00
Balanza digital 1 90,00 90,00
TOTAL MAQUINARIA' Y EQUIPO 7.130,00
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Patricia Ramos
Muebles y Enseres
Tabla 42. Muebles y Enseres
COSTO COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
PRODUCCION
Mesa de maderade 2 x 1 m 2 95,00 190,00
Sillas ergondmicas con ruedas 3 65,00 195,00
SUB TOTAL 385,00
ADMINISTRACION
Escritorio Ejecutivo 1 230,00 230,00
Escritorios en L 3 180,00 540,00
Sillas ergondmicas con ruedas 4 65,00 260,00
Sillas fijas normales 6 32,00 192,00
Juego de sala 1 520,00 520,00
SUB TOTAL 1.742,00
VENTAS
Escritorios en L 1 180,00 180,00
Sillas ergonémicas con ruedas 1 65,00 65,00
Sillas fijas normales 6 32,00 192,00
Juego de sala 1 520,00 520,00
Repisa para TV 1 25,00 25,00
SUB TOTAL 982,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 3.109,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Equipo de Oficina

Tabla 43. Equipo de Oficina

COSTO COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
ADMINISTRACION
Archivadores 2 100,00 200,00
Sumadoras 2 25,00 50,00
Perforadora 2 5,00 10,00
Grapadora 2 5,00 10,00
Papelera 3 19,00 57,00
SUB TOTAL 327,00
VENTAS
Television 1 454,00 454,00
Archivadores 1 100,00 100,00
Sumadoras 1 63,00 63,00
Perforadora 1 5,00 5,00
Grapadora 2 5,00 10,00
Papelera 3 19,00 57,00
SUB TOTAL 689,00
TOTAL EQUIPO DE OFICINA 1.016,00
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Patricia Ramos
Equipo de Computacién
Tabla 44. Equipo de Computacion
COSTO COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
ADMINISTRACION
Computadora 3 750,00 2.250,00
Impresora 1 120,00 120,00
SUB TOTAL 2.370,00
VENTAS
Computadora 1 625,00 625,00
Impresora 1 120,00 120,00
SUB TOTAL 745,00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTACION 3.115,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Vehiculo

Tabla 45. Vehiculo

COSTO COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
VENTAS
Camion de 2,7 Toneladas 1 32.000,00 32.000,00
TOTAL VEHICULO 32.000,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

4.3.2. Inversion en activos intangibles

Los activos intangibles son bienes que tiene la empresa para poder funcionar en forma
legal, estos activos son patentes, licencias, software, entre otros bienes que estan
sujetos a vencimiento de la fecha. A continuacién los activos diferidos de la

microempresa.

Tabla 46. Activos Diferidos

CONCEPTO VALOR

Gastos de estudio ambiental y desarrollo 1.200,00
Disefio de pagina web y licencia 600,00
Gastos de adecuaciones de infraestructura 300,00

Garantia de Arriendo 1.400,00

TOTAL 3.500,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

4.3.3. Capital de trabajo

El capital de trabajo es el efectivo que se debe manejar con la finalidad de cubrir toda
obligacion que se tenga con los involucrados en la empresa, en estos se encuentran
proveedores, personal, etc. El capital de trabajo se establece para el tiempo en el que
no tiene ingresos por la venta de sus productos, es decir para dar inicio con sus

actividades productivas. El método mas efectivo para determinar el capital de trabajo
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es el de desfase, mismo que consiste en identificar el monto para cubrir costos y
gastos hasta cuando el proyecto se de sostenibilidad con sus ingresos. La férmula es

la siguiente:

Costos y Gastos Totales
365

Cap.Trab.= * Dias de Desfase

Para calcular el capital de trabajo es necesario cuantificar los costos y gastos anuales

totales, mismos que se detallan en el numeral 4.5 de este estudio.

Tabla 47. Capital de Trabajo

COSTOS Y GASTOS ANO 1
PRODUCCION 382.109,69
Materia Prima 328.688,08
Mano de Obra 20.616,30
Suministros e Insumos 31.757,30
Uniformes 1.048,00
ADMINISTRATIVOS 36.184,70
SUMINISTROS DE OFICINA 162,40
SUELDOS 22.428,00
COSTO SERVICIOS BASICOS 1.356,00
UTILES DE ASEO Y LIMPIEZA 68,30
GASTOS DE LEGALIZACION DE LA EMPRESA 1.670,00
GASTO DE ARRIENDO 8.400,00
REPARACION Y MANTENIMIENTO 2.100,00
VENTAS 26.619,80
SUMINISTROS DE OFICINA 2.734,00
SUELDOS 16.635,80
PUBLICIDAD 7.250,00
TOTAL COSTOS Y GASTOS 444.914,18

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

Cav. Trab 440.144,06 90 Di
. = %
ap.ira 365 1as
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Cap.Trab.= 109.704,87

El capital de trabajo a disponer en efectivo es de 109.704,87 dolares que seran

utilizados en compra de materia prima, pago de mano de obra, servicios basicos.

4.4. Financiamiento de la Inversién

Una vez identificado el monto total a invertir en el proyecto, se debe considerar las
fuentes de donde obtener tal capital a ser invertido que puede ser de fuentes propias,
ajenas y mixtas. Las fuentes propias es cuando los socios aportan sus recursos en el
proyecto; las fuentes ajenas cuando quienes aportan los recursos son entidades
bancarias a través de préstamos; y mixtas cuando la inversion es financiada con
recursos propios y también a través de préstamos. Para el presente proyecto la
inversion se la realiza de fuentes mixtas ya que se integran recursos propios con una
participacion del 37% vy la diferencia del 63% sera solicitado un préstamo a la

Corporacion Financiera Nacional.

Tabla 48. Financiamiento de la Inversién

%

FUENTE INVERSION PARTICIPACION
Socios 109.574,87 69%
Préstamo 50.000,00 31%
TOTAL 159.574,87 100%

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

4.4.1. Tablade Amortizacion de la Deuda

Por la deuda contraida con la CFN es necesario amortizarla en un plazo de cinco afios
a través de un pago fijo mensual que incluye tanto intereses como capital adeudado,
el interés que se debe pagar es de una tasa del 11,50% de acuerdo a la institucion, y
la férmula utilizada para el célculo de la cuota fija es la siguiente:

Cxix(1+D"
CF=——F——
1+i"—1
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DATOS

C = capital solicitado

i = Tasa de interés

n = Periodos a diferidos

CF

_50.000 % 11,50%/12 * (1 + 11,50%,/12)%°

(1 + 11,50%/12)60 — 1

CF =1.099,63

Tabla 49. Tabla Anual de Amortizacién

ANO1 | ANO2 | ANO 3 ANO 4 ANO 5
Interés | 5.344,75 | 4.392,76 | 3.325,34 | 2.128,48 | 786,49
Capital | 7.850,82 | 8.802,80 | 9.870,23 |11.067,08 |12.409,07

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

El interés mensual a pagar es de 1.099,63, y la tabla mensual de amortizacion de la

deuda se presenta en el anexo 2.

4.5. Egresos del proyecto

Los costos y gastos se incurren en las diferentes areas como pueden ser de
produccion, administrativa y de ventas. Dentro de los costos de produccion estan los
costos directos y los indirectos que son aquellos que se involucran en la
transformacién del producto, en tanto que los gastos administrativos y de ventas son

la gestion que se hace en la venta del producto.

45.1. Costos de Produccién

Dentro de estos costos se consideran los directos e indirectos, los directos son
aquellos que se incurren en la compra de materia prima y mano de obra que se
encuentran ligados directamente con el producto, mientras que los indirectos son los

gue ayudan en la fabricacion del producto.
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COSTOS DIRECTOS

Materia Prima

Es el material el cual es transformado en un producto terminado, en el caso del

presente proyecto son las esencias, aceites y otros, que son transformados en la

crema limpiadora a base de pepinillo.

Tabla 50. Materia Prima

. . Costo
Detalle Cemreks Unld_ad Unitario | Costo Total
Anual Medida
por Kg
Aceite vegetal de pepinillo 50 Gramos 15,00 0,75
Grasa Emulsionante Montanov L. 4 Gramos 20,00 0,08
Grasa de Karité nilotica 7 Gramos 45,00 0,32
Arcilla blanca (Caolin) 4 Gramos 28,00 0,11
Glicerina vegetal (86,5% 0 99%) 4 Gramos 50,00 0,20
Xantana transparente 0,35 Gramos 30,00 0,01
Hidrolato de manzanilla 45 Gramos 15,00 0,68
Cucharadas de Miel 15 Cucharadas| 20,00 0,09
Grasa de Geogard TM 221 15 Gramos 52,00 0,08
Gotas de Acido lactico 7 Gotas 10,00 0,07
TOTAL MATERIA PRIMA 2,38
PRODUCCION ANUAL 138.075
COSTO ANUAL TOTAL 328.688,08

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Mano de Obra

Es el personal que se contratara para que transforme la materia prima en un producto terminado, para este caso se

considera a 4 personas quienes cumpliran con todo el proceso productivo de la microempresa. El personal recibira una

remuneracion y todos los beneficios de ley como décimos sueldos, vacaciones, fondos de reserva y afiliaciones al IESS.

Tabla 51. Mano de Obra Directa

CARGO No. Sueldo base Sueldo 10mo 3ro 10mo 4to Aporte IESS Mensual ANO 1
mensual Unificado
Operarios 3 450,00 1.350,00 112,50 91,50 164,03 1.718,03 20.616,30
TOTAL AREA 5 450,00 1.350,00 112,50 91,50 164,03 1.718,03 20.616,30
OPERATIVA
CARGO No. Sueldo base Sueldo 10mo 10mo Vacaciones Aporte Fondos Mensual ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
mensual Unificado 3ro 4to IESS de
Reserva

Operarios 3 454,05 1.362,15 56,76 1.905,18

113,51 93,75 165,50 113,51 22.862,19 23.067,95 23.275,56 23.485,04
TOTAL AREA 5 1.563,95 2.472,05 103,00 3.443,66
OPERATIVA 206,00 156,25 300,35 206,00 41.323,97 41.695,89 42.071,15 42.449,79
TOTAL: 7 3.077,45 3.642,85 166,06 5.518,87

303,57 218,75 484,24 332,13 66.226,41 66.732,12 67.242,39 67.757,24

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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COSTOS INDIRECTOS

Suministros e Insumos

Se incluyen los envases que contienen al producto tanto tubos como tarros con

contenido para 150 ml, por otro lado estan las etiquetas que se ubican en los envases.

Tabla 52. Suministro e Insumos

Detalle Cantidad Unidad Costo Costo

Anual Medida Unitario Total
Ej%‘(’fes de plastico 69.038 Unidades 0,25 17.259.40
gr‘;’j‘:es de plastico 69.038 Unidades 0,20 13.807,52

Etiquetas 138.075 Unidades 0,01 690,38
Total 31.757.30

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

Uniformes

El personal contar4 con uniformes para producir las cremas donde se debe tomar

todas las medidas para mantener la salud integral de los operarios. El uniforme consta

de mascaras, mandiles, zapatos y demas.

Tabla 53. Uniformes

Detalle Cantidad Anual | Unidad Medida | Costo Unitario | Costo Total
Mandiles 8 Unidades 5,00 40,00
Zapatos 12 Pares 25,00 300,00
Camisas 12 Unidades 18,00 216,00
Pantalén 12 Unidades 21,00 252,00
Guantes 12 Cientos 12,00 144,00
Mascarillas 12 Cientos 8,00 96,00
Total 1.048,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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45.2. Gastos Administrativos

Los gastos administrativos son todos aquellos que se incurren en la compra de

suministros de oficina, pagos de sueldos a personal administrativo, servicios basicos,

seguros, etc.

Suministros de Oficina

Tabla 54. Suministros de Oficina

Detalle Cantidad Anual | Unidad Medida | Costo Unitario | Costo Total
Esferos 1 Cajas 4,00 4,00
Carpetas cartén 200 Unidades 0,35 70,00
Grapas 3 Cajas 3,80 11,40
Papel bond 20 Resmas 3,85 77,00

Total 162,40

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Sueldos Personal Administrativo

Tabla 55. Sueldos Personal Administrativo

CARGO No. Sueldo Sueldo 10mo 3ro 10mo 4to Aporte Mensual ANO 1
base Unificado IESS
mensual
Administrador 900,00 900,00 75,00 31,25 109,35 1.115,60 13.387,20
Secretaria/ contador 600,00 600,00 50,00 30,50 72,90 753,40 9.040,80
TOTAL AREA ADMINISTRATIVA 1.500,00 1.500,00 125,00 61,75 182,25 1.869,00 22.428,00
CARGO No. Sueldo base Sueldo 10mo 10mo Aporte Fondos Mensual ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
mensual Unificado 3ro 4to Vacaciones IESS de
Reserva
Administrador 1 908,10 37,84
908,10 75,68 31,25 110,33 75,68 1.238,87 14.866,46 15.000,26 15.135,26 15.271,48
Secretaria/ contador 1 605,40 25,23
605,40 50,45 31,25 73,56 50,45 836,33 10.035,97 10.035,97 10.035,97 10.035,97
TOTAL AREA 2 1.513,50 63,06
ADMINISTRATIVA 1.170,80 97,57 62,50 183,89 126,13 2.075,20 24.902,43 25.036,23 25.171,23 25.307,45

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Servicios Basicos

Tabla 56. Servicios Basicos

VALOR
CONCEPTO MENSUAL TOTAL MENSUAL | TOTAL ANUAL
AGUA 45,00 45,00 540,00
ENERGIA ELECTRICA 30,00 30,00 360,00
TELEFONO/INTERNET 38,00 38,00 456,00
TOTAL 113,00 113,00 1.356,00
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Patricia Ramos
Utiles de Aseo y Limpieza
Tabla 57. Utiles de Aseo y Limpieza
Cantidad Unidad Costo
Detalle Anual Medida Unitario Costo Total
Dewr?(zr)‘tes (2 10 Unidades 325 32,50
Toallas de Secado 6 Unidades 3,50 21,00
Jabones 12 Unidades 0,45 5,40
Panos de Lavado 6 Unidades 0,35 2,10
Trapeadores 2 Unidades 3,65 7,30
TOTAL ANUAL 68,30

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

Gastos de Legalizacion de la Microempresa

Tabla 58. Gasto de Legalizacion de la Microempresa

Detalle Cantidad Anual
Honorarios para Abogado 1.000,00
Notaria de documentos 75,00
Pago Registro Mercantil 45,00
Permiso Funcionamiento (LUAE) 550,00

TOTAL 1.670,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Gasto de Arriendo

Tabla 59. Gasto de Arriendo

Detalle Costo al mes | Costo Anual Total
Gasto de Arrendamiento local 700,00 8.400,00
TOTAL 8.400,00
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Patricia Ramos
Reparacién y Mantenimiento
Tabla 60. Reparacion y Mantenimiento
PORCENTAJE VALOR AL
DETALLE | VALOR ACTIVO ANUAL MES ANUAL
VEHICULO 21.000,00 10% 175,00 2.100,00
TOTAL 2.100,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

4.5.3. Gastos de Ventas

Son aquellos que se incurren en la gestién de ventas y todos los esfuerzos que se

realizan para persuadir al cliente a que adquiera el producto en el mercado. Entre

estos gastos estan los de promociones, publicidad, vendedor, etc.
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Suministros de ventas

Tabla 61. Suministros de Ventas

Detalle Cantidad Unid_ad C(_)st(_) Costo

Anual Medida Unitario Total

Esferos 1 Cajas 4,00 4,00

Carpetas 200 Unidades 0,35 70,00

Grapas 3 Cajas 3,80 11,40

Papel bond 20 Resmas 3,85 77,00
Facturas 24 Cientos 21,00 504,00
Cartones 5.753 Unidades 0,35 2.013,60

Cinta de Embalaje 50 m 24 Unidades 2,25 54,00
Total 2.734,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

Sueldos en Ventas

Se contratara un vendedor quien recibird el sueldo mensual basico mas comisiones y

también un chofer quien estara a cargo de la distribucion del producto.
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Tabla 62. Sueldos en Ventas

CARGO No. Sueldo Sueldo 10mo 3ro 10mo 4to Aporte Mensual ANO 1
base Unificado IESS
mensual
Vendedor 1 650,00 650,00 54,17 30,50 78,98 813,64 9.763,70
Chofer 1 450,00 450,00 37,50 30,50 54,68 572,68 6.872,10
TOTAL AREA VENTAS 2 1.100,00 1.100,00 91,67 61,00 133,66 1.386,32 16.635,80
CARGO No. Sueldo Sueldo 10mo 10mo 4to Vacaciones Aporte Fondos Mensual ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
base Unificado 3ro IESS de

mensual Reserva
Vendedor 1 655,85 31,25 27,33 10.841,05

655,85 54,65 79,69 54,65 903,42 10.938,62 11.037,07 11.136,41
Chofer 1 454,05 31,25 18,92 7.620,73

454,05 37,84 55,17 37,84 635,06 7.689,32 7.758,52 7.828,35
TOTAL 2
AREA 1.109,90 1.109,90 92,49 62,50 46,25 134,86 92,49 | 1538,48 18.627,94 18.795,59 18.964,75
VENTAS 18.461,78

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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Gastos de Publicidad

Tabla 63. Gasto de Publicidad

. Unidad Costo Costo Costo

Dl CHnieke Medida | Unitario mensual Total

Cuota de Pagina Web 1 Pagos 4.17 4.17 50,00
Promociones 4 Monto 125 500 6.000,00
Volantes 500 Monto 0.20 100 1.200,00
TOTAL ANUAL 604.17 7.250,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

4.5.4. Otros Egresos

Dentro de este rubro se toma en cuenta las depreciaciones y amortizaciones que no

son salidas de efectivos sino que son considerados para efectos de impuestos.

Depreciaciones

Las depreciaciones se conocen como el desgaste que sufren los bienes tangibles que
por su utilizacién en la produccion van perdiendo su valor. La depreciacidon no es un
gasto que se realiza en efectivo sino que es considerado para efectos de pago de
impuestos, el método utilizado para determinar la depreciacion es el de linea recta
gue consiste en depreciar un bien en forma constante durante su vida util dividiendo

el valor del activo inicial para los afios de vida util.

Valor Activo
Afios de Vida Util

Depreciacion =
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Tabla 64. Depreciaciones

DEPRECIACION DE LOS
ACTIVOS FIJOS
CONCEPTO VALOR VIDA UTIL DEPRECIACION | VALOR
PORCEN | ANUAL RESIDUAL
TAJE
MAQUINARIA Y EQUIPO 10%
7.130,00 10,00 713,00 3.565,00
MUEBLES Y ENSERES 10%
3.109,00 10,00 310,90 1.554,50
EQUIPO DE OFICINA 20%
1.016,00 5,00 203,20
EQUIPO DE 33,333%
COMPUTACION 3.115,00 3,00 1.038,33
VEHICULO 20%
32.000,00 5,00 6.400,00
TOTAL
46.370,00 8.665,43 5.119,50

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

Amortizaciones

Las amortizaciones son el vencimiento de las patentes y licencias que tiene la
empresa que a diferencia de la depreciacion es un egreso considerado para los

activos intangibles.

Tabla 65. Amortizaciones

. DEPRECIACION
0
CONCEPTO VALOR | VIDA UTIL % ANUAL
Gastos de investigacion y 1.200,00 5.00 20% 240,00
desarrollo
\Il_vlgﬁnma para Software y pagina 600,00 5.00 20% 120,00
Gastos Pre operativos 300,00 5,00 20% 60,00
Garantia de Arriendo 1.400,00 5,00 20% 280,00
TOTAL 3.500,00 700,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

102



4.5.5. Egresos proyectados

La proyeccion se la realiza considerando un porcentaje de inflacion que se fijo en
3,67% hasta Diciembre del afio 2014, de acuerdo al Banco Central. El método de
proyeccion utilizado es el de crecimiento exponencial que consiste en proyectar un

dato actual en base a una tasa de crecimiento.

Tabla 66. Proyeccién de Costos y Gastos

COSTOS Y GASTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRODUCCION 382.109,69 390.994,46 397.964,20 405.063,26 412.294,10
Directos

Materia Prima 328.688,08 335.031,72 341.497,79 348.088,65 354.806,72
Mano de Obra 20.616,30 22.862,19 23.067,95 23.275,56 23.485,04
Indirectos
Suministros e Insumos 31.757,30 32.043,12 32.331,51 32.622,49 32.916,09
Uniformes 1.048,00 1.057,43 1.066,95 1.076,55 1.086,24
ADMINISTRATIVOS 36.184,70 37.085,71 37.316,95 37.550,28 37.785,70
SUMINISTROS DE OFICINA 162,40 163,86 165,34 166,82 168,33
SUELDOS 22.428,00 24.902,43 25.036,23 25.171,23 25.307,45
COSTO SERVICIOS BASICOS 1.356,00 1.356,00 1.356,00 1.356,00 1.356,00
UTILES DE ASEO Y LIMPIEZA 68,30 68,91 69,53 70,16 70,79
GASTOS DE LEGALIZACION DE LA
EMPRESA 1.670,00 - - - -
GASTO DE ARRIENDO 8.400,00 8.475,60 8.551,88 8.628,85 8.706,51
REPARACION Y MANTENIMIENTO 2.100,00 2.118,90 2.137,97 2.157,21 2.176,63
VENTAS 26.619,80 28.535,64 28.792,46 29.051,59 29.313,05
SUMINISTROS DE OFICINA 2.734,00 2.758,60 2.783,43 2.808,48 2.833,76
SUELDOS 16.635,80 18.461,78 18.627,94 18.795,59 18.964,75
PUBLICIDAD 7.250,00 7.315,25 7.381,09 7.447,52 7.514,54
DEPRECIACIONES 8.665,43 8.665,43 8.665,43 7.627,10 7.627,10
AMORTIZACIONES 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00
GASTOS FINANCIEROS 5.344,75 4.392,76 3.325,34 2.128,48 786,49
TOTAL COSTOS Y GASTOS 459.624,36 470.374,00 476.764,38 482.120,71 488.506,45

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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4.6. Presupuesto de Ingresos

El presupuesto de ingresos se establece considerando la cantidad de productos

vendidos por el precio de ventas. El precio se establece tomando en cuenta un 30%

sobre el costo de produccion, para efectos de dar gusto a la poblacion se ha

considerado el 50% de cremas en una presentacion de tarro y el 50% en tubos.

Tabla 67. Presupuesto de Ingresos

Detalle Cantidad Unidad Costo Mg. Precio de Costo
Anual Medida Unitario Ganancia Venta Total
Cremasen | gqg3g | Sacosdeds| ;44 30% 342  |236.084,48
tubos kg
Crfgr‘f(‘)ss en 69.038 | Presupuesto 2,58 30% 3,35 231.597,03
Total 138.075 467.681,51

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Patricia Ramos

4.6.1. Presupuesto de Ingresos Proyectado

La proyeccion se la obtiene considerando la tasa de inflaciéon en el precio de venta

que es del 0,90% y la cantidad de cremas a vender anualmente. A continuacion el

detalle de las ventas proyectadas y los ingresos que se van a obtener.

Tabla 68. Presupuesto de Ingresos Proyectados

ANO 1
Detalle Cantidad Anual Unidad Medida | Costo Unitario | Mg. Ganancia Precio de Venta Costo Total
Cremas en tubos 69.038 Unidades 2,63 30% 3,42 236.084,48
Cremas en tarros 69.038 Unidades 2,58 30% 3,35 231.597,03
Total 138.075 467.681,51
ANO 2
Detalle Cantidad Anual Unidad Medida | Costo Unitario | Mg. Ganancia Precio de Venta Costo Total
Cremas en tubos 69.742 Unidades 2,65 30% 3,45 240.640,88
Cremas en tarros 69.742 Unidades 2,60 30% 3,38 236.066,83
Total 139.485 476.707,71
ANO3
Detalle Cantidad Anual Unidad Medida | Costo Unitario | Mg. Ganancia Precio de Venta Costo Total
Cremas en tubos 70.454 Unidades 2,68 30% 3,48 245.285,22
Cremas en tarros 70.454 Unidades 2,63 30% 3,42 240.622,89
Total 140.909 485.908,10
ANO 4
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Detalle Cantidad Anual Unidad Medida | Costo Unitario | Mg. Ganancia Precio de Venta Costo Total
Cremas en tubos 71.173 Unidades 2,70 30% 3,51 250.019,19
Cremas en tarros 71.173 Unidades 2,65 30% 3,45 245.266,88

Total 142.347 495.286,07
ANO 5

Detalle Cantidad Anual Unidad Medida | Costo Unitario | Mg. Ganancia Precio de Venta Costo Total
Cremas en tubos 71.900 Unidades 2,80 30% 3,64 261.840,76
Cremas en tarros 71.900 Unidades 2,75 30% 3,57 256.863,74

Total 143.800 518.704,50

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

4.7. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es la cantidad de unidades que se debe vender para que la
empresa alcance igualar sus ingresos a sus costos y gastos, en el punto de equilibrio
no se tiene ni pérdidas ni ganancias, es decir el beneficio es igual a cero. (Canelos
Ramiro, 2010)

La formula para calcular el punto de equilibrio es la siguiente: tanto en cantidad

vendida como en délares a conseguir.

PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES

Costos Fijos Totales

_ Costos Variables Totales
Ingresos Totales

PE =

1

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

Costos Fijos Totales
PE

- Precio Unit.—Costo Variable Unit.

Para aplicar las formulas es necesario realizar la clasificacién de los costos en fijos y

variables como el siguiente detalle:
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Tabla 69. Clasificacion de Costos y Gastos

COSTOS Y GASTOS COSTOS FlIOS COSTOS VARIABLES COSTO TOTALE

PRODUCCION

Directos - -
Materia Prima 328.688,08 328.688,08
Mano de Obra 20.616,30 20.616,30
Indirectos - -
Suministros e Insumos 31.757,30 31.757,30
Uniformes 1.048,00 1.048,00

ADMINISTRATIVOS -

SUMINISTROS DE OFICINA 162,40 162,40
SUELDOS 22.428,00 22.428,00
COSTO SERVICIOS BASICOS 1.356,00 1.356,00
UTILES DE ASEO Y LIMPIEZA 68,30 68,30
GASTOS DE LEGALIZACION DE LA EMPRESA 1.670,00 1.670,00
GASTO DE ARRIENDO 8.400,00 8.400,00
REPARACION Y MANTENIMIENTO 2.100,00 2.100,00
VENTAS -

SUMINISTROS DE OFICINA 2.734,00 2.734,00
SUELDOS 16.635,80 16.635,80
PUBLICIDAD 7.250,00 7.250,00
GASTOS FINANCIEROS 5.344,75

TOTAL COSTOS Y GASTOS 77.498,85 372.760,08 444.914,18

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES

Costos Fijos Totales

PE = Costos Variables Totales
1-—
Ingresos Totales
I . _ 77.498,85
Punto de equilibrio en dolares = . 372.760.08
467.681,51
Punto de equilibrio en dolares = %

Punto de equilibrio en dolares =  381.839,79
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PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

Costos Fijos Totales

- Precio Unit.—Costo Variable Unit.

I : B 77.498,85
Punto de equilibrio en unidades = 3.39 - 570
Punto de equilibrio en unidades = %

Punto de equilibrio en unidades =  112.732

El punto de equilibrio indica que cuando la empresa venda la unidad nimero 97.228
va a tener un ingreso de 329.324,53 délares que seran iguales a sus costos totales,
donde el beneficio es igual a cero, esto significa que cuando la microempresa venda

la crema nimero 97.229 va a empezar a generar beneficios.

Gréfico 7. Punto de equilibrio
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Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Patricia Ramos

4.8. Informes Financieros
Los informes financieros son estructuras donde se identifica la actividad econdmica

de la institucidn, en estos informes se detallan los costos, gastos, ingresos, utilidades,
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flujos de efectivos, etc., dependiendo del informe que se estructure, que entre éstos

estan el Balance General, Estado de Pérdidas y Ganancias y Flujo de Efectivo.

(Sapag Chain, 2002)

4.8.1. Balance General

En el balance general se detallan todos los bienes que tiene la empresa, asi como

también sus deudas y patrimonio con el que cuenta en un momento determinado de

un afio generalmente, en éste se describen los activos, los pasivos y el patrimonio.

Los activos siempre debe ser igual a los pasivos mas el patrimonio. (Canelos Ramiro,

2010)

Tabla 70. Balance General

DETALLE CUENTA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
CORRIENTES 109.704,87 138.311,29 173.695,52 219.327,30 275.452,20 343.043,03
Caja / Bancos 109.704,87 138.311,29 173.695,52 219.327,30 275.452,20 343.043,03
NO CORRIENTES
TANGIBLES 46.370,00 37.704,57 29.039,13 20.373,70 12.746,60 5.119,50
MAQUINARIA Y EQUIPO 7.130,00 7.130,00 7.130,00 7.130,00 7.130,00 7.130,00
MUEBLES Y ENSERES 3.109,00 3.109,00 3.109,00 3.109,00 3.109,00 3.109,00
EQUIPO DE OFICINA 1.016,00 1.016,00 1.016,00 1.016,00 1.016,00 1.016,00
EQUIPO DE COMPUTACION 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00
VEHICULO 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00 32.000,00
(-) DEPRECIACION ACUMULADA (8.665,43) (17.330,87) (25.996,30) | (33.623,40) (41.250,50)
INTANGIBLES 3.500,00 2.800,00 2.100,00 1.400,00 700,00
Gastos de investigacion y desarrollo 1200 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Licencia para Software y pagina web 600 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Gastos Pre operativos 300 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Garantia de Arriendo 1400 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00
() AMORTIZACION
ACUMULADA (700,00) | (1.400,00) (2.100,00) (2.800,00) (3.500,00)
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TOTAL ACTIVOS 159.574,87 178.815,86 204.834,66 241.101,00 288.898,80 348.162,53
PASIVOS

Amortizacion del Préstamo 50.000,00 42.149,18 33.346,38 23.476,15 12.409,07 (0,00)
TOTAL PASIVOS 50.000,00 42.149,18 33.346,38 23.476,15 12.409,07 (0,00)
PATRIMONIO

Capital Social 109.574,87 109.574,87 109.574,87 109.574,87 109.574,87 109.574,87
Utilidad Neta - 27.091,81 34.821,61 46.136,57 58.864,88 71.672,80
Utilidad Acumulada - - 27.091,81 61.913,41 108.049,98 166.914,86
TOTAL PATRIMONIO 109.574,87 136.666,67 171.488,28 217.624,85 276.489,73 348.162,53
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 159.574,87 178.815,86 204.834,66 241.101,00 288.898,80 348.162,53

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

El balance ha sido ajustado al resultar que los activos son iguales a la suma de los

pasivos mas su patrimonio.

4.8.2. Estado de Resultados

Es un informe donde se detalla la actividad econdmica de la empresa, este se
estructura con los ingresos por las ventas del producto y los costos y gastos totales
incurridos en el giro del negocio, mediante este informe se puede obtener los
resultados que pueden ser utilidades o pérdidas de la actividad de la empresa, se
consideran también las depreciaciones de activos fijos e intangibles para poder

deducir los impuestos a pagar. (Davila, 2010)
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Tabla 71. Estado de Resultados

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 467.681,51 |489.794,73 |512.953,51 |537.207,30 |562.607,88
Venta del producto 467.681,51 |489.794,73 |512.953,51 |[537.207,30 |562.607,88
Costo de Produccion 349.304,38 |[357.893,91 |364.565,74 |371.364,22 |378.291,76
Materia prima 328.688,08 |335.031,72 |341.497,79 |348.088,65 |354.806,72
Mano de Obra 20.616,30 22.862,19 23.067,95 23.275,56 23.485,04
Utilidad Bruta En
Ventas 118.377,13 |131.900,82 |148.387,77 |165.843,09 |184.316,12
GASTOS
OPERACIONALES 72.169,93 74.986,78 75.474,84 74.928,97 75.425,86
Gastos
Administrativos 36.184,70 37.085,71 37.316,95 37.550,28 37.785,70
Gastos de
Ventas 26.619,80 28.535,64 28.792,46 29.051,59 29.313,05
Depreciaciones |8.665,43 8.665,43 8.665,43 7.627,10 7.627,10
Amortizaciones | 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00
Utilidad Operacional 46.207,20 56.914,04 72.912,93 90.914,12 108.890,26
Gastos Financieros 5.344,75 4.392,76 3.325,34 2.128,48 786,49
Utilidad Antes de Part.
Trab. 40.862,45 52.521,27 69.587,59 88.785,64 108.103,77
Part. Trabajadores 15% 6.129,37 7.878,19 10.438,14 13.317,85 16.215,57
Utilidad Antes de Imp.
Renta 34.733,09 44.643,08 59.149,45 75.467,79 91.888,20
Imp. Renta 22% 7.641,28 9.821,48 13.012,88 16.602,91 20.215,40
UTILIDAD NETA 27.091,81 34.821,61 46.136,57 58.864,88 71.672,80

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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El estado de resultados muestra una utilidad para la microempresa que va desde el
primer afio y se va incrementando durante los cinco afios, lo que indica una actividad

rentable de llevarse a cabo.

4.8.3. Flujo de Efectivo

Llamado también flujo de caja, es un estado financiero que muestra la liquidez de la
empresa es decir si la empresa puede cubrir sus costos y gastos en el corto plazo. El
flujo de caja se estructura considerando todos los ingresos y los egresos realizados
incluida la inversion inicial en el afio cero. En el flujo de caja no se incluyen las

depreciaciones de activos tangibles e intangibles. (Baca Urbina Gabriel, 2006)

Tabla 72. Flujo de Efectivo

DETALLE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 467.681,51 489.794,73 512.953,51 537.207,30 562.607,88
Venta del producto 467.681,51 489.794,73 512.953,51 537.207,30 562.607,88
Costo de Produccion 349.304,38 357.893,91 364.565,74 371.364,22 378.291,76
Materia prima 328.688,08 335.031,72 341.497,79 348.088,65 354.806,72
Mano de Obra 20.616,30 22.862,19 23.067,95 23.275,56 23.485,04
Utilidad Bruta En Ventas 118.377,13 131.900,82 148.387,77 165.843,09 184.316,12
GASTOS OPERACIONALES 72.169,93 74.986,78 75.474,84 74.928,97 75.425,86
Gastos Administrativos 36.184,70 37.085,71 37.316,95 37.550,28 37.785,70
Gastos de Ventas 26.619,80 28.535,64 28.792,46 29.051,59 29.313,05
Depreciaciones 8.665,43 8.665,43 8.665,43 7.627,10 7.627,10
Amortizaciones 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00
Utilidad Operacional 46.207,20 56.914,04 72.912,93 90.914,12 108.890,26
Gastos Financieros 5.344,75 4.392,76 3.325,34 2.128,48 786,49
Utilidad Antes de Part. Trab. 40.862,45 52.521,27 69.587,59 88.785,64 108.103,77
Part. Trabajadores 15% 6.129,37 7.878,19 10.438,14 13.317,85 16.215,57
Utilidad Antes de Imp. Renta 34.733,09 44.643,08 59.149,45 75.467,79 91.888,20
Imp. Renta 22% 7.641,28 9.821,48 13.012,88 16.602,91 20.215,40
UTILIDAD NETA 27.091,81 34.821,61 46.136,57 58.864,88 71.672,80
Depreciaciones 8.665,43 8.665,43 8.665,43 7.627,10 7.627,10
Amortizaciones 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00
INVERSIONES 159.574,87
Inversion Fija 46.370,00
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Inversion Diferidos 3.500,00

Capital de Trabajo 109.704,87
PRESTAMO 50.000,00
Amortizacién Préstamo 7.850,82 8.802,80 9.870,23 11.067,08 12.409,07
Valor Residual Activos 5.119,50
Recuperacién de Capital de Trabajo 109.704,87
FLUJO NETO DE EFECTIVO (109.574,87) 28.606,42 35.384,24 45.631,78 56.124,90 182.415,20

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

Los resultados del flujo de caja son positivos lo que significa que la microempresa va
a tener liquidez para cubrir sus obligaciones en el corto plazo, y de igual manera se

va incrementando a partir del primer afio.

4.9. Evaluacion financiera

La evaluacion del proyecto hace referencia a la aplicacion de los diferentes
indicadores como es el (VAN) Valor Actual Neto, (TIR) Tasa Interna de Retorno, (PRI)
Periodo de Recuperacion de la Inversion y (R B/C) Relacion Beneficio Costo, con la
finalidad de medir la viabilidad y factibilidad del proyecto en base a los diferentes

criterios evaluados. (Sapag Chain, 2002)

Para la aplicacion de los diferentes indicadores financieros de evaluacion es necesario
primero calcular la tasa referencial para actualizar los flujos y a partir de esta tasa
llamada tasa de descuento evaluar al proyecto. A continuacion se presenta la formula

de coémo se determina la Tasa de Descuento.
Tasa de Descuento = CPPC + %Riesgo Pais + %lInflacion

Donde CPPC es el costo promedio ponderado de capital que se obtiene de ponderar
las participaciones de las fuentes de financiamiento al multiplicarlas con las tasas
respectivas, pasiva o activa, a ésta ponderacion se le suma una tasa de riesgo pais
dada por el Banco Central y también se suma una tasa promedio de inflacion y se

obtiene la Tasa de Descuento.
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CPPC = [— P] [— Ax(1—-Ti it
= * * *
RT TP|+ RT I ( T impositiva)

El CPPC se calcula dividiendo los recursos propios (RP) para los recursos totales (RT)
para obtener la primera participacion, luego se multiplica por la tasa pasiva dada por
el Banco Central que es el porcentaje que genera el capital propio al tener el dinero
ahorrado en un banco; luego se suma la participacion de los recursos ajenos (RA) y
se multiplica por la tasa activa a la que presta el dinero la CFN y también se multiplica

la tasa libre de impuesto que sale de restar (1-Tasa de impuestos de un 37%)

Tabla 73. Célculo de la Tasa de Descuento

- % COSTO -
FUENTE | INVERSION PARTICIPACION | CAPITAL PONDERACION
Socios 109.574,87 69% 5,39% 0,020
Préstamo| 50.000,00 31% 11,50% 0,045
TOTAL | 159.574,87 100% CPPC 5,97%
% Inflacion Promedio 0,90%
% Riesgo Pais 7,50%
TASA DE DESCUENTO 14,37%

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

El porcentaje o tasa de descuento referencial a la que se actualizaran los flujos de
efectivo es de 14,37% y se la utilizard para medir los criterios de los indicadores

financieros.

49.1. Valor Actual Neto

Es la sumatoria de todos los flujos de efectivo actualizados, empezando por el flujo
inicial y terminando en el flujo donde termina la vida util del proyecto; la actualizacion
se la realiza a una tasa referencial llamada la TMAR o tasa de actualizacion. (José
M., 2002)

El VAN se evalla bajo tres criterios, que son: Cuando el VAN resulta ser mayor a cero,

el proyecto es viable debido a que se lograra una ganancia adicional de la gestion del
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proyecto; cuando el VAN es igual a cero, el proyecto debe ajustarse en sus ingresos
y egresos debido a que no se obtendria ninguna ganancia adicional de la actividad
econdmica; y cuando el VAN resulta ser menor a cero, el proyecto no es viable ya que

se esta perdiendo un dinero invertido en la gestion del proyecto.

La formula para calcular el Valor Actual Neto es la siguiente:

Flujo 1 N Flujo 2 4 Flujo 3 4 FlujoN)
(1+TD)'  (1+TD)> (1+TD)3 ‘(1+TD)" 0

Donde TD es la tasa de descuento y n es el afio del cual se actualiza el flujo de

VAN=(

efectiva. También se puede utilizar la férmula siguiente y sus resultados son los
MisMos:

1
=3 [t e v ] -
% lujos de efectivo * A+ 7TD)" 0

Donde cada flujo de efectivo es multiplicado por el factor de actualizacion

1
(1+TD)"

donde n es el afio al cual se actualiza el flujo de efectivo y TD es la tasa de

descuento.

A continuacién se presenta el Valor Actual Neto del proyecto:

Tabla 74. VAN
i FLUJO DE ] FLUJOS
ARO EFECTIVO FACTOR ACTUALIZACION | ACTUALIZADOS
0 (109.574,87) (109.574,87)
1 28.606,42 0,8743 25.011,90
2 35.384,24 0,7645 27.050,56
3 45.631,78 0,6684 30.501,21
4 56.124,90 0,5844 32.801,10
5 182.415,20 0,5110 93.213,11
VAN = 99.003,01

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

El VAN resulté ser positivo esto significa que el proyecto es viable ya que se obtendra

una ganancia adicional después de cubrir todos los egresos realizados.
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4.9.2. Tasa Interna de Retorno

Es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados la inversion inicial. Es la tasa
de descuento que hace que el valor presente neto sea igual a cero. (Lara Davila Byron,
2010).

La TIR se evalua bajo dos criterios como son: Cuando la TIR es inferior a la tasa de
descuento, el proyecto no es aceptable ya que el capital no se recuperara en el tiempo
de la vida util del proyecto; y cuando la TIR es superior a la tasa de descuento, el
proyecto es aceptable ya que se lograra recuperar el capital invertido antes de que

termine la vida util del proyecto. La formula para calcular la TIR es la siguiente:

VAN positivo J

TIR=Ti+ (Ts—Ti
i+ (Ts D VAN positivo — VAN negativo

Ddénde: Ti es la tasa inferior que resulta un VAN positivo; y la Ts es la tasa superior

con la cual se obtiene un VAN negativo.

Para aplicar la férmula es necesario realizar iteraciones para obtener la tasa superior
gue resulte un VAN negativo, la tasa inferior se aduce que ya se la tiene al obtener un
VAN positivo de 28.829,15 ddlares con una tasa de 17,72%. Luego de varias
iteraciones se obtuvo que el 45% resulto un VAN negativo de - 471,43 ddlares.

28.829,15

= 0 % — 9
TIR = 17,72% + (45% — 17,72%) * 28.829.15 — — 47143

TIR = 37,62%

La TIR obtenida es mayor a la Tasa de Descuento, lo que indica que la inversion
retornara en un mayor porcentaje al esperado y por tanto el tiempo de recuperacion

seria menor a cinco anos.

Para demostrar la definicion de la TIR se actualizara y sacara el VAN con la TIR, de

tal manera que resultara un VAN de igual a cero.
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Tabla 75. Demostracion de la TIR

i FLUJO DE FACTOR FLUJOS
ARO EFECTIVO ACTUALIZACION ACTUALIZADOS
- 1(109.574,87) (109.574,87)
1,00 28.606,42 0,73 20.786,39
2,00 35.384,24 0,53 18.682,76
3,00 45.631,78 0,38 17.507,10
4,00 56.124,90 0,28 15.646,53
5,00 182.415,20 0,20 36.952,09
VAN = -

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado

por: Patricia Ramos

4.9.3. Periodo de Recuperacién de la Inversién

El periodo de recuperacion de la inversion mide el tiempo exacto en el cual se va a

recuperar la inversion realizada. (Baca Urbina). La férmula para calcular el PRI es la

siguiente:

Donde

PRI =a+ (b—c)/d

Es el afio en el cual el flujo acumulado no ha pasado el flujo inicial
Es el flujo inicial del afio cero
Es el flujo acumulado que no ha pasado al flujo neto inicial

Es el flujo no acumulado que hace que el flujo acumulado supere al flujo

inicial neto

Tabla 76. PRI Periodo de Recuperacion de la Inversién

ARO FLUJOS FLUJOS ACUMULADOS
- (109.574,87)
1,00 25.011,90 25.011,90
2,00 27.050,56 52.062,46
3,00 30.501,21 82.563,67
4,00 32.801,10 115.364,76
5,00 93.213,11 208.577,88

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

PRI = 3,82
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PRI = 3 ailos, 6 meses, 28 dias
4.9.4. Relacion Beneficio Costo

La relacion beneficio costo muestra el porcentaje en cuanto son mayores los ingresos
de los egresos, se evalla bajo el criterio de que si el resultado de la relacién es menor
a uno, entonces se estaria generando mayores egresos que los ingresos, lo que indica

gue el proyecto no seria viable.

Para obtener la relacién se debe considerar la sumatoria de los flujos actualizados

positivos y dividirlos para la sumatoria de los flujos negativos actuales.

Tabla 77. Relacién B/ C

ANO BENEFICIOS COSTOS
109.574,87
1 25.011,90
2 27.050,56
3 30.501,21
4 32.801,10
5 93.213,11
SUMA= 208.577,88 109.574,87
RB/C= 1,90

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos

La relacion significa que los ingresos generados son mayores en un 90% a los costos

realizados en el proyecto.
4.10. Andlisis de impactos
La ejecucion de un proyecto de cualquier ambito genera ciertos impactos que puede

beneficiar o perjudicar en su entorno, en el momento de la implantacion y durante la

operacion.

El desarrollo econdmico y la proteccion ambiental son aspectos importantes que

deben ir relacionados, debido a esto, en la actualidad todas las industrias, negocios,
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sociedades estan sujetas a las leyes, reglamentos ambientales y administrativos
expuestas por el gobierno a través de la asamblea nacional, que regula la correcta
realizacion de las actividades, por lo que la nueva Microempresa de Produccion y
Comercializacion de Leche Limpiadora Natural, se establecera cumpliendo con la
normativa vigente e identificara los impactos negativos para plantear actividades de
mitigacion e impactos positivos para fortalecer, con la finalidad mejorar el prestigio,
lograr mayor participacion del mercado y contribuir al desarrollo socio econémico y

conservacion de medio ambiente para la sustentabilidad.

Para el presente estudio se analiza los impactos que genera la creacion de la empresa
de produccion leche limpiadora natural para la piel en ambito social, econémico y

ambienta:

4.10.1. Impacto Social

El impacto social de la Microempresa de Produccion y Comercializacion de Leche
Limpiadora Natural, esta sujeta al Plan Nacional del Buen Vivir 2013 - 2017, objetivo
3: Mejorar la calidad de vida de la poblacion; lo motiva emprender un nuevo producto
gue aporte a la conservacion del rostro elaborado en base de componentes naturales,
de esta manera concientizar y beneficiar a la poblacion en general acerca del cuidado
de la piel sin quimicos para el buen vivir., en ese sentido, el impacto sera positivo, por

las siguientes razones:
Generaciéon de empleo
Promovera nuevas plazas de trabajo y oportunidades para la poblacion del sector, lo

permitira mejorar la calidad de vida de las familias involucradas y desarrollo socio

econémico del pais.
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Estabilidad Laboral

Los involucrados del presente proyecto tendran estabilidad laboral, bajo los principios
de transparencia y responsabilidad que gocen de beneficios sociales y posean un
respaldo social ante sus perspectivas deseadas para logro de los objetivos

empresariales.

Desarrollo profesional

Debido a la globalizacién y avances tecnoldgicos hacen las nuevas necesidades de
conocimiento y mejoramiento continuo en el nivel educativo, que la capacitacion
personal mas habitual y que el nivel profesional sea cada competitivo y la permanencia
del producto en el mercado mediante en resultados de calidad y en una administracion
eficaz y eficiencia, por lo que la filosofia de la empresa esta enfocada en satisfaccion

total de los clientes internos y externos.

4.10.2. Impacto Econémico

El impacto econdmico de la Microempresa de Produccién y Comercializacién de
Leche Limpiadora Natural sera positivo porque a mas de generar nuevas
oportunidades laborales dentro de la ciudad de Quito, est4 orientada a generar
rentabilidad para los socios, proveedores, clientes y la poblacién en general, a través
incremento del volumen de produccién y comercializacion de la Leche Limpiadora
Natural para la piel de calidad que cumpla las expectativas de los usuarios y asi

fortalecer la economia local y que contribuir al desarrollo econémico del pais.

4.10.3. Impacto Ambiental

Es un factor sustancial que debe considerar para la implementacion, con la finalidad
de conservar y proteger el medio ambiente, el desarrollo presente proyecto de
creacion de una Microempresa de Produccidon y Comercializacion de Leche

Limpiadora Natural, generara actividades que pueden afectar negativamente en el
119



entorno, al ser una empresa de produccion, por lo que se implementara las normas
ambientales, acciones de mitigacion, manejo de los materiales y desechos generados
en la elaboracion de producto final y asi minimizar los impactos negativos para la

sostenibilidad y sustentabilidad.

Desechos industriales

En la presente propuesta al ser una crema que se va a fabricar, no se requiere de
maquinaria sofisticada que genere gases u otros elementos contaminantes hacia el
medio ambiente sino recipientes donde hacer las respectivas mezclas de los aceites
vegetales y esenciales que integran la crema de leche limpiadora natural para la piel,

por lo que no generara impacto negativo en este sentido.
Reciclaje
Cualquier desechos generados en la produccion y comercializacion de leche

limpiadora natural para la piel, seré reciclado con el finalidad de que estos sean

reutilizados y que ayude minimizar la contaminacién del medio.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.11.Conclusiones

El mercado seleccionado es gran consumidor de todo tipo y variedad de
productos cosmeéticos, en su mayoria sintéticos, lo que significa que existe una
gran demanda insatisfecha en cuanto a productos mas naturales como es la
leche limpiadora de piel a base de pepinillo, que ademas de ser un producto

innovador presenta una poblacién consumidora enorme.

Se ha previsto una ubicacion idonea para el proyecto desde donde se realizara
la distribucion a los diferentes clientes intermediarios. Se ha determinado un
tamafio 6ptimo en fia produccion de las cremas utilizando materia prima de
calidad y siguiendo un procedimiento logico que garantice un resultado en las

personas, esto en cuanto al estudio técnico.

En cuanto a la base legal del proyecto se ha previsto una personeria juridica
que estd regulada por la Superintendencia de Compafiias al estar alineada
como una Comparniia de Responsabilidad Limitada y su érgano regulador sera
la Ley de Compariias. La empresa contara con un direccionamiento estratégico
donde buscard cumplir con su misién y llegar a su vision llevando a cabo sus
politicas y estrategias y logrando cada objetivo planteado. En el estudio
también se incluye la organizacion del proyecto asignando responsabilidades y

cargos al personal que lo desempeniara.

En cuanto al estudio financiero se puede concluir que el proyecto es viable dado
gue los egresos son menores a los ingresos obtenidos, se muestra un estado
de resultados atractivo al presentar utilidades desde el primer afio de
actividades y se va incrementando hasta el quinto afio de vida util; se presenta
un flujo de efectivo que muestra una liquidez en el corto plazo después de pago
de todas las obligaciones; y los indicadores de evaluacion resultantes son
positivos de un VAN de 99.003,01 dolares y una TIR de 37,62%, entre los mas

relevantes.
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4.12.Recomendaciones

e Para el cumplimiento de los objetivos de participacion es necesario realizar
estudios de mercado constantes para tener conocimiento sobre los precios que
varian, los gustos, preferencias y necesidades que tienen los consumidores
con respecto al producto. Es necesario también implantar el plan de marketing
para llevar el mismo nivel de ventas y el posicionamiento de la microempresa

en el mercado.

e Es importante llevar los convenios claros con los clientes y proveedores
estableciendo cantidades a proveer, precios o0 costos, etc., es de fundamental
importancia determinar los tiempos en los cuales se receptara la materia prima
para cumplir con el proceso idéneo de produccion sin que se presenten

retardos en la produccién y cantidad de los bienes.

e Como microempresa es indispensable cumplir con cada objetivo planteado, a
través de la aplicacion de las politicas y estrategias, es importante también
llevar a cabo la seleccion idonea del personal de acuerdo a los perfiles de
cargos. En cuanto a la regulacién la microempresa se adaptara a la Ley de
Compaiiias por lo que importante considerar toda la informacion de la actividad

econdmica.

e Es necesario solicitar el préstamo a la Corporacion Financiera Nacional para
disminuir el riesgo de invertir un capital muy alto en el proyecto. De igual
manera es conveniente cumplir con el nivel de ingresos y ajustarse a los
egresos para obtener la liqguidez requerida y garantizar el pago de obligaciones

y mas si se trata del pago de la deuda contraida.
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ANEXOS



Anexo 1

Formato de Encuestas
UIDE

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR
CENTRO DE APOYO “ELOY ALFARO”
MODALIDAD A DISTANCIA.

Objetivo: La presenta encuesta tiene la finalidad de determinar la aceptacion de la
leche limpiadora natural para la piel por parte de la poblaciéon femenina del cantén
Quito.

Instrucciones: Margue con una equis (X) la respuesta de cada pregunta de acuerdo
a su criterio.

Sector:

Edad:

1. ¢Usted consume productos de limpieza para su piel?

OPCION
Sl
NO
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2. ¢Qué tipo de productos de limpieza de su piel usted utiliza?

OPCION

Naturales

Sintéticas

3. ¢Con qué frecuencia usted compra productos de limpieza para su piel?

OPCION

Semanal

Mensual

Trimestral

Semestral

Anual

4. ¢Cual es el envase que usted gusta al momento de adquirir un producto de

limpieza para la piel?

OPCION
En tubo

En tarro plastico

En vidrio

Otros

5. ¢Usted conoce acerca de la leche limpiadora natural para la piel?

OPCION
Sl
NO

Nota: Si la respuesta es si, especifique cual.
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6. ¢Considera usted que es necesario para su cuidado personal el uso de una
leche limpiadora facial?

OPCION
Sl
NO

7. ¢Considera usted que un producto natural es de mayor beneficio para su piel?

OPCION
Sl
NO

8. ¢Usted conoce alguna empresa que ofrezca productos de leche limpiadora
natural para la piel?

OPCION
Sl
NO

Nota: Si la respuesta es si, especifique cual.

9. ¢Le gustaria consumir productos limpiadores de piel a base de pepinillo, si se
creara una empresa dedicada a la produccion y comercializacién de estos

productos?

OPCION
Sl
NO

10. ¢ A qué precio usted compra los productos de limpieza para la piel?

128



OPCION

De 5 a 10 ddlares
De 11 a 15 dolares
De 16 a 20 dolares
Mas de 20 dolares

11.:;Ddénde compra usted los productos de limpieza para la piel?

OPCION

Centros comerciales

Centros estéticos y cosmetologicos

Farmacias

Fabricantes

Otros: Cuales:

12.¢Cudles son las caracteristicas que busca o prefiere del producto natural de

limpieza para la piel?

OPCION
Calidad

Marca

Precio

Otros: Cuales:

13. ¢ Cuél considera usted que es el medio publicitario por el cual deberia difundirse

los beneficios del producto natural de limpieza para la piel?

OPCION

Tripticos

Revistas
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TV
Radio

Redes sociales

14.;Cada qué tiempo le gustaria recibir la informacién acerca del producto natural

de limpieza para la piel?

OPCION

Diario

Semanal

Mensual

Trimestral

Otros. Cuales:

Gracias por su Gentil Colaboracion.
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UIDE

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR
CENTRO DE APOYO “ELOY ALFARO”
MODALIDAD A DISTANCIA.
ENTREVISTA DIRIGIDA A EXPERTOS

Objetivo: La presenta encuesta tiene la finalidad de determinar la oferta indirecta que

existe en el mercado femenino de la ciudad de quito acerca del producto.
Nombre de la empresa: YAMBAL

1.- ¢Qué tipo de actividad econémica se dedica la empresa?

2.- ¢ Cudl aproximadamente la participacion en el mercado femenino de la ciudad de

Quito?

131



UIDE

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR
CENTRO DE APOYO “ELOY ALFARO”
MODALIDAD A DISTANCIA.
ENTREVISTA DIRIGIDA A EXPERTOS

Nombre de la empresa: NIVEA

1.- ¢Quétipo de actividad econdmica se dedica la empresa?

2.- ¢ Cual aproximadamente la participaciéon en el mercado femenino de la ciudad
de Quito?
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UIDE
UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR
CENTRO DE APOYO “ELOY ALFARO”

MODALIDAD A DISTANCIA.
ENTREVISTA DIRIGIDA A EXPERTOS

Nombre de la empresa: EBEL

1.- ¢Quétipo de actividad econdmica se dedica la empresa?

2.- ¢ Cual aproximadamente la participacién en el mercado femenino de la ciudad
de Quito?
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Anexo 2

Tabla de Amortizacion Mensual

INTERES

MES |PRESTAMO| 1150% | CAPITAL CESXA SALDO
anual
0 50.000,00 i i i 50.000,00
1 50.000,00 | 479,17 62046 | 1.099,63 | 49.379,54
2 4937954 | 473,22 62641 | 1.099,63 | 48.753,13
3 48.75313 | 46722 632,41 | 1.099.63 | 48.120,71
4 4812071 | 461,16 63847 | 1.099,63 | 47.482,24
5 47.48224 | 455,04 64459 | 1.099.63 | 46.837,65
6 46.837,65 | 448,86 650,77 | 1.099,63 | 46.186,88
7 46.186.88 | 442,62 657,01 | 1.099.63 | 4552987
8 4552987 | 436,33 663,30 | 1.099,63 | 44.866,57
9 44.86657 | 429,97 669,66 | 1.099.63 | 44.196,91
10 4419601 | 42355 676,08 | 1.099,63 | 43.520,83
11 4352083 | 417,07 682,56 | 1.099,63 | 42.838,28
12 42.83828 | 410,53 689,10 | 1.099.63 | 42.149.18
13 4214918 | 403,93 69570 | 1.099,63 | 41.453,48
14 4145348 | 397,26 702,37 | 1.099.63 | 40.751,11
15 40.751,11 | 390,53 709,10 | 1.099,63 | 40.042,01
16 4004201 | 383,74 71589 | 1.099.63 | 39.326,12
17 3032612 | 376,88 722,76 | 1.099.63 | 38.603,36
18 38.603,36 | 369,95 729,68 | 1.099,63 | 37.873,68
19 37.873,68 | 362,96 736,67 | 1.099.63 | 37.137,01
20 37.137,01 | 355,90 74373 | 1.099,63 | 36.393,27
21 3639327 | 348,77 750,86 | 1.099.63 | 35.642.41
22 3564241 | 341,57 758,06 | 1.099,63 | 34.884,36
23 3488436 | 334,31 76532 | 1.099,63 | 34.119,03
24 34.119,03 | 326,97 772,66 | 1.099.63 | 33.346,38
25 33.346,38 | 319,57 780,06 | 1.099,63 | 32.566,32
26 3256632 | 312,09 787,54 | 1.099.63 | 31.778,78
27 31.778,78 | 304,55 79508 | 1.099,63 | 30.983,70
28 30.983,70 | 296,93 802,70 | 1.099.63 | 30.180,99
29 30.180,99 | 289,23 81040 | 1.099.63 | 29.370,60
30 29.370,60 | 281,47 81816 | 1.099.63 | 28.552,44
31 2855244 | 273,63 826,00 | 1.099.63 | 27.726.43
32 2772643 | 265,71 833,92 | 1.099,63 | 26.892,51
33 2689251 | 257,72 841,91 | 1.099.63 | 26.050,60
34 26.050,60 | 249,65 849,98 | 1.099,63 | 25.200,62
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35 25.200,62 241,51 858,12 1.099,63 | 24.342,50
36 24.342,50 233,28 866,35 1.099,63 | 23.476,15
37 23.476,15 224,98 874,65 1.099,63 | 22.601,50
38 22.601,50 216,60 883,03 1.099,63 | 21.718,47
39 21.718,47 208,14 891,50 1.099,63 | 20.826,97
40 20.826,97 199,59 900,04 1.099,63 | 19.926,94
41 19.926,94 190,97 908,66 1.099,63 | 19.018,27
42 19.018,27 182,26 917,37 1.099,63 | 18.100,90
43 18.100,90 173,47 926,16 1.099,63 | 17.174,74
44 17.174,74 164,59 935,04 1.099,63 | 16.239,70
45 16.239,70 155,63 944,00 1.099,63 | 15.295,70
46 15.295,70 146,58 953,05 1.099,63 | 14.342,65
47 14.342,65 137,45 962,18 1.099,63 | 13.380,47
48 13.380,47 128,23 971,40 1.099,63 | 12.409,07
49 12.409,07 118,92 980,71 1.099,63 | 11.428,36
50 11.428,36 109,52 990,11 1.099,63 | 10.438,25
51 10.438,25 100,03 999,60 1.099,63 | 9.438,65
52 9.438,65 90,45 1.009,18 1.099,63 | 8.429,48
53 8.429,48 80,78 1.018,85 1.099,63 | 7.410,63
54 7.410,63 71,02 1.028,61 1.099,63 | 6.382,02
55 6.382,02 61,16 1.038,47 1.099,63 | 5.343,55
56 5.343,55 51,21 1.048,42 1.099,63 | 4.295,13
57 4.295,13 41,16 1.058,47 1.099,63 | 3.236,66
58 3.236,66 31,02 1.068,61 1.099,63 | 2.168,05
59 2.168,05 20,78 1.078,85 1.099,63 | 1.089,19
60 1.089,19 10,44 1.089,19 1.099,63 0,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Patricia Ramos
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