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RESUMEN

En la actualidad es necesaria la innovacion en las empresas, lo que las vuelve mas
competitivas y de esta forma permanecer en un mercado, donde la satisfaccion y fidelizacion
de los clientes es la meta en comun. En el presente estudio se abordo diversas fuentes teoricas
para conocer las técnicas necesarias para la implementacion de un sistema de produccion que
permita a la empresa RIOSVIT S.A la misma que lleva 6 afios ofertando a la comunidad un
servicio de limpieza de hogares, pero ante la actual pandemia COVID-19, sus labores de
limpieza y desinfeccion ha sido mermada, lo que conllevé a idear una propuesta para ofertar
un linea de cloros y desinfectantes para la limpieza de los hogares.

Para lo cual es necesario conocer mediante la utilizacion del instrumento de la encuesta el
nivel de aceptacion de los nuevos productos, el posicionamiento de la marca y el grado de
aceptacion de la comunidad Babahoyense hacia la empresa RIOSVIT S.A.

Aplicando el instrumento y conociendo que su aceptacion a los nuevos productos y la
confiabilidad hacia la empresa son positivos, la factibilidad para el desarrollo de la propuesta
es loable, por tanto, se procede a determinar los parametros necesarios para la
implementacién de un sistema de produccién, mediante el disefio de un estudio econémico
para establecer la rentabilidad de la inversion, lo que tuvo como resultado en el primer afio
una rentabilidad o utilidad neta de $34.911,08 y con una proyeccion a 5 afios el valor pasaria
a ser de $125.944,23, lo que vislumbra un ambiente dptimo para la inversion y hace que el

presente estudio sea factible.

Palabras clave: Sistema de produccién, mercado, insumos, rentabilidad, implementacion.



ABSTRACT

Nowadays, innovation is necessary in companies, which makes them more competitive and
thus remain in a market where customer satisfaction and loyalty is the common goal. In the
present study, several theoretical sources were approached to know the necessary techniques
for the implementation of a production system that allows the company RIOSVIT S.A.,
which has been offering to the community a home cleaning service for 6 years, but due to the
current pandemic COVID-19, its cleaning and disinfection work has been reduced, which led
to devise a proposal to offer a line of bleaches and disinfectants for cleaning homes.

For which it is necessary to know using the survey instrument the level of acceptance of the
new products, the positioning of the brand and the degree of acceptance of the Babahoyense
community towards RIOSVIT S.A. company.

Applying the instrument and knowing that their acceptance of the new products and
reliability towards the company are positive, the feasibility for the development of the
proposal is commendable, therefore, we proceed to determine the necessary parameters for
the implementation of a production system, through the design of an economic study to
establish the profitability of the investment, which resulted in the first year a profitability or
net profit of $ 34. 911.08 and with a 5-year projection the value would be $125,944.23, which

shows an optimal environment for the investment and makes this study feasible.

Keywords: Production system, market, inputs, profitability, implementation.
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CAPITULO 1

INTRODUCCION

1.1 Situacion Problematica:

RIOSVIT S. A. es una empresa dedicada al servicio de limpieza de lavado en seco de
tapizados, esta ubicada en la ciudad de Babahoyo, Provincia de Los Rios, lleva laborando
desde el 2015 ininterrumpidamente, se ha convertido en una empresa conocida y solida por
los servicios gue brinda, como una alternativa para ayudar a las personas a dar el tratamiento
adecuado de limpieza de interiores en accesorios que los empleados domésticos no pueden
mejorar.

Por los efectos causados por la pandemia actual de COVID — 19, tanto RIOSVIT S.
A. como otras empresas se ha visto afectada en su comercializacion, reflejando faltas tanto en
los ingresos econdmicos como la produccion y rentabilidad de sus productos conllevando un
cierre temporal y cese de sus funciones por cuestiones de cuarentena afectando de manera
directa los hogares de la Provincia de los Rios.

A pesar de despertar interés en sus clientes por los servicios que ofrece, la empresa
busca generar nuevos proyectos que no sélo satisfagan la necesidad de los clientes si no que a
su vez les permita notar un aumento en sus ingresos con la creacion de nuevos productos
como puede ser para la limpieza para el hogar, que debido a la situacién bioldgica que esta

viviendo en el mundo a causa de la pandemia, estos se han vuelto indispensables.

1.2 Formulacion del Problema

¢ Cuéles son los parametros necesarios para la implementacion de un sistema de
produccidn gque contribuya al incremento de la rentabilidad en la empresa RIOSVIT S. A. de

la Ciudad de Babahoyo?
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1.3 Justificacion teodrica

El presente proyecto por desarrollar es de gran importancia y tiene como finalidad
implementar un sistema de produccién para la elaboracion de productos de limpieza que
contribuiria con el incremento de la rentabilidad en la empresa RIOSVIT S. A. en la ciudad
de Babahoyo. Hoy en dia se puede observar que las empresas que ofertan productos quimicos
tienen una gran acogida en el mercado nacional, esto es debido al crecimiento de
emprendimientos que ha presentado el pais durante los Gltimos 2 afios por la crisis de la
pandemia COVID-19, que se enfoca en ser un Ecuador con varios productos terminados
dentro de las diferentes gamas de producto existente en el mercado local.

La empresa RIOSVIT S. A. con sus servicios de limpieza en la Ciudad de Babahoyo
Ileva una ventaja, ya que ellos mismos elaboran sus productos para dar que el servicio y éste
sea de calidad, buscando un excelente criterio de clientes satisfechos al trabajo terminado. El
segmento mayoritario que representan comportamiento de sus servicios corresponde al
género femenino, esté grupo estan siempre al cuidado del hogar que son las responsables en
su mayor parte de mantener limpia su casa, ropa, etc., y los productos que ellas tienen de
mayor demanda son: Cloro, Desinfectante, Jabén liquido, Detergente liquido, Creolina,
Suavizante y entre otros; donde cada uno de estos productos ayudan a mantener la higiene
personal y la del hogar fuera de gérmenes y suciedad ayuda a mejorar la imagen estéticay la

salud.

1.4 Justificacion Préctica
Segun Parra (2011) en el Ecuador se abren y se cierran empresas todos los dias, la
mayoria de ellas no llegan a cumplir los cinco primeros afios, algunas son creadas por el afan
de buscar nuevos ingresos para el grupo familiar donde un miembro de la familia, con base

en la experiencia adquirida dentro de una empresa con trayectoria en el mercado, desarrolla

15



un nuevo emprendimiento. Como fue el caso del constructor Pedro Gomez, quien trabajaba
con Mazuera y Cia. con informacidn tomada de la Revista Dinero (2014), Otras son creadas
por ideas innovadoras de productos donde el empresario identifico alguna necesidad de un
grupo, como el caso de Instacream del Grupo Empresarial Quala.

La mayoria nacen de la necesidad del proceso productivo de las empresas como fue el
caso de la industria molinera Arroz roa, sin embargo, son muy pocas las empresas que cuenta
con una formulacion y evaluacion de proyecto, como lo indica Mokate (1998), “...la
preparacion y evaluacion se hace en forma iterativa, en un proceso de profundizacion
progresiva de la informacion y genera aumento en la certidumbre en lo que se refiere a la
seleccion de alternativas y proyectos”, de igual manera Se refiere al proceso de evaluacion, de
acuerdo con Miranda (2010), “como un proceso encaminado sistematico y objetivo, a
determinar la pertinencia, eficacia, eficiencia e impacto de un cimulo de actividades en busca
de ciertos objetivos” (p.442). Sin embargo, las empresas inician sus labores sin ningn
conocimiento de temas de administracion, mercadeo, produccion. “una de las causas de la
informalidad empresarial es el desconocimiento sobre los tramites y requisitos que debe
cumplir una actividad productiva, tanto por parte de los empresarios como de las entidades
publicas. Muchas de estas, explica, solo conocen una fase o un tramite del proceso que es de

su competencia y desconocen el resto, por lo cual no facilitan la formalizacion”

1.5 Objetivos

1.5.1. Objetivo General

Determinar los parametros necesarios para la implementacion de un sistema de
produccidn gque contribuya al incremento de la rentabilidad en la empresa RIOSVIT S. A. de

la Ciudad de Babahoyo.
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1.5.2. Objetivos Especificos
Determinar un estudio de mercado local para establecer la demanda de los productos

que elabora la empresa RIOSVIT S. A.

Establecer un disefio de planta para la produccion de los productos que elabora la

empresa RIOSVIT S. A.

Realizar un estudio econémico, considerando los insumos necesarios en el proceso

para establecer la rentabilidad de la inversion.
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CAPITULO 2

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

Desde el principio de la historia de la humanidad, la limpieza fue utilizada para quitar
la suciedad y el barro sélo con agua, al inicio de la edad media, se empleaban varios
elementos como la grasa de animal, cenizas, aceites vegetales, entre otros elementos los
cuales eran empleados para la salud y al mismo tiempo la limpieza. Con la caida del Imperio
Romano el afan por el aseo y limpieza se redujo considerablemente aumentando asi las
plagas. Todo cambio en el siglo XVII donde se remoto el afan por la limpieza y el bafio,
proceso que se venia empleando desde el afio 1500 A.C donde los egipcios, se bafiaban
habitualmente utilizando un proceso parecido, tanto para tratar enfermedades cutaneas como
para limpiar su cuerpo.

En la actualidad los protocolos de limpieza y los objetos de aseo son mas seguros no
solo para la persona que los utiliza sino para el medio ambiente, gracias a la investigacion de
nuevos compuestos quimicos, los cuales han generado detergentes para todo tipo de
superficies y necesidades, generando asi una gran variedad de productos que no sélo limpian
sino también desinfectan y ayudan al control de la proliferacion de bacterias y enfermedades

A continuacion, se presentan proyectos y estudios similares a éste en el cual se
desarrollan diferentes perspectivas del teman tanto en &mbitos nacionales como
internacionales para tener una vista mas amplia del tema a tratar, enfocando el interés en las
conclusiones obtenidas por los autores en dichas investigaciones sobre los impactos que estos
analisis crearon en las empresas estudiadas.

Segun el autor Sierra Insignares, en 2011, investigo el desarrollo un plan de gestion

para el montaje de una linea de produccion de una microempresa dedicada a la fabricacion de
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bolsas de polietileno biodegradables, analizando las estadisticas comparativas de los
establecimientos comerciales ya existentes y su produccién anual.

Realizo el estudio en el gran mercado de plastico en la region de la ciudad de
Barranquilla, caribe colombiano, cuyo objetivo principal fue elaborar un plan de gestion de la
produccidn que articule los planes de gestion del alcance, tiempo, inversiones y costos,
calidad, recursos humanos y comunicaciones, para el montaje de una microempresa
fabricante de bolsas de polietileno, de alta y baja densidad en la ciudad.

Elaborando planes de gestidn de inversiones y costos con el objetivo de lograr la
sostenibilidad del proyecto, estudiando la calidad, que defina los estandares para la
satisfaccion de los requerimientos y expectativas de los involucrados. Realizando la
construccién de un plan de gestion de los recursos humanos que garantice la conformacion de
la plantilla requerida para el desarrollo del proyecto, y finalmente, analizando la gestion de
las comunicaciones que garanticen el aseguramiento de la generacion y distribucion de la
informacién. Haciendo uso de los conocimientos sobre el tema de gestion empresarial en
dicho proyecto.

La metodologia aplicada en los diferentes planes fue el método experimental, debido a
que los entregables son tangibles sujetos a las restricciones de alcance, tiempo, costos,
calidad. En éste proceso también se utilizaron los métodos de observacion, induccién,
deduccidn, analisis y sintesis.

Sierra Insignares concluyo finalmente que en América Latina y el Caribe,
aproximadamente el 95% de las empresas nuevas se quiebran antes de dos afios. Apostar por
planes de mejoramiento en las tecnologias blandas y duras, que tienen que aplicar para
incrementar su productividad, competitividad y sobre todo estar consciente, que lo Unico
seguro es el cambio. Y romper el paradigma, que microempresa es sinébnimo, pobreza, de

atraso, de incumplimiento, de desorden y de baja calidad (Antonio, 2011).
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Mariana Vidal Merino, en el afio 2007, realizo el Analisis de Productividad y Costos
para la Produccion de Pisos de Shihuahuaco en la cuidad de Pucallpa, Perd. El estudio se
llevé a cabo en una fabrica que se dedica al procesamiento de pisos de madera para su venta
en el mercado internacional, y se basé en el analisis de la productividad y el rendimiento de la
empresa para asi definir la estructura que permita la transformacién del proceso de tablones
Dipteryx a tablillas de piso considerando los costos internos y el andlisis de las ventas.

Los objetivos principales de esta investigacion fueron; Determinar el rendimiento de
la materia prima en la fabricacion de decks de shihuahuaco. Calcular la productividad en el
proceso de fabricacion de decks de shihuahuaco, e identificar la estructura de costos del
procesamiento de decks de shihuahuaco.

La metodologia usada por la autora en dicho estudio abarcé el seguimiento de una
orden de trabajo, estudiando el rendimiento de la investigacion por medio de la recoleccion
de datos, haciendo uso del analisis correlacion lineal simple, el cual determina el grado de
relacion que existe entre dos 0 mas variables (Merino, 2007).

El anélisis de productividad realizado por Vidal Merino la llevo a concluir que dicho
estudio arrojo resultados esperados como lo son el rendimiento de materia prima en un 30%,
una reduccion del tiempo de trabajo por produccion y notables ahorros en costos fijos,
logrando asi la optimizacion de recursos.

El sefior Paredes Balladares Milton en el afio 2010, realizo un trabajo de investigacion
en el cual analizo6 el modelo de gestion de produccion y su incidencia en las ventas de la
empresa “La raiz del Jean” en el canton Pelileo provincia Tungurahua, estudiando la ventaja
de competitividad en las organizaciones y la influencia que esta tiene en su habilidad para un
nivel de operacion eficiente y eficaz tomando en consideracion dimensiones como la calidad,
costo, cantidad, creatividad o innovacién, la rapidez de los pedidos y la flexibilidad, teniendo

como fin la adaptacién a las demandas actuales de un mercado de modas cambiante. El
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objetivo principal de la investigacion fue determinar un modelo de gestion de produccion,
gue permita mejorar las ventas de la empresa raiz del jean del canton Pelileo.

Analizando un modelo de produccion que facilite la gestion de las actividades
productivas, a traves de procesos continuos para el aprovechamiento de recursos.
Estableciendo los mecanismos adecuados en la produccion para incrementar las ventas, y
disefiando un modelo de gestion de produccion, a través de la socializacién y documentacion
de los procesos, para incidir en las ventas de la empresa.

La metodologia utilizada por el autor fue un enfoque cuali-cuantitativo (Mixto),
Cualitativo ya que permitio guiar la comprension del problema, logrando evidenciar de forma
mas precisa los procedimientos de produccion que se aplicarian para obtener resultados
esperados y con ello descubrir si la hipotesis es aceptada mediante un analisis profundo en el
modelo de produccion y su incidencia en las ventas. Cuantitativo por que los resultados
visualizados mejorarian el desempefio de los recursos humanos, maquinarias y materiales,
haciendo méas productiva a la empresa en cuestion.

Por ultimo, se concluyé que incluir un modelo de gestion para el area de produccion
no sélo agiliza los canales internos y garantiza el trabajo para los operarios, sino también
permite al consumidor tener un producto de calidad contemporaneo al mercado de la moda
actual, lo que es rentable para la empresa en estudio (Milton, 2010).

Dias Tipan Martha Marlene, Afio 2013. Trabajo de Investigacién: Produccion,
comercializacion y rentabilidad de la naranja y su relacion con la Economia del Cantén La
Mana y su zona de Influencia. Se realiz6 la investigacion en base a la produccién,
comercializacion y rentabilidad de la naranja que ejercen los grandes, medianos y pequefios
productores, cultivada en el Cantdn La Mana en el periodo 2011 teniendo como meta evaluar

la rentabilidad generada y la satisfaccion del productor.
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Dentro de los objetivos de estudio estuvo el realizar un analisis econémico en
conformidad con los estados de resultados, pérdidas y ganancias, para poder determinar los
ingresos y egresos reales de los productores de la naranja en el Cantén La Mana.

En la investigacion se aplico la metodologia del disefio no experimental orientandose
a determinar y recomendar el progreso en base a datos reales, usando técnicas conocidas
como induccion, deduccion, analisis, sintesis y encuestas.

Finalmente, la autora concluyo que luego de aplicar el instrumento investigativo se
pudo apreciar que existe un mercado potencial, que esta dispuesto a adquirir y comercializar
todos los productos agropecuarios procedentes de la agricultura, los posibles consumidores
potenciales estan representados por intermediarios mayoristas consumidores tanto locales
como nacionales, y de igual manera, se evidencio en el estudio econémico que las con el flujo
de efectivo y un estudio de mercado los productores no tiene problemas para cumplir con sus
obligaciones financieras (Dias Tipan, 2013).

Como fue el caso de Suarez (2018), donde realiz6 un estudio titulado “Diagndstico y
analisis de la comercializacion de arroz para elaborar una alternativa en mejorar la
rentabilidad de los productores de la zona de Babahoyo”. En este estudio local se investigo el
desarrollo de la produccion arrocera en el Ecuador, la comercializacién y distribucién de éste
producto en el mercado interno, y los grandes desafios a los que se enfrenta en la actualidad
el sector arrocero, por medio de pequefios y medianos productores quienes se encargan del
proceso de industrializacion del producto.

El objetivo principal de los autores de esta investigacion fue analizar la
comercializacion de arroz para elaborar una alternativa que mejore la rentabilidad en los
productores de la zona, diagnosticando los diferentes factores que inciden en la
comercializacion del cultivo del arroz, para elaborar alternativas que permitan mejorar la

sustentabilidad econdmica de los agricultores, buscando mantener la estabilidad de los
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precios durante la comercializacion del cultivo de arroz, y asi generando beneficios para la
poblacién rural.

La metodologia utilizada fue netamente la investigacion y recoleccion de informacion
por medio de entrevistas y grupos focales a los productores e industrializadores de arroz en la
zona. Concluyendo que no existe una organizacion adecuada que permita generar un valor
agregado al arroz, por ende, los productores de la graminea siempre trabajan a la baja y su

calidad de vida no es favorable.

2.2 Bases Teoricas

Sistema de produccién.

Myriam Quiroa ( 2020), muestra su enfoque respecto a los sistemas de produccién
definiendo este término como “El sistema de produccion es el modo como se utilizan y se
combinan diversos factores que permiten la transformacion de un producto a un bien o
servicios que garantice la satisfaccion de una necesidad”. Indica que un sistema de
produccion es el conjunto de compuestos para el logro de un objetivo coman en la
produccion de insumos en productos, incluye todos los elementos de materia prima que
generen productos terminados.

Lluis Cuartrecasas (2012), en su libro titulado; La Produccién: procesos y productos,
plantea que “Los factores principales que influyen en un correcto sistema de produccién
nacen principalmente del estilo de administracion que lleve la compafiia, los procedimientos
que lleva el producto que se elabora, la maquinaria que se utilizan, los materiales, la
tecnologia y por supuesto la mano de obra”., la importancia de la implementacion de un
sistema de produccion dentro de cualquier empresa vas mas alla de la productividad, es decir
que no solo permitira tener mejores ingresos, si no tambien llevar un control de las

producciones y proyectos de la empresa.
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Por su parte los autores del libro: Manual Préactico de disefio de sistemas productivos,
comparten su punto de vista acerca de: “En un sistema de produccién en masa se emplea a
profesionales cualificados para el disefio de productos y procesos, y se emplea a trabajadores
no cualificados o semicualificados para manipular maquinas caras y poco flexibles, de esta
manera se realizan productos idénticos a gran escala”.

Para Albert Sufié (2004), las actividades desarrolladas en un sistema productivo, como
generadores de valor afiadido, ha permitido que, en la actualidad, las magnitudes que
controlan la gestion de la produccion alcancen relevancia pareja de caracter financiero, para
cualquier diagnostico acerca de la estructura y resultados de la empresa, asi como en el
establecimiento de la estrategia de ésta.

En resumen, se puede concretar que un sistema de informacion adecuado proporciona
a los administradores una amplia gama de datos los que permiten la toma de decisiones, es
por tal motivo que el mercado local o internacional siempre debe estar en constante estudio,
porgue una empresa requiere de innovacion e implementacion de nuevas estrategias que
permitan la competitividad y satisfacer nuevas necesidades de los consumidores.

Anadlisis Evolutivo de los sistemas de produccién hasta la actualidad.

Anteriormente los talleres artesanos eran los encargados de la produccion y
fabricacion de la mercaderia que se consumia en el continente europeo, controlando de
manera completa los procesos de produccidn de principio a fin sin que existiera una real
division del trabajo.

Los sistemas de produccion en el mundo iniciaron su aparicion después de la
revolucion industrial (1760-1840) donde sonaron las primeras ideas de produccion en masa,
sin embargo no fue hasta después de la primera guerra mundial que la idea se centrd en un
sistema de produccién que permitiera la fabricacion en grandes cantidades para todos los

sectores de la industria, introduciendo de a poco la produccién artesanal como parte esencial
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de dichos sistemas, sin embargo en los afios 70 apareceria por primera vez un sistema de
produccidn genuino oriundo de Japon, cediendo su dominio a la manufactura.

Con la creacion de nuevos procesos de produccion se observaron dificultades en la
realizacion de las tareas, por lo que aparece la necesidad de crear mejores sistemas
organizacionales. En este punto aparece Frederick W. Taylor. Ingeniero y economista
americano quien, al notar la desorganizacion de los trabajadores en el desarrollo de sus
funciones, sugirié en base a la observacion, cambiar la manera de realizar los trabajos
incluyendo la estandarizacion de las tareas.

En 1913, Henry Ford como vicepresidente de Ford Motor Company, implemento el
sistema de ensamblaje de autos de tal manera que se redujera el tiempo de fabricacion y el
costo de ésta en grandes niveles, sin embargo, esté trabajo paso a ser netamente mecanico
dejando de lado la mano de obra, por lo que se vio en la obligacion de unir ambas formas de
produccidn y obtener un resultado mas satisfactorio.

Finalmente, Taichi Ohno aparece con la idea de desarrollar técnicas que permitan
cambiar aspectos de las matrices de produccion sin afectar su efectividad a gran escala, con el
objetivo de tener la misma velocidad en los procesos y la misma cantidad de piezas, pero de
diferentes modelos de tal manera que permitiese apertura a su mercado con variedad en sus

productos.

Tipos de procesos clasificacion de los sistemas de produccion

Sistemas continuos: también conocidos como sistemas productivos de flujo continuo
son aquellos en los que sus rutas y procesos se adaptan a la homogeneidad de sus insumos, €s
decir cuando se incrementa la demanda del producto, obliga a la empresa a estandarizarse

produciendo cantidades de articulos en masa, obteniendo asi produccion a gran escala.
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Sistemas Intermitentes: estos sistemas permiten una gran flexibilidad debido a la
variedad de tamafios y productos, del mismo modo la diversidad de los insumos y materias
primas varian para acoplarse al sistema de produccién, esté tipo de sistemas se dan cuando la
demanda no es lo bastante amplia para optimizar el tiempo de la fabricacion continua. La
caracteristica principal de éste sistema es que la mano de obra resulta bastante costosa en
relacion con los valores de produccion.

Sistemas Modulares: la produccion en grandes cantidades de este sistema no facilita la
variedad tanto de materia prima como de componentes de mano de obra, sin embargo, consta
de una secuencia de operaciones las cuales deben ser desarrolladas de manera individual
siguiendo una secuencia para finalmente obtener el producto terminado, este tipo de
proyectos sobresalen por su alto coste monetario y lo complejo de llevar un control
administrativo.

Sistemas por Proyectos: se da a traves de varias fases, en este sistema no encontramos
una secuencia de produccion, sin embargo, si existe un flujo individual de operaciones
secuenciales de tal manera que aportan en el objetivo final del proyecto. Representan

dificultades de control administrativo.

Sistemas de produccion: Productos de limpieza.

En cualquier area de trabajo en la que se desarrollen funciones laborales es importante
tener en cuenta el sistema de limpieza con el que se cuenta de manera que se dé un buen
desarrollo de todas las actividades profesionales. Es importante reconocer que cuando se trata
de productos de limpieza estos requieren un cuidado especial para su elaboracion porque su
mal elaboracién puede generar multas, sanciones, retrasos en la produccion, productos

perdidos, retirada de productos y malas relaciones publicas, entre otras.
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Entre los principales sistemas de productos de limpieza encontramos los sistemas CIP
es un sistema de lavado automatico in situ, es decir, sin desmontaje del equipo de produccion,
normalmente se utiliza para limpiar las superficies interiores de los equipos de proceso. Por
ejemplo, equipos como tanques de almacenamiento, tuberias y bombas. Suele ser un sistema
muy complejo compuesto por sensores, intercambiadores de calor, bombas y depdsitos, todo
ello disefiado para ofrecer al usuario la limpieza mas eficaz y repetible, las principales
ventajas de los sistemas CIP de limpieza se toma en cuenta, que es una alternativa mucho
mas rapida que la limpieza manual, con un trabajo mucho mas intensivo, es un proceso
mucho mas seguro para los trabajadores debido a que no estan expuestos directamente a los
quimicos del sistema, permite la gestion del agua y los quimicos ayudando a reducir en la
medida de lo posible el derroche de estos recursos.

Por otro lado, encontramos los sistemas productivos de limpieza COP, estos se
utilizan con el fin de limpiar pequefias piezas de equipo que no serian tocadas por un sistema
CIP, no entrara en contacto. Entre ellos se encuentran los accesorios, los racores, 10s equipos
de manipulacion del producto, los respiraderos de los depositos, los impulsores de las
bombas, los rotores, las carcasas, las tuberias, etc. Este tipo de sistema también puede
utilizarse en situaciones en las que hay que retirar los equipos de proceso para su limpieza,
normalmente equipos pequefios, complejos o dificiles de limpiar. Los sistemas COP también
pueden utilizarse junto con la limpieza manual, entre las principales ventajas de los sistemas
de limpieza COP destaca el hecho de que tiene un costo mucho mas bajo que el anterior
sistema lo que representa un ahorro significativo en la empresa, proporciona resultados
consistentes y reduce la exposicion del operario a quimicos y altas temperaturas.

Finalmente, pero no menos importante es necesario destacar la importancia de los
sistemas productivos de limpieza que buscan cuidar del medio ambiente, para muchas

empresas es cada vez mas importante introducir nuevos sistemas, innovaciones y tecnologias
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para mejorar la prestacion de servicios y la rentabilidad. Pero también es importante que lo
hagan por razones medioambientales. La mayoria de las empresas ya son conscientes de la
creciente preocupacion de la sociedad por el medio ambiente y estan cada vez mas dispuestas
a tomar medidas para demostrar que son una empresa responsable con el medio ambiente.

En los Gltimos afos, y sobre todo en los dltimos 25, la sociedad se ha hecho cada vez
mas consciente del impacto que, como especie, tiene en el medio ambiente que lo rodea.
Cuestiones como la capa de ozono, el impacto de los gases de efecto invernadero, como el
dioxido de carbono emitido por los coches y las fabricas, en el cambio climatico, y el impacto
de los residuos en las grandes ciudades y campos han adquirido una importancia creciente
para el publico en general. Un aspecto en el que la sociedad ha tardado en fijarse, pero al que
ahora la gente presta mas atencion, es el impacto medioambiental de los productos de
limpieza que se utilizan habitualmente. La limpieza sin productos quimicos es una tendencia
en el sector comercial, ya que los consumidores exigen métodos de limpieza mas respetuosos
con el medio ambiente que los sistemas de limpieza tradicionales.

El impacto medioambiental de los productos de limpieza es muy preocupante debido
a los envases, el uso de camiones para transportar estos productos por todo el pais, la cantidad
de energia que contienen los productos utilizados para fabricarlos y, sobre todo, el impacto de
los propios productos. Estas sustancias quimicas contaminan los rios y arroyos y tardan
mucho tiempo en descomponerse en productos inocuos, si es que se descomponen. Los
productos quimicos que no se descomponen se denominan no biodegradables. Si son
ingeridos por los organismos acuaticos, este tipo de sustancias quimicas pueden entrar en la
cadena alimentaria y, por tanto, también pueden ser ingeridas por los seres humanos. Esto
puede provocar diversos efectos adversos, como defectos de nacimiento y cancer. Por eso es
importante encontrar una empresa o un profesional que utilice métodos de limpieza

respetuosos con el medio ambiente.
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Sistema de produccion en la empresa RIOSVIT S.A.

Las empresas que ofrecen servicios de limpieza en Ecuador usan diferentes sistemas
de produccion los cuales varian segun los productos o servicios que ofrezcan, estos son
factores decisivos para mantener su posicion en el mercado mejorando el rendimiento y la
calidad de sus productos.

En el caso de la empresa RIOSVIT S.A. hace uso del sistema de produccion por
trabajo, esta modalidad es conocida como trabajo bajo pedido, donde la empresa se encarga
de realizar un servicio a medida que los clientes lo solicitan a través de medios digitales, el
resultado varia constantemente ya que depende Unicamente de la mano de obra de la empresa,
el tiempo y el servicio que le solicitan, siendo una combinacion entre la maquinaria y el
trabajo manual, lavando muebles de sala, comedor, colchones, alfombras, etc., todo tipo de
tapizados, donde los productos que utiliza son elaborados manualmente.

Por otro lado, en base a la iniciativa de la empresa de crear lineas de productos de
limpieza se veria reflejado un nuevo sistema de produccion, teniendo un sistema por trabajo
(servicios de limpieza a domicilio), a un sistema de produccion en masa (producir productos
de limpieza), ya que la empresa piensa adecuar este nuevo sistema para obtener la
productividad adecuada, la incorporacion de sistema generaria gastos en la empresa en
cuestion de maquinarias para la produccion y nueva mano de obra especialista en la
fabricacion de los nuevos productos que se desean implementar en el mercado, cabe recalcar
que el lanzamiento de nuevos productos y su impacto en el mercado es muy importante.

Es decir como los clientes lo vayan a recibir varia mucho de la correcta publicidad
que se le haga a los clientes, el uso del sistema de productividad permitira a la empresa hacer
un mejor uso de su tiempo mejorando el trabajo en equipo, lo que permite conocer los
problemas existentes dentro de la empresa y buscando las soluciones méas optimas, haciendo

uso de las herramientas a la disposicion de la empresa, crear metas a corto y largo plazo
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también es una forma de mejorar los sistemas de productividad dentro de la empresa,
empezando por tareas simples hasta las mas complicadas dentro del cumplimiento de los
objetivos.

Es importante constantemente evaluar el desarrollo del sistema que se ha
implementado para verificar si se estan obteniendo los objetivos previstos, a tal grado que se
aprovechen al maximo los recursos el resultado de la implementacién del sistema permitira
ver mejoras en la empresa, permitiéndole a sus duefios la correcta organizacion de las ideas,
los objetivos y metas y asi mismo automatizar sus funciones reduciendo el desperdicio de
tiempo y recursos.

La empresa en cuestion implementaria el nuevo sistema de produccion lo que
generaria un incremento en su productividad, debido a que los clientes contarian con mas
opciones a la hora de adquirir los productos, teniendo incremento en las ventas, una mayor
aceptacion de la marca y generando empleos en la provincia. Para alcanzar las metas de
ventas es importante la capacidad de produccién al precio y la calidad requerida, el sistema
en si representa el orden del progreso de la fabricacion de los productos y las limitaciones de

produccidn corresponden a cada sistema.

Rentabilidad.

Segun Stephen Ross y otros (2010). La rentabilidad no es otra cosa que la ganancia
que produce una empresa y el proceso de gestion de esta es lo que permite evitar pérdidas y
obtener las utilidades y ganancias necesarias para mejorar y optimizar la empresa para la
competitividad en el mercado.

La rentabilidad establece la eficiencia con la que se realiza una actividad dentro de la
empresa, por otro lado, el aumento de ingresos no es el fin del incremento de la rentabilidad

sino mas bien una condicion que permite ampliar la productividad para de esta manera
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satisfacer de mejor forma las necesidades de la sociedad. El logro de adecuados niveles de
rentabilidad constituye una de las responsabilidades fundamentales de todo empresario o
directivo de pequefia empresa; su cumplimiento depende de los criterios y enfoques que siga,
a nivel personal, el empresario o directivo. Es importante reconocer que existen varios tipos
de rentabilidad.

Rentabilidad Economica: permite conocer el promedio de las inversiones realizadas
por una empresa, las cuales se representan en forma de porcentaje, permite comprar los
resultados obtenidos por el desarrollo de las actividades de la empresa, y los bienes que se
han invertido en dichos resultados.

La forma en la que cada empresa decida aumentar su rentabilidad siempre va a
depender de las técnicas que aplique, bien sea aumentando los precios de ventas o reduciendo

los costes de inversion.

Tipos de rentabilidad

Rentabilidad Financiera: esta va mas de la mano con los beneficios que obtienen los
socios de la empresa, mide la capacidad de generar ingresos a partir de fondos nuevos,
existen 3 maneras de mejorar la rentabilidad financiera; generando un aumento en el margen,
aumentando las ventas, o disminuyendo el activo de tal manera que los fondos propios sean
mayores.

Rentabilidad Social: hace referencia a los beneficios que puede tener la sociedad del

proyecto pero que no generan gran rentabilidad para el inversor.

Factores que influyen en el incremento de la rentabilidad
En base a lo visto anteriormente podemos acotar que los factores que intervienen en el

aumento de la rentabilidad de una empresa son:
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Productividad: Puede definirse como la relacion entre los resultados y el tiempo que
Ileva conseguirlos, el concepto basico es siempre la relacion entre la cantidad y calidad de
los servicios o bienes producidos, teniendo en consideracion el empleo adecuado de la
cantidad de recursos.

Intensidad de la inversidn: La inversion de un bien se realiza con el fin de obtener algo
mejor, la intensidad de la inversion dentro de cualquier empresa representa el porcentaje
esperado de productividad ya que debe ser siempre mayor a lo invertido, por esta razon es
un factor importante en el incremento de la rentabilidad de una empresa.

Participacion de Mercado: ElI mercado siempre ha sido importante dentro de cualquier
empresa, entre mas amplio sea su mercado mejores ingresos tiene una empresa, es
primordial tener conocimiento del posicionamiento de la marca en el mercado local, en
este caso en particular la empresa RIOSVIT S.A. cuenta con una amplia gama de clientes
gracias a su buena posicion la cual incrementa cada afio.

Desarrollo de nuevos productos: Los nuevos productos la mayoria de las veces trae un
aire de renovacion en la empresa, haciendo uso de una buena publicidad se puede lograr
grandes beneficios para la compafiia y de esta manera atraer nuevos clientes a la cartera.
Calidad de producto/servicio: Uno de los factores que influencia el cierre o la quiebra
de alguna empresa siempre ha sido sin duda alguna la calidad de los productos o servicios
que ofrece al mercado, las grandes empresas que llevan afios funcionando son conscientes
que si hay algo que nunca debe cambiar negativamente es la calidad de sus productos ya
que de ello depende satisfacer las necesidades de los clientes y a su vez la sostenibilidad
de la empresa.

Tasa de crecimiento del mercado: la tasa de crecimiento es la cuantificacion del

progreso o retraso de un producto determinado en el mercado, mas aun si se trata de un
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nuevo producto, permite verificar la acogida que este tiene dentro de los primeros dias de
lanzamiento.

e Integracion vertical: es una estrategia de nivel corporativo utilizada por empresas,
mediante la cual ingresan a nuevos sectores para favorecer la competitividad de sus
productos o servicios actuales.

e Costos operativos: los costes dentro de una empresa representan todos aquellos valores
que se deben invertir para la produccion de los productos que la empresa oferta, la
reduccidén de costos siempre va a significar un aumento en la rentabilidad siempre y

cuando no afecte de ninguna manera la produccion ni la calidad de los productos.

Uno de los problemas que las empresas han afrontado ultimamente es la falta de
diversificacion de la cartera de productos ofertados, lo que representa una caida en el margen
o rentabilidad de las utilidades de la empresa, ademas de problemas en la participaciéon y
competitividad, ante ello es importante que se ejecuten tareas para la mejorar la organizacion
interna, con mira a tareas de planificacion y el planteamiento de nuevas estrategias que
impulsen a la empresa a un nuevo nivel en el mercado (Riofrio & Dominguez, 2017).

El mejoramiento de la productividad y comercializacion de productos va muy de la
mano con la calidad de este, ya que la sociedad siempre busca no solo lo mas rentable
econdémicamente si no también los beneficios que obtiene con el bien que desea adquirir. El
indice de rentabilidad tiene como objetivo medir el provecho de los recursos invertidos
dentro de una compaiiia con el fin de mejorar sus ingresos. La rentabilidad es una medida
relativa de las utilidades, es la comparacion de las utilidades netas obtenidas en la empresa

con las ventas con la inversion realizada y los fondos aportados por sus propietarios.
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Indicadores de rentabilidad.

Segun Sebastian Andrés Gaviria Orozco los indicadores econdmicos se definen como:
“la muestra de productividad de los fondos comprometidos en un negocio, es decir la
capacidad de una empresa de generar beneficios economicos a partir de la utilizacion de
recursos en el desarrollo de objeto social” (Orozco, 2010). Son estadisticas, que facilita
estudiar doénde uno se encuentra y hacia donde se dirige con respecto a determinados
objetivos y metas. Los indicadores reflejan el funcionamiento de la rentabilidad de la
empresa, es importante interpretarlos de manera correcta ya que de esta manera se tiene un
poco mas claro el panorama sobre los ingresos que esta teniendo la empresa y a su vez llevar
un mejor control sobre los aspectos que necesitan mejoras o0 cambios.

Rentabilidad neta del activo: permite conocer el comportamiento de la capacidad del

activo y de esta manera determinar la produccién de las utilidades.

RNA =

(utilidad neta) ( ventas )

ventas activo total

Margen bruto: es un indicador que permite sabes la rentabilidad de las ventas
comparando el precio del producto con la capacidad de cubrir los costes de fabricacion, su
resultado puede ser negativo, lo que significaria que el coste de una venta es mayor a las

ventas totales.

costes de ventas

MB = ventas —
ventas

Margen operacional: o utilidad operacional tiene relacion directa con el costo de las

ventas y a su vez los gastos de fabricacion y administracion, juega un papel importante dentro
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del analisis de rentabilidad de la empresa debido a que muestra si un negocio es lucrativo
muy aparte de su funcionamiento, de cierto modo refleja como funcionan las operaciones

propias de la empresa y su rendimiento.

utilidad operacional

ventas

Si se desea conocer el porcentaje se multiplicax  100.

Margen neto de ventas: las ventas muestran la utilidad por unidad vendida en la
empresa, dado que la formula usa el valor de la utilidad neta, es probable que aparezcan

valores negativos.

utilidad neta
iy = ((Lelidad neta)

ventas netas

Para la correcta interpretacion de estos factores se debe conocer los ingresos

operacionales y no operacionales de la empresa y la actividad econémica principal.

Rentabilidad de la inversion

El anélisis de la rentabilidad juega un papel importante dentro de una inversion con el
objetivo de generar beneficios, es necesario tener claro el monto de dinero que se estima
ganar con una inversion antes de entrar en el contexto de los factores que influyen en la toma
de esta decision. Valor de la empresa; la rentabilidad va de la mano con el valor de una
empresa en términos de valor afiadido o autofinanciamiento, en el caso de accionistas su
investigacion se centra en generar beneficios con la inversion, una indagacion sobre la cuenta
de pérdidas y ganancias dentro de la empresa permite generar una relacion entre los activos y

capitales propios obteniendo el mayor provecho de la actividad empresarial.

35



La investigacion de inversion lleva al estudio de los principales ratios como solucién
de cuatro variables: activos, capitales propios, ventas y beneficios, las mismas que permiten
la obtencion de los ratios de rotacion, aplacamiento y el margen de rentabilidad. Donde la
rentabilidad es igual al producto de estos 3 ratios, mejore la rentabilidad reduciendo gastos.

Aumente la facturacion aumentando los ingresos, e incrementar el apalancamiento.

Demanda de los productos de limpieza en Ecuador

Actualmente se utilizan muchos productos quimicos en el hogar, los cuales tienen
innumerables usos, y otros también tienen riesgos potenciales de para la salud. Precauciones
como, envenenamiento, si no se toman las precauciones necesarias durante el uso, y
manténgase fuera del alcance de los nifios, son las méas habituales en el uso de tales productos
propensos a intoxicacion. En el objetivo de lograr un hogar limpio y saludable se hace uso de
productos de limpieza en el hogar los cuales si no se aplican de manera responsable pueden
convertirse en un riesgo enorme para los integrantes de la familia.

Las grandes cadenas de autoservicio son lugares populares para comprar productos de
limpieza para el hogar. Los productos mas consumidos son detergente, cloro, desinfectantes y
lavavajillas. Actualmente, la seccion de productos de limpieza representa el 1,1% del total de
la canasta basica de alimentos en el Ecuador, y esta cifra ha aumentado un 14% en los
altimos meses con respecto al afio pasado. En el actual mercado ecuatoriano se ve reflejado la
busqueda de una solucion completa en un solo producto, es decir, un producto con ventajas
mas integrales, lo que se refleja en eficiencia y desempefio. En cuanto a la fragancia, los
consumidores prefieren el olor citrico; Sin embargo, clientes buscan nuevas opciones con
diferentes aromas o combinaciones.

Jaboneria Wilson es una de las empresas que ofrece sus productos desde hace mas de

una década, siempre se ha posicionado como fabricante de productos de limpieza para el
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hogar en el mercado; su cartera de productos incluye detergente en polvo para ropa,
detergente liquido para ropa y potenciador de ropa marca Cierto; suavizante de telas,
suavizante, barras de polvo abrasivo liquido; Y el macho, un limpiador multifuncional.

Por otro lado, la empresa Calbag, tiene una trayectoria de 45 afios ofreciendo calidad
en sus productos de limpieza. Comenzé con la Pastilla Ambiental de Tip's, que también fue
innovadora en ese momento porque fue el primer producto perfumado de su tipo, Sus
productos innovadores incluyen el Gel de Cloro de Tip's, una formula espesa que se usa para
limpiar y quitar manchas de superficies y ropa; y detergente 123, que se esta relanzando.

Para concluir, actualmente debido a la pandemia que esta viviendo el mundo la
demanda en productos de limpieza ha tenido un incremento de hasta el 100%. En Ecuador la
ciudadania ahora méas que nunca centra sus esfuerzos en mantener su casa limpia y fuera de
cualquier virus y bacterias con el fin de mejorar su salud y prevenir los contagios de COVID
— 19, lo que ha significado para todas las industrias comercializadoras de estos productos no
solo una mayor demanda e incremento en sus ventas si no también un mayor compromiso en
cuestiones de calidad, lo que ha favorecido la estabilidad econémica del pais debido al poco

flujo de productos extranjeros.

Impacto de la pandemia COVID — 19 en la industrial comercializadora de productos
de limpieza.

La pandemia mundial, dejo y dejara secuelas en todo el mundo a lo largo de la
historia, muchas empresas cesaron sus funciones temporalmente a causa del COVID — 19y
otras definidamente, es imposible no darse cuenta de las afecciones que dejo en la economia
del mundo, y mas aun en la sociedad, es lamentable la cantidad de vidas que se perdieron 'y
los dafios tanto fisicos como mentales que dejo en la humanidad, sin embargo, no todo es

malo.
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Enfocandose en las empresas que sacaron provecho de la situacion debido al aumento
en sus ventas precisamente por la pandemia, entre las principales industrial que tuvieron un
incremento bastante significativo en sus ingresos encontramos las empresas
comercializadoras de productos de limpieza, y es que es logico que las personas buscaran
reducir los riesgos de contagio cuidando su salud y la de su familia con el correcta higiene y
limpieza tanto del hogar como personal.

Segun Judith Evans en su articulo nombrado La pandemia impulso las ventas de
productos de limpieza, en referencia al auge que tuvieron las empresas de limpieza durante la
pandemia, Evans destaca que la lucha por adaptarse a estos nuevos habitos redujo el
crecimiento del primer semestre en algunas de estas empresas. Pero tras el ajuste inicial, las
tendencias por la pandemia favorecieron a las grandes marcas de consumo que durante afios
habian luchado contra la embestida de startups mas agiles (Evans, 2020).

El uso de insumos de limpieza tuvo un crecimiento considerable, desde el auge del
tapabocas y el alcohol en gel con un alza en los precios hasta un 300% en los sitios web de
ventas en linea. Los productos importados por otro lado tuvieron fluctuaciones del 20% a
30% debido a que por cierre de fronteras generaron escasez, el precio del Clorox aumento en

un 7% mientras que el jabon liquido de botella subi6 en un 6%.

38



llustracién 1: Demanda de productos a causa del COVID - 19 en Ecuador.
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Fuente: (Universo, 2020).

A continuacion, se detallan técnicas que pueden influir en la mejora de la rentabilidad

de la empresa RIOSVIT S.A.:
e Mejorar la rentabilidad econémica buscando nuevos inversores, que puedan generar
nuevos bienes en la compafiia aumentando la productividad e incluyendo nuevos

productos en las lineas de ventas de la empresa.
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e Llevar un control adecuado de los gastos de la empresa, buscando la reduccion de costes
sin perder de vista la importancia de la calidad de los productos que se ofrecen, esto
permitird ver en qué sectores de la empresa se pueden reducir gastos y generar ahorros.

e Incrementar los margenes de ganancia, sacando nuevos productos al mercado,
aumentando los precios de los que ya existen en el mercado, buscando un equilibrio y

mejorando la competencia.

Relacion entre Incremento de la rentabilidad y los sistemas de produccion en la
empresa RIOSVIT S.A.

En base a lo planteado anteriormente y el estudio de la relacién que tendria los
sistemas de produccion en la empresa RIOSVIT S.A y como esto afectaria el incremento en
la rentabilidad econdmica de la empresa.

RIOSVIT S.A se dedica a ofrecer servicios de limpieza de tapiceria en la ciudad de
Babahoyo, Provincia de Los Rios, y pretende agregar un nuevo sistema de produccion,
desarrollando lineas de produccion para de esta manera incrementar sus ingresos aumentando
la rentabilidad de la empresa la cual se ha visto afectada a causa de la pandemia.

Los nuevos productos de limpieza que la empresa desea lanzar al mercado generarian
una variacion en el sistema de produccién y productividad, lo que traeria consigo cambios
positivos ya que contaria con mas apertura a nuevos clientes permitiendo que sus productos
lleguen a todos los hogares de la provincia, cubriendo las necesidades de las familias debido a
la frecuente preocupacion por la higiene que ha dejado la actual pandemia COVID — 19.

Es de vital importancia recalcar que la calidad de cualquier producto o servicio es un
factor siempre va a influir en la acogida que tenga una marca en el mercado, debido a que el
quiebre de la mayoria de las empresas en el pais se debe a que no llevan un correcto control

de calidad en sus productos debido a la produccion en masa o bien sea porque no se logré
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llegar a los factores que hacen optimo el producto. Toda empresa en el mercado busca
sobrevivir en base a la reinvencion de sus productos para llegar a un crecimiento y
consolidarlo a lo largo de los afios y en este punto la gestion de calidad juega un rol
importantisimo dentro del proceso.

Esta pequefia empresa cuenta con una gran cartera de clientes que ha adquirido a lo
largo de los afios gracias a la calidad y buena atencidn que brinda a sus clientes, esperando
que el lanzamiento de los nuevos productos en el mercado tenga una buena acogida dentro de
la cuidad de Babahoyo, haciendo uso de las adecuadas capacidades administrativas y de

mercadeo con las que la empresa cuenta.

2.3 Marco Conceptual

Gestion Empresarial.

Para Vargas (2016), la gestion empresarial, permite establecer las estrategias
necesarias que garantices la viabilidad econémica de una empresa, la mismas que tiene en
cuenta varios factores, desde lo financiero, pasando por lo productivo hasta lo logistico. De
tal manera que administrar un negocio de cualquier indole posicione al empresario frente a un
estilo gerencial mas dindmico, orientado a los resultados, por todo lo expuesto la gestion se
define como un conjunto de acciones que permiten el alcance de una meta u objetivo
planteado.

Se define como un exhaustivo estudio que pretende perfeccionar la relacion entra la
productividad, calidad, distribucion, administracion y demas aspectos que influyen dentro de
una empresa, de tan manera que se mejore la competitividad del negocio, logrando metas en
plazos de tiempo Optimos.

La gestion empresarial garantiza la innovacion constante para aumentar la

productividad y competitividad dentro de una compafiia. Las técnicas aplicadas en la
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administracion dependen mucho del tamafio de la empresa, sin embargo, no dejan de ser
indispensables para la ampliacion del mercado de esta capacitdndose constantemente en
como satisfacer las necesidades de sus clientes.

Las principales técnicas de gestion empresarial que se deben aplicar dentro de

cualquier empresa para lograr un buen desarrollo y productividad son las siguientes.

Analisis estratégico
Esté juega un papel importante dentro del diagnostico de la empresa para identificar
los factores externos y como estos afectan tanto positiva como negativamente a la empresa,

como son los factores politicos, econdmicos, sociales, etc.

Gestidn organizacional
Busca la planificacion y anticipacion de tareas dentro de la empresa trazando metas u
objetivos dentro de un tiempo preestablecido dentro de la empresa asignando

responsabilidades a sus colaboradores, logrando asi llegar a sus numeros.

Gestion de la tecnologia

La tecnologia y redes sociales se han vuelo tan parte de la vida de los seres humanos
que es imposible no tenerla presente en el desarrollo de las actividades, la gestion del uso de
internet es importante en cada empresa ya que es una ventana que permite llegar a todas

partes del mundo con los productos y servicios que cada empresa ofrece.

Gestion de recursos humanos.
La fuerza humana es y sera siempre indispensable en el desarrollo y crecimiento de

las empresas teniendo siempre como prioridad la manutencién y el desarrollo del personal. La
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adopcion de un enfoque estratégico es absolutamente necesario para que la gestion de la
empresa se realice siguiendo las normas que deben definir y condicionar el proceso logico de

direccion de una empresa (Publishing, 2007).

Indicadores de rentabilidad

ROE: Beneficio financiero. Mide el porcentaje de retorno que reciben los accionistas
sobre la inversién de la empresa al inicio de su periodo de generacion.

ROA: Retorno sobre activos totales. Como los activos son por definicion iguales a la
suma de los activos y pasivos netos, el ROA serd menor o igual al ROE. Sin embargo, en la
definiciobn mas comun de esta relacion, el denominador varia. La rentabilidad de sus activos
no puede depender del estandar de su modo de financiacion. De acuerdo con este
razonamiento, la suma de los ingresos mas el valor absoluto de los cargos por intereses

entrara en el numerador, porque el interés es el rendimiento del capital extranjero.

2.4 Marco Legal.

Respecto a las normativas, sobre las empresas fabricantes de productos de limpieza
para el uso doméstico, dirigidos al consumo humano, hacemos referencia a la normativa. De
la direccion ejecutiva de la agencia nacional de regulacion, control y vigilancia sanitaria-
ARCSA, basando algunos articulos en la presente investigacion sobre la correcta fabricacién
de los productos de limpieza, su composicién quimica, etiquetado y regulacion, centrando las
normativas que la empresa RIOSVIT S.A debera tener en cuenta a la hora de agregar un

nuevo producto en su linea de ventas.

El Reglamento de la direccion ejecutiva de la Agencia Nacional de Regulacion,

Control y Vigilancia Sanitaria, en su seccion acerca de la obtencion de notificacion sanitaria
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por parte de las empresas o industrias que deseen dedicarse a la comercializacion de

productos de higiene, limpieza o consumo humano de uso domestico estipula:

Capitulo 1: Notificacion sanitaria

e Art 3. La fabricacién, importacién, exportacion, distribucion y comercializacion de
productos sanitarios industriales y productos sanitarios de grado alimenticio deben
presentar avisos sanitarios a la agencia nacional para la supervision, control y
fiscalizacion del saneamiento (ARCSA, 2016).

Capitulo 3: Permiso de funcionamiento

e Art27. Todo laboratorio que produzca productos sanitarios industriales o

productos sanitarios de grado alimenticio debe contar con un quimico o bioquimico

medicinal que apoye su funcionamiento (ARCSA, 2016).

Segun la normativa de notificacion sanitaria y control de productos higiénicos de uso
industrial
e Capitulo Il. Art 3. Un producto enzimatico es cualquier producto que contiene un
biocatalizador como ingrediente activo. Estos catalizadores funcionan mediante la
descomposicion especifica de grasas, proteinas y otras sustancias,
descomponiéndolas para ayudar al proceso de limpieza. (Ministerio, 2018)
Referente a la composicién quimica de los productos de comercializacion, para el uso
domeéstico se plantea que:
e Capitulo IV. Art 11. - Las sustancias aprobadas por la Administracion de
Alimentos y Medicamentos, la Agencia de Proteccion Ambiental, el Codex, la

Agencia Europea de Seguridad Alimentaria y otras normas internacionales
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reconocidas se permitiran como ingredientes en productos de higiene industrial en

la industria alimentaria. (Ministerio, 2018)

Finalmente, el instituto ecuatoriano de normalizacion INEM indica en su seccion 1V

de generalidades, las normas de etiquetado que deben llevar los productos quimicos de

limpieza para el uso doméstico, referentes al peligro o toxicidad del producto y que debe

hacerse en caso de accidentes como se puede observar en la siguiente tabla.

La ilustracién 2 clasifica los productos quimicos sobre la base de las propiedades

peligrosas que son lo mas frecuentemente encontradas, ademas de transmitir informacion que

permita conocer su identificacion con palabras claves, el tipo de riesgo que simboliza,

medidas de precaucidn para su empleo y en caso de un contacto o exposicion las medidas de

primeros auxilios.

llustracion 2: Seleccién del texto de la etiqueta de precaucién

CLASE OE PALABRA DEEL:E;EJSN MEDIDA DE INSTRUCCIONES EN CASO DE
RIESGO CLAVE PRECAUCION CONTACTO O EXPOSICION
Atamert e Vv 3 B Pl VENENO
todco FATAL Sl e * .
£S NGERIDO dal mangjo Llamar a un médico
| 5
g PRIMER ALIXILIO § 5 es ingendo, inducir
E d vomito inmediao dando dos vasas de
g aqua & introduciendo los dedos en Ia
T garganta.  Nunca dar nada por la boca a
LN persona inconscients
|| Téwico ADVERTENCIA| NOCIVO S| ES Lavar comple- PRIMER AUXILIO T 5 es ingendo, inducir
0 N f;ERvDC " |tamente después | 4 vomito inmedido dando dos vasos de
N del mangjo Bug @ infroduciendo los dedos en la
garganta. Munca dar nada por la boca a
una persona inconscients. Llamar a un
madico
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DECLARACION

CLASE DE PALABRA DE RIESGO MEDIDA DE INSTRUCCIONES EN CASO DE
RIESGO CLAVE PRECAUCION CONTACTO O EXPOSICION
Altamente tdxco FELIGROI PUEDE SER Qe no lkeque a VEMEND
FATAL 51 ES los ojos, lapiel ni
ABSOREIDO laropa Lavar *Llsma’ a un médico *
POR LAPIEL completaments
despuss de PRIMER ALXILIO: En caso de certacto,
manejo lavar inmedistaments los aos o la pigl con
aundante agua por lo menos durante 15
minuios mientras se retira la ropa v 1os
Zapatos contaminados. Lavar laropa antes
A de un nuewo uso [Destrur los zapatos
e contaminados )+ (Limpiar completamente
g [os zapatos antes de un nuevo uso. )+
R Evitar contacta )
c Tdica ADVERTENCIAI | NOCIVO 51 ES con los Gios, 1 F‘FE_IMER ALXILID: En caso de cujtan:m,
| AESOREIDO pied yla rupa' rociar inmediataments los ojos o la piel con
0 POR LA Lavar com pl'eta- ablndants ajua por 1o menas duratte 15
N PIEL erte despus minutas mientras se retira la ropa v los
del mansjo Zgpatos contaminades.  Llamar a un
médico.  Lavar la ropa anfes de un nuevo
uso [Destruir los zapatos contaminados j
(limpiar completamente los zapatos antes
de un nuevo Uso
CLASE DE PALABRA DEEL:IE'&S" MEDIDA DE INSTRUCCIONES EN CASO DE
RIESGO CLAVE PRECAUCION CONTACTO O EXPOSICION
Carsvoddo  [PELIGROI  [0R0 ) o e Eutels | PRIMEROS AUXLIOS En caso de
GRAVESALOS | inhalacién (pokvo contacto, inmediadamente bafiar los ojos
0J0S vapor, nie-bla " | con aburudarte agua per lo Menas durante
gas}‘llﬂmtenlerd 15 minutos, Llamar a unméadico
c rechpients
0 cerrado. Lsar con
varti-lacion
R adecuada
R Lavarse comple-
0 tamente despues
del manejo
3 | Comoswvo d cjoy PELIGROI CALSA Moacercaralos | PRIMEROS ALKILIOS:  En caso de
| | alapel QUEMADURAS | ojos, nialapiel ni | contacto, inmedistaments lavar los oos v 18
y GRAVES alaropa Ewitarla | piel con asbundante agua por lo menos
inhala-cidn (pofvo, | durante 15 minutos misntras se retira la
o va-por, niebla, ropa y calzado contaminados. Llamar aun
gee” Mantenser & | médico. Lavar la ropa anies de un nuevo
recpients uso (Destruir &l cazado contaminado)
cerrado. Usar con | (Lavar completamente los zapdos antes de
ventila-cidn LN NUBO LS o)+
adecuada
Lavarse comple-
tamenta despuds
del mangjo.
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Altamente PELIGRO! PUEDE SER u’;"v‘aﬁﬁm‘f' WEHEHC
txdco F;g;; = blas, gas )* *Llsmar a un medico *
INHALADO Manterer el
recplente tapa-do. | ppER  AUXILID: Si es  inhdado,
Usar solamente | raciader g un sifio dreado. Si no respira,
con vertilacion dar respiracian artificia, de preferencia de
gdecLada boca aboca, Sila respiracien es dificil, dar
oocigena. Llamar a unmédico.

Téwico ADVERTENCIAl | NOCIVO SIES (Ez::g 3:["?“'0” PRIMER AUXILIO:  Si es inhdado,
| INHALADO nf' iy gagr' traslader & un sitio areado. Si no respira,
N I —— al. dar respiracion artificia, de preferencia de
H recipients tapa-do boca a boca.  Si la respiracion es dificil,

- | dar cxigeno, Llamar a un médico.

A Usar con venila-
L cidn adecuada
A
© | sensiviizator | ADVERTENCIA! | PUEDE .;EE:::;F BTN | PRIMER  AUXILIO: Si es inhdado,
o fuerte alos DRUSAF?_ n?ebla. ﬂg ],' trasladar a un siio d@reado.  Si no respira,
N pulmones REACCION Ma‘ltéi?&r ol ro- dar respiracidn artifiana, de preferencia de

ALERGICA cipiente tapado bocaaboca. Silarespiracion es dificil, dar

RESFIRATORIA Usar con vefila | 2980 Llamar a un medico.

cion adecuada
Vapor o gas CUIDADOI (VAPOR) (GAS) [Mantenerel reci- | PRIMER  AUXILIO: S5 es inhdado,
fisioldgicamente QUE REDUCE piente tapado. trasladar & un sitio areado. Si no respira,
inerte EL OXIGEMOD Usarcon ventila- | dar respiracion artificia, de preferencia de
PARA citn adecuada boca aboca, Silarespiracidn es dificil, dar
RESPIRAR Mo entrar & areas | oxigeno. Llamar a un medico.
de amace
namiento a me-
nos gue asten
adecuadamente
vertiladas .
CLASE DE PALABRA | PECLARACION | yyepins pe INSTRUCCIONES EN CASO DE
RIESGD CLAVE PRECAUCION CONTACTO D EXPOSICION
Imtante da los ADVERTENCIAI | CAJSA Ewvitar contacto PRIMER AUXILID: En caso de contacto,
ojos IRRITACION DE | con los gjos enjuagar inmedigamente los ojos  <on
LOS 0JOS Lewar completa- gbundante agua por lo menos durante 15
mente después minutos. Llamar a un médico.
del manejo
C | Imtante de los ADVERTENCIAl | CALUSA Evitar contacto FRIMER AUXILIO: En caso de contacto,
O | qos vlapiel IRRITACION con los ojos, la enjuagar inmedigtamente los  oos  oon
M pied v la ropa, goundante agua por lo menos durante 15
T Lavar completa- minutos. Llamar a un medico. Rociar |a
A mente despuds pigl con agua (Laver la ropa antes de un
[ del manejo. NUeVD LSO, J+
T
o
Sensibilizador ADVERTENCIAI | PUEDE CAUSAR | Evitar contacto PRIMER AUXILID: En caso de contacto,
fuerte de la piel RE&CCI@N prolongado o inmedigtamerte lavar 2 piel con jabdn v
ALERGICA DE repetido con la goundante agua
LA PIEL piel
Lawar completa-
mente despuss
del manejo
NOTA:

Declaraciones Uiles adicionales pueden encontrarse de 4.2 hasta 4.7 yen las tablas 2y 3
* Seleccionar|a palabra o paabras aplicables.

+ Aplicar la frase cuando sea apropiado

1 Mo usar cuando &l vomito no esta recomendado. Para declaraciones recomendadas ver 4.5 y4 6

Fuente: (INEM, 2000)
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CAPITULO 3

METODOLOGIA

La presente investigacion busca analizar los factores que influirian tanto positiva
como negativamente en la implementacion de un sistema de produccion para mejorar la
rentabilidad en la empresa RIOSVIT S.A., la cual busca producir mejores servicios y el
lanzamiento de una nueva linea de productos con la intencidn de satisfacer las necesidades de
sus clientes y a su vez ver reflejado un incremento en su economia actual, la cual se vio
duramente golpeada debido a la crisis sanitaria que esta viviendo el pais en los Gltimos 2
anos.

La metodologia utilizada establecera pardmetros de mejora dentro de la empresa, la
cual proporcionara la informacidn necesaria para lograr el rendimiento de los nuevos
productos que la empresa RIOSVIT S.A. desea integrar a su linea de productos de limpieza,
obteniendo dicha informacidn por medio de entrevistas, las cuales seran tomadas a una
muestra observacidn encuestas etc. acerca de las nuevas necesidades que han surgido en la

sociedad a causa de la pandemia mundial COVID 19.

3.1 Alcance de la investigacion
Esté investigacion pretende, estudiar el mercado comercial de los productos de
limpieza de la cuidad de Babahoyo Provincia de Los Rios, para la empresa RIOSVIT S.A. En
el proceso de la implementacion de un nuevo sistema de produccidn para incrementar la
rentabilidad.
Investigacion descriptiva. — como su termino lo define busca la descripcion de un
estudio y se relaciona a los aspectos sociales de la investigacion, que conlleva a la realizacion

de un analisis, descripcion e interpretacion de los hechos, para poder concebir una idea
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general que permita partir a una idea mas especifica sobre los fenémenos que afectan al
objeto de estudio.

Su objetivo no es solo recopilar datos, sino predecir e identificar la relacion entre dos
0 mas variables. Los investigadores no son solo relojeros, sino que recopilan datos basados en
suposiciones o teorias, presentan y resumen cuidadosamente la informacién, y luego analizan
cuidadosamente los resultados para extraer generalizaciones significativas que contribuyen al
conocimiento. El estudio relata la naturaleza exacta de los datos obtenidos y la poblacion de
la que fueron extraidos, la poblacién siempre forma un todo y la unidad que lo fabrica puede
ser un factor individual, factico o de otro tipo, una vez que se determina la poblacion con la
que trabaja, se dedica a recopilar datos de la poblacion total o de una muestra representativa.
El método que elija depende de la naturaleza del problema y del propdsito para el que desea
utilizar los datos (Hernandez, 2016)

Investigacion correlacional. — Esté tipo de investigacion busca generar una relacion
entre las variables independiente y dependientes, lo que permite en el presente estudio
generar una idea sobre como los componentes del proceso de gestion de produccion permiten
incrementar rentabilidad de la empresa RIOSVIT S.A. Servicios de Limpieza. Se utiliza para
determinar el grado en que dos variables estan relacionadas, es decir, la medida en que el
cambio experimentado por un factor corresponde a la variacion experimentada por el otro, las
variables pueden estar estrecha o parcialmente relacionadas entre si, pero pueden no estar
relacionadas entre si. En general, el tamafio de la correlacion depende de aumentar o
disminuir los valores de las dos variables en las mismas direcciones o en direcciones
diferentes.

Si los valores de dos variables aumentan o disminuyen de la misma manera, hay una
correlacion positiva: por otro lado, si el valor de una variable aumenta y el valor de la otra

variable disminuye, hay una correlacion negativa: si el valor de una variable aumenta y el
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otro valor de la variable puede aumentar o disminuir, hay poca correlacion o ninguna
correlacion, por lo tanto, el alcance de la correlacion varia de una correlacién negativa
perfecta a una correlacion no correlacionada o completamente positiva. Las técnicas

relacionadas son muy Utiles en la investigacion predictiva.

3.2 Disefio de la investigacion:

En base a que no se cuenta con estudios previamente realizados en el estudio de
mercado relacionados a la investigacion se tomaré en cuenta un disefio investigativo no
experimental de tipo correlacional.

Tipo de disefio

No Experimental. - Se refiere a un estudio en el que no es posible manipular las
variables o asignar aleatoriamente los objetos o las condiciones. En efecto, los sujetos no son
expuestos a ninguna condicion o estimulo. En un experimento, el investigador construye
intencionadamente una situacion en la que se expone a la observacion de varios sujetos en su
entorno natural. En la investigacion no experimental, las variables independientes ya se han
producido y no se pueden manipular, el investigador no tiene control directo sobre ellas, no

puede influir en ellas tal y como se han producido, ni en sus efectos (Aguirre Toribio, 2020)

3.3 Enfoque de Investigacién
Para el autor Dominguez (2015) definir el enfoque metodoldgico que va a llevar la
investigacion es el paso principal para establecer la recoleccion de datos, como seran
estudiados para su posterior interpretacion, dentro del enfoque se establece el disefio como el
instrumento de la dindmica investigativa. Se hace necesario la distincién de los enfoques

existentes por su l6gica interna ya sea por la técnica utilizada para la recoleccién de datos el
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analisis de estos, e incluso el tipo de informacion que se va a recabar. Los tipos de enfoques
de la investigacion pueden ser:

Cualitativo. - El enfoque cualitativo permite un estudio que va dirigido especialmente
a generar descripciones a detalle acerca de los fendmenos que se estan estudiando donde el
investigador plantea un problema, pero no sigue un proceso definido claramente. Mediante
los procesos investigativos el indagador busca analizar los hechos relevantes para la
presentacion de una teoria final coherente que permita conocer la realidad del objeto de
estudio y como llegar a una solucion del problema.

Cuantitativo. - En la recoleccion de datos el enfoque cuantitativo se utiliza en las
investigaciones que pretenden medir su recoleccién de datos en términos cuantificables, el
orden es estricto, pero es importante redefinir los pasos, inicia con una idea, que se define, y
una vez definida, se identifican los objetivos y las preguntas de la investigacion, se revisa la
literatura y se construye un marco o perspectiva tedrica. A partir del problema, se construye
una hipotesis y se identifican las variables; se desarrolla un plan de pruebas y se miden las
variables dentro de un rango especificado; permitiendo que los resultados sean analizados
mediante el empleo de instrumentos estadisticos para llegar a una serie de conclusiones.

Ambos enfoques emplean un proceso cuidadoso, metddico y empirico en sus
esfuerzos por producir conocimiento, por lo que las definiciones anteriores de investigacion
se aplican igualmente a ambos enfoques, sin embargo, cabe resaltar que en el analisis de esta

investigacion se hara uso de un enfoque cuantitativo.

3.4 Tipo de investigacion

Como se indico anteriormente el enfoque de estudio es de tipo no experimental, en los
aspectos a considerar dentro de la presente investigacion se tomaran en cuenta el analisis de

tipo Prospectivo y Longitudinal, con el fin de establecer las posibles situaciones que la
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empresa RIOSVIT S.A. enfrentard a la hora de implementar su nueva linea de productos de
limpieza y como esto influira en el incremento de su rentabilidad.

Prospectiva. - Se entiende como la reunion de estudios realizados sobre un tema
especifico de manera que se pueda anticipar a lo que va a ocurrir dentro de la situacion
estudiada por medio de la investigacion empirica y metodologia cientifica. Es una
herramienta que facilita la toma de decisiones en base a la informacién mas destacada para
establecer las acciones que deberian enfrentarse a las situaciones por venir. Este tipo de
investigacion puede ser tomada desde dos puntos de vista, bien sea la perspectiva estratégica,
la cual es comunmente aplicada en los &mbitos econdmicos y administrativos, o la
perspectiva tecnolégica que por otro lado se enfoca mas en los ambitos politicos y cientificos
permitiendo la anticipacion de sucesos e incentivando la toma de decisiones sobre cuestiones
tecnoldgicas en estos espacios.

Longitudinal. - Son estudios que recaban datos en diferentes puntos del tiempo, para
realizar inferencias acerca de la evolucion, sus causas y sus efectos, basando su observacion
en dos 0 mas momentos especificos donde se trata de un disefio de tendencia. Si su analisis se
basa en un grupo determinado de la poblacidon se dice que es un disefio de analisis evolutivo,
si el estudio va dirigido a los mismos sujetos de investigaciones anteriores este sera un
analisis tipo panel.es importante recalcar que los estudios longitudinales se centran en la
evolucion o el cambio de una o varias variables o la relacién entre ellas (Hernandez Sampieri,

Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2016).

3.5 Nivel de investigacion

Los niveles de investigacion tomados en cuenta para el presente estudio son el
descriptivo y el correlacional de manera que se puedan identificar los fendbmenos sociales por

medio de encuestas, casos de estudio, e investigacion historica existentes en el contexto de la
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investigacion presente. Analizando la relacion de las variables que intervienen en el proyecto
y como influyen en su desarrollo.

Inductivo - Deductivo. - Segun Gladys Davila, (2006) el método inductivo es el
proceso de pensamiento en el que se derivan afirmaciones especificas a partir de afirmaciones
generales siguiendo las reglas de la l6gica, haciendo uso de ciertos enunciados que por medio
de la organizacion de hechos permite llegar a ciertas conclusiones, es asi que partiendo de las
premisas, el conocimiento es extraido directamente de las ideas previas lo que permite
generar conclusiones, que son comprobadas a través de las bases tedricas estudiadas. Es asi
como, la investigacion cientifica no puede llevarse a cabo unicamente mediante el
razonamiento deductivo, porque es dificil determinar la verdad universal de muchas de las
afirmaciones implicadas o relacionadas con los fendmenos cientificos.

Por otro lado, Francis Bacon (1561-1622), indicaba que se debian establecer las
conclusiones generales, basadas en los hechos recogidos por la observacién directa de la
naturaleza permitiendo abandonar los prejuicios y las ideas preconcebidas, que él llama
iconos.

En el analisis de esta investigacion se hace uso del método inductivo deductivo
partiendo del estudio de los sistemas de produccion que se usan mundialmente para la
limpieza de tapicerias, debido a que esta forma parte de la mayoria de las decoraciones del
hogar y otros espacios. Por ello, es fundamental saber como crear un limpiador de tapicerias
casero 0 como generar una limpieza con este material debido a que los tejidos de las
tapicerias suelen acumular una buena cantidad de polvo y, cuando entran en contacto con la
humedad, adquieren un aspecto ligeramente sucio. Por supuesto, esto puede aumentar si el
material no se desinfecta adecuadamente y se deja envejecer. Se vuelve necesario limpiar con

un limpiador de tapicerias de alta calidad.

53



Actualmente las grandes industrial de lavado de tapicerias usan no sélo productos
efectivos, si no también productos que sean amigables con el medio ambiente, debido a que
la situacion que vive el mundo amerita que las leyes que defienden el medio ambiente sean
mas rigorosas incluso en los temas que incluyen productos quimicos de consumo diario en el
hogar. En el caso de la empresa RIOSVIT S.A., es una empresa que en todos sus servicios
trabaja con productos de calidad, reduciendo los consumos de agua que uno de los temas
importantes en la optimizacion de recursos y que no solo proporcionan un trabajo de calidad,
sino que también utiliza mecanicas efectivas para reducir el tiempo en los lavados, de manera
que también ahorra insumos y dinero pero dejando a sus clientes completamente satisfechos,
generando confianza en quienes adquieren sus servicios y creando asi una gran trayectoria a
lo largo de los afios donde los babahoyenses los prefieren por la calidad de sus servicios.

Analitico - Sintético. - Esté enfoque hace referencia a dos procesos intelectuales
invertidos que funcionan al unisono: el analisis y la sintesis. Por su parte la concepcion de
analisis es el de descomponer una idea o concepto en diversas partes, de acuerdo a las
propiedades, caracteristicas y componentes del objeto de estudio lo que permite examinar el
comportamiento de cada parte. La Sintesis por otro lado es la operacion inversa que establece
una union o vinculo en el espiritu de las partes previamente analizadas y permite descubrir las
relaciones y caracteristicas generalidades entre los elementos que la componen.

El método analitico-sintético hace referencia a una unidad dialéctica donde el analisis
nace de las propiedades y caracteristicas que la sintesis de un todo, mientras la sintesis se
estructura basandose en el analisis de las conclusiones obtenidas en la investigacion.

Se haré uso del método analitico-sintético analizando las partes importantes que
componen la empresa RIOSVIT S.A. haciendo el analisis individual de las fortalezas de la
empresa para posterior mente concluir sobre que mejoras deberian reflejarse dentro de la

empresa gracias a la implementacion de nuevos servicios.
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La empresa RIOSVIT S.A, se dedica al lavado de muebles de sala, comedor y
limpieza de todo tipo de tapicerias y también se especializa en lavado de pisos haciendo de
sus servicios mas completos, inicialmente contaba Unicamente con maquinarias especializada
en limpieza de tapizados, pero recientemente a implemento maquinarias de lavado de pisos y
oficinas. Actualmente la empresa cuenta con sus instalaciones propias. Ha implementado en
sus servicios, productos de calidad realizados manualmente para lograr realizar trabajos
efectivos con los precios mas econdmicos y justos del mercado. Constantemente supervisa y
capacita a sus trabajadores asegurandose de que realicen las actividades de forma correcta.
Finalmente, la empresa se ha encargado de crear alianzas estratégicas que le permitan cubrir
la demanda creciente del mercado de limpieza en la cuidad de Babahoyo. En conclusion, la
empresa RIOSVIT S.A. cuenta con todos los elementos necesarios para fabricar e
implementar su nueva linea de productos, los cuales no solo favoreceran el desarrollo
econdmico de la empresa, sino que también al usar productos fabricados por la misma
empresa encontrara notorios ahorros en costes de los insumos necesarios para sus servicios de

limpieza.

3.6 Seleccion de muestra
En el caso del presente estudio se toma como poblaciéon al sector urbano de la cuidad
de Babahoyo Provincia de Los Rios, de referencia al INEC la cantidad seria 135.000
habitantes donde tiene un promedio de 5 personas por familia daria 27.000 hogares que
determina una muestra poblacional y se aplicara la siguiente formula para el tamafio de la
muestra:

NXZ?>xpXq

"TEX(N—D+ Z2xpxq

Donde:

N= Poblacién= 27.000 (hogares)
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Z= Nivel de confianza = 1.96

p= posibilidad de éxito= 0.5

g= posibilidad de fracaso= 0.5

d= precision=0.05

27.000 x 1.962 x 0.5 x 0.5

n

n = 158 hogares

3.7 Herramientas investigativas.

= 0.052 x (27.000 — 1) + 1.962 x 0.5 x 0.5

Para el correcto desarrollo de éste trabajo investigativo, se hace uso de la encuesta

como herramienta principal para el estudio de mercado, con el fin de determinar la demanda

que tiene los productos de limpieza que ofrece la empresa RIOSVIT S.A., ésta va dirigida a

los habitantes de la cuidad de Babahoyo, Provincia de los Rios, la cual consta de 10 preguntas

cerradas para su posterior tabulacion y analisis de los resultados.

Encuesta:

Una encuesta es un instrumento de investigacién basado al plantear una serie de

preguntas a un grupo de personas las cuales forman una muestra representativa, por medio de

ella se describe y se relaciona con las caracteristicas personales de los individuos, con la

finalidad de sacar conclusiones generales (Torrado, M., 2004).

Tabla 1: formulario de la encuesta aplicada a clientes

escala valorativa

NuUmero Preguntas -
Si no tal vez
1 ¢Conoce usted la empresa Riosvit S.A. Servicios de
Limpieza?
2 ¢Considera usted la calidad de los servicios de

limpieza que ofrece la empresa Riosvit S.A., es
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buena?

¢Considera que la atencion al cliente de la empresa
Riosvit S.A. Servicio de Limpieza es excelente?

¢Compra productos de aseo para el hogar?

¢ Cudl de estos productos de aseo consumen en su
hogar?

siempre

aveces

nunca

Desinfectante para pisos

Ambientales en spray

Lava platos

Cloro

Desmanchador de ropa a color

Limpiavidrios

Detergente de liquido

Desengrasante de superficie

Suavizante de ropa

¢Con que frecuencia compra estos productos?

Mensual

Quincenal

Semanal

Desinfectante para pisos

Ambientales en spray

Lava platos

Cloro

Desmanchador de ropa a color

Limpiavidrios

Detergente de liquido

Desengrasante de superficie

Suavizante de ropa

no

tal vez

¢ Qué factores influyen cuando compra productos de
aseo para el hogar?

Marca

Precio

Calidad

Empaque

Servicio Post Venta

Atencion al Cliente

Supermerc
ados

Tiendas del
barrio

Catalogo

¢D6nde compra normalmente los productos de aseo
para el hogar?

¢ Qué presentacion prefiere para los productos de
aseo liquidos del hogar?

si

no

tal vez

Menos de 1 litro

1 litro

2 litros

1 Galdén

si

no

tal vez
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10

¢Estaria dispuesta a cambiar de marca de sus
productos de limpieza, si cumple con sus
expectativas?

11

¢Qué forma de pago le gustaria que tuvieran los
productos de limpieza?

si

no

tal vez

Efectivo (contado)

Tarjeta de debito

Tarjeta de crédito

Crédito o financiamiento

12

¢Qué tipo de promociones e incentivos le gustaria
que tuviera los productos de limpieza?

si

no

tal vez

Pague 1y lleve 2

Descuentos por volumen de compra

Tarjeta de regalo

Cupones de descuento

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 2: formulario de la encuesta aplicada acanales de distribucion

NUmero

Preguntas

Escala valorativa

¢ Cudles de estos productos de aseo para el hogar
comercializa?

si

no

tal vez

Desinfectante para pisos

Ambientales en spray

Lava platos

Cloro

Desmanchador de ropa a color

Limpiavidrios

Detergente de liquido

Desengrasante de superficie

Suavizante de ropa

¢ Cudl de estos productos es el mas demandado por
sus clientes?

si

no

tal vez

Desinfectante para pisos

Ambientales en spray

Lava platos

Cloro

Desmanchador de ropa a color

Limpiavidrios

Detergente de liquido

Desengrasante de superficie

Suavizante de ropa

¢ Cuél es el promedio de venta de los productos de
aseo para el hogar mensualmente? Desinfectante
para pisos

si

no

tal vez

200 ml

500 ml
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1000 ml

1500 ml

2000 ml

3800 ml (gal6n)

¢Cudl es el promedio de venta de los productos de
aseo para el hogar mensualmente? Ambientales en

spray

si

no

tal vez

250 ml

400 ml

¢Cuél es el promedio de venta de los productos de
aseo para el hogar mensualmente? Lava platos

300 ml

500 ml

750 ml

1.500 ml

¢Cudl es el promedio de venta de los productos de
aseo para el hogar mensualmente? Cloro

Si

no

tal vez

200 ml

500 ml

1.000 ml

2.000 ml

3.800 ml (galén)

¢Cudl es el promedio de venta de los productos de
aseo para el hogar mensualmente? Desmanchador de
ropa a color

Si

no

tal vez

200 ml

500 ml

1000 ml

1500 ml

2000 ml

3800 ml (galon)

¢ Cudl es el promedio de venta de los productos de
aseo para el hogar mensualmente? Limpiavidrios

Si

no

tal vez

200 ml

500 ml

1000 ml

1500 ml

2000 ml

3800 ml (galon)

¢Cudl es el promedio de venta de los productos de
aseo para el hogar mensualmente? Detergente de
liquido

no

tal vez

200 ml

500 ml

1000 ml

1500 ml

2000 ml

3800 ml (galon)

10

¢Cudl es el promedio de venta de los productos de
aseo para el hogar mensualmente? Desengrasante de

si

no

tal vez
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superficie

500 ml

1000 ml

ropa

¢Cudl es el promedio de venta de los productos de
11 aseo para el hogar mensualmente? Suavizante de

si

no

tal vez

200 ml

500 ml

1000 ml

1500 ml

2000 ml

3800 ml (gal6n)

12 su establecimiento?

¢ Cémo define el precio de los productos de aseo en

si

no

tal vez

Fijo por un margen de utilidad

Segun los precios de la competencia

Respecto al precio de venta dado por el proveedor

Fuente: Elaboracién propia

Entrevista:

La entrevista es una modalidad con la que el investigador pretende obtener

informacidn de forma verbal y personalizada. Esta informacidn incluira los eventos vividos y

los aspectos subjetivos de la persona, como creencias, actitudes, opiniones o valores

relacionados con la situacion estudiada (Murillo, Javier. 2004).

En el desarrollo del estudio econdmico, para determinar la rentabilidad de la empresa,

se realizaron entrevistas personales dirigidas a los duefios de la empresa y sus principales

trabajadores, con la intencién de determinar la rentabilidad que han tenido los productos de la

empresa RIOSVIT S.A, antes y durante la pandemia.

Tabla 3: Formulario de la entrevista aplicada

NUMERO PREGUNTAS

RESPUESTA

OBSERVACION

¢CUAL HA SIDO EL IMPACTO
DE LA PANDEMIA EN LAS
RELACIONES COMERCIALES
DE LA EMPRESA?
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¢{CUALES SON LOS CAMBIOS
EN LA DEMANDA DE
SERVICIOS DE LIMPIEZA AL
INICIO DE LA PANDEMIA?

¢CUALES SON LOS MOTIVOS
POR LO QUE LA EMPRESA
ESTA PENSANDO OFERTAR
UNA LINEA DE PRODUCTOS DE
LIMPIEZA?

.POR QUE RAZON HASTA EL
MOMENTO LA EMPRESA NO
HA GENERADO UN ANALISIS
DE MERCADO Y DE
VIABILIDAD DEL PROYECTO?

¢QUE ESTRATEGIAS HAN
PLANTEADO COMO
ORGANIZACION, PARA
EJECUTAR ESTE NUEVO
PROYECTO?

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 4
ANALISIS DE RESULTADOS

4.1. Estudio de Mercado

El estudio de mercado logra obtener la informacion importante y necesaria para una
buena toma de decisiones en la elaboracidn de nuestro proyecto, obteniendo datos para la
creacion y desarrollo del producto, como la demanda, la oferta, el precio y su
comercializacion. Dicho estudio de mercado se realizo en la ciudad de Babahoyo. A través de
la realizacion de este estudio se definira los productos de aseo para el hogar que fabricara 'y
comercializara la empresa, se determinara la demanda y la oferta de los productos, asi como
los precios de venta y la forma de distribucion de los productos.

4.2.  Analisis, interpretacion de resultados de las encuestas

Para el desarrollo del andlisis e interpretacion de los datos se procedio a la realizacion
de dos encuestas (tabla 1 y 2) y una entrevista (tabla 3), la primera encuesta (tabla 1) es para
conocer la aceptacion de los consumidores finales que de acuerdo a la muestra son 158
hogares en la ciudad de Babahoyo, de igual manera la segunda encuesta (tabla2) se aplico a
70 entre Supermercados y tiendas de barrio que son nuestros canales de distribucion de los
nuevos productos que desea ofertar la empresa RIOSVIT S.A., adicionalmente se realizo la
entrevista a la Gerente General para conocer su punto de vista sobre la nueva inversién que
pueda tener la empresa, todo esto con el fin de determinar la demanda, oferta, presentacion de
los productos, su precio y su distribucion en la ciudad de Babahoyo, obteniendo la siguiente
informacion:

4.3.  Analisis e interpretacion de las encuestas dirigidas a los hogares

A continuacion, se relaciona los resultados con las preguntas realizadas en la encuesta

(tabla 1) y su respectivo analisis.
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Pregunta 1: ¢ Conoce usted la empresa Riosvit S.A. Servicios de Limpieza?

.

lustracion 3: Andlisis de la pregunta ¢ Conoce usted la empresa Riosvit S.A. Servicios de Limpieza?

W si
Hno

M talvez

Fuente: Familias del cantén Babahoyo

El 50% de las personas encuestadas equivale a 79 familias, mencionan conocer la
empresa RIOSVIT S. A. de la ciudad de Babahoyo, un 40% que representa el 63,20% de

familias ha escuchado sobre la empresa y un 10% (15,80 familias) menciond no conocer.

Pregunta 2: ;Considera usted la calidad de los servicios de limpieza que ofrece la empresa

RIOSVIT S.A., es buena?

m S|
mNO
W TALVEZ

lustracion 4: Analisis de la pregunta: ¢ Considera usted la calidad de los servicios de limpieza que ofrece
la empresa RIOSVIT S.A., es buena?
Fuente: Familias del canton Babahoyo
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En cuanto a la calidad de los servicios que brinda la empresa, de las 158 encuestas el
60% (95 familias) menciono que los servicios que ofertan hasta la actualidad son de buena
calidad, un 35% (55 familias) comenta de forma neutra, mientras que solo el 5% (8 familias)

asevera de forma negativa.

Pregunta 3: ¢Considera que la atencién al cliente de la empresa RIOSVIT S.A. Servicio de

Limpieza, es excelente?

0%

m Sl
ENO
TALVEZ

llustracion 5: Andlisis de la pregunta: ;Considera que la atencion al cliente de la empresa RIOSVIT S.A.
Servicio de Limpieza, es excelente?
Fuente: Familias del cantén Babahoyo

Sobre la atencion al cliente que ofrece la empresa RIOSVIT S. A., de 158 familias
encuestadas el 70% que representa 111 encuestas afirma que generan un buen servicio,
mientras que el restante 30% que son 47 explica que no estan conformes con la atencion al

cliente de la empresa.
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Pregunta 4: ¢ Compra productos de aseo para el hogar?

0%

msj
= no

m tal vez

lustracion 6: Andlisis de la pregunta: ;Compra productos de aseo para el hogar?
Fuente: Familias del canton Babahoyo

De forma significativa la totalidad de la muestra encuestada afirma que el crecimiento de
la demanda de productos de limpieza en la ciudad de Babahoyo se increment6 en el ultimo

afio debido a la pandemia Covid-19.

Pregunta 5: Preferencia de compra de productos de limpieza

30 30 30
30
25
25
20
15 15
15
10
5 5
5 3 1
0
B Desinfectante para pisos B Ambientales en spray
M Lava platos = Cloro
B Desmanchador de ropa a color B Limpiavidrios
Detergente de liquido Desengrasante de superficie
Suavizante de ropa

llustracion 7: Analisis de la pregunta: ¢ Cudl de estos productos de aseo consumen en su hogar?

Fuente: Familias del canton Babahoyo
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De las 158 encuestas realizadas a la poblacion que si compra productos de aseo para el
hogar, los productos que mas compran son: Desinfectante para pisos, Cloro, Detergente
liquido, Suavizante de ropa, Desmanchador de ropa a color, y los que tienen una menor
aceptacion son: Lavaplatos, Ambiental en spray, Desengrasante de superficie y limpia
vidrios. Por lo tanto, RIOSVIT S.A. tendra como opcion empezar a producir y comercializar

los productos de aseo que tienen mejor aceptacion.

Pregunta 6: Frecuencia de compra de productos de limpieza

éCon que frecuencia compra estos productos?

Suavizante de ropa
Desengrasante de superficie
Detergente de liquido

Limpiavidrios

Semanal
Desmanchador de ropa a color ® Quinsenal
Cloro
® Mensual
Lava platos

Ambientales en spray

Desinfectante para pisos

J

0 20 40 60 80

lustracion 8: Andlisis de la pregunta: ¢Con que frecuencia compra estos productos?

Fuente: Familias del cantén Babahoyo
De las encuestas realizadas se puede observar las siguientes frecuencias de compra para

los siguientes productos:

» Suavizante de ropa: el 50% de las personas encuestadas lo compra de forma quincenal,
el 30% de forma mensual, el 20% de forma semanal.

* Desengrasante de superficies: el 40% de las personas encuestadas lo compra de forma
semanal, el 30% de forma mensual, el 30% de forma semanal.

* Detergente en liquido: el 30% de las personas encuestadas compra este producto de

forma mensual, el 50% de forma quincenal, y el 20% restante de forma semanal.
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« Limpia vidrios: de las personas encuestadas el 70% respondié que compra el limpia
vidrios de forma mensual, el 20% de forma quincenal, el 10% de forma semanal.

» Desmanchador de ropa a color: el 20% de las personas encuestadas compra este
producto de forma quincenal, 20% de forma mensual y el 60% de forma semanal.

« Cloro: el 50% de las personas encuestadas compra este producto semanal, el 20% de
forma quincenal y el 30% restante de forma mensual.

 Lava platos: ¢l 10% respondié que compra este producto de forma semanal, el 60%
mensual y el 30% quincenal.

» Ambientador en spray: el 10% de las personas compra este producto con una frecuencia
quincenal, el 70% de manera mensual y el 20% de forma semanal.

« Desinfectante para pisos: 30% de las personas compra este producto de forma mensual,

50% de forma semanal y el 20% de manera quincenal.

Pregunta 7: Factores que influyen en la compra de productos de limpieza

M Marca
M Precio

m Calidad

V B Empaque
M Servicio Post Venta

B Atencidn al Cliente

lustracion 9: Analisis de la pregunta: ¢Qué factores influyen cuando compra productos de aseo para el
hogar?

Fuente: Familias del canton Babahoyo
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De las 158 personas que siguieron con la encuesta el 50% respondi6 que el factor que
influye en su decision de compra es el precio, el 15% la calidad, el 5% la marca, el 5% el
empaque (presentacion), el 10% segun servicio post venta como recarga de envases, Yy el 15%

por la atencidn al cliente que se de en el momento de la compra.

Pregunta 8: ¢ Donde compra normalmente los productos de aseo para el hogar?

B Supermercados
m Tiendas del Barrio

m Catalogo

lustracion 11: Analisis de la pregunta: ;Dénde compra normalmente los productos de aseo para el hogar?

Fuente: Familias del cantdén Babahoyo

Los lugares de compra de acuerdo con los encuestados con un 37% menciona comprar
sus productos de limpieza en tiendas minoristas, un 58% en supermercados y el 5% los recibe

de un proveedor a domicilio o catalogo.
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Pregunta 9: ¢ Qué presentacion prefiere para los productos de aseo liquidos del hogar?

B Menos de 1 litro
m 1 litro
™ 2 litros

1 Galdn

llustracion 12: Andlisis de la pregunta: ;Qué presentacion prefiere para los productos de aseo liquidos del
hogar?

Fuente: Familias del cantén Babahoyo

De las 158 personas encuestadas el 38% de la poblacion respondié que prefiere la
presentacion de 1 galén para los productos de aseo liquidos, el 30% la presentacion de menos

de 1 litro, el 25% la presentacién de 1 litro y el 7% la presentacion de 2 litros.

Pregunta 10: ¢Estaria dispuesta a cambiar de marca de sus productos de limpieza, si

cumple con sus expectativas?

W si
¥ no

llustracion 13: Andlisis de la pregunta: ¢Estaria dispuesta a cambiar de marca de sus productos de
limpieza, si cumple con sus expectativas?
Fuente: Familias del cantén Babahoyo
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De las 158 personas encuestadas el 90% respondié que si estaria dispuesto a cambiar de
marca de sus productos de limpieza siempre y cuando los nuevos productos cumplieran con
sus expectativas, es decir que tuviera un precio asequible y que los productos tengan una

excelente calidad. Por otra parte el 10% no esta dispuesto a cambiar sus productos actuales.

Pregunta 11: ;Qué forma de pago le gustaria que tuvieran los productos de limpieza?

H Efectivo (contado)
M Tarjeta de debito
H Tarjeta de crédito

Crédito o financiamiento

llustracion 14: Andlisis de la pregunta: /Qué forma de pago le gustaria que tuvieran los productos de
limpieza?
Fuente: Familias del cantén Babahoyo

De las 158 personas encuestadas el 33% respondid que prefiere la forma de pago en
efectivo, otro 33% con tarjeta de débito, el 20% con crédito o financiacion y el 14% con

tarjeta de crédito.
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Pregunta 12: ;/Qué tipo de promociones e incentivos le gustaria que tuviera los

productos de limpieza?

Cupones de descuento l27°°
Tarjeta de regalo l8°°

()
Descuentos por volumen de compra -114’

54%

Pague 1y lleve 2

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

llustracion 15: Andlisis de la pregunta: ¢ Qué tipo de promociones e incentivos le gustaria que tuviera
los productos de limpieza?
Fuente: Familias del cantdn Babahoyo

De las 158 personas encuestadas el 54% de la poblacion respondi6 que le gustaria que
los productos de aseo para el hogar tengan promociones de pague 1y lleve 2; el 27% cupones
de descuento; el 11% descuentos por el volumen o la cantidad de productos comprados, las
personas encuestadas comentaron que les gustaria descuentos del 20 o0 30%; finalmente el 8%
respondid que desearia que hubieran tarjetas de regalo, ya sea tarjetas dadas por la marca del
producto a sus clientes o tarjetas que ellos puedan comprar para redimirlas o regalarlas a
familiares, igual desean que estas tarjetas de regalo dieran la posibilidad de comprar los

productos a un precio mas bajo del establecido

4.4. Analisis e interpretacion de las encuestas dirigidas a los hogares y

distribuidores.
A continuacién, se relaciona las respuestas obtenidas en las encuestas realizadas a los

canales de distribucion con su respectivo analisis.
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Pregunta 1: ¢ Cuéles de estos productos de aseo para el hogar comercializa?

20%

15%

10%

5%

0%

19%
18%

10%

5%

15%

10%

3%

5%

15%

B Desinfectante para pisos

M Lava platos

B Ambientales en spray

m Cloro

B Desmanchador de ropa a color B Limpiavidrios

Detergente de liquido

Suavizante de ropa

Desengrasante de superficie

llustracion 16: Analisis de la pregunta: ¢ Cuéles de estos productos de aseo para el hogar comercializa?

Fuente: familias del cantén Babahoyo

En encuesta realizada a distribuidores de productos de aseo en la ciudad de Babahoyo, se

llegé a la conclusion que el 19% distribuye Cloro, 18% Desinfectantes para pisos, 15%

Detergente en liquido y Suavizante de ropa, 10% Lava platos y Desmanchador de ropa a

color, 5% Ambiental en spray y Desengrasante de superficie por ultimo con un 3%

Limpiavidrios.
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Pregunta 2: ¢ Cual de estos productos es el mas demandado por sus clientes?

25% 22%
20%
15% 15% 15%
15% .
9% 10%
10%
6% 59%
59 3% 1
0%
B Desinfectante para pisos B Ambientales en spray
M Lava platos Cloro
B Desmanchador de ropa a color B Limpiavidrios
Detergente de liquido Desengrasante de superficie
Suavizante de ropa

llustracion 17: Analisis de la pregunta: ¢Qué factores influyen en sus clientes cuando compra productos de
aseo para el hogar?
Fuente: familias del cantén Babahoyo

En la encuesta realizada a 70 distribuidores de productos de aseo en la ciudad de
Babahoyo, se lleg6 a la conclusion gque los cuatro productos con mayor demanda entre los
clientes son, el Cloro, Desinfectantes para piso, Detergente liquido y suavizante de ropa. S6lo
38 de los encuestados respondieron que uno de sus tres productos con mayor demanda es el

Cloro, 15 de ellos el Desinfectante para pisos, 9 Detergente liquido y 8 suavizante de ropa.
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Pregunta 3: ¢{Qué factores influyen en sus clientes cuando compra productos de aseo

para el hogar?

B Marca

M Precio

m Calidad
Empaque

M Servicio Post Venta

lHustracion 18: Andlisis de la pregunta: ¢Qué factores influyen en sus clientes cuando compra
productos de aseo para el hogar?
Fuente: familias del cantén Babahoyo

En la encuesta realizada a 70 distribuidores de productos de aseo para el hogar, se
puede llegar a la conclusion que el factor que mas influyen a los clientes a la hora de comprar

productos de aseo es el precio, seguido de la calidad y la marca de los productos.

Pregunta 4: ¢(Cual es el promedio de venta de los productos de aseo para el hogar

mensualmente? Desinfectante para pisos.

H 200 ml
= 500 ml

‘ = 1000 ml

= 1500 ml

H 2000 ml
M 3800 ml (galdn)

llustracion 19: Analisis de la pregunta: ¢Cual es el promedio de venta de los productos de aseo para el
hogar mensualmente? Desinfectante para pisos.

Fuente: familias del cantén Babahoyo
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En encuesta realizada a distribuidores de productos de aseo para el hogar en la ciudad
de Babahoyo, se lleg6 a la conclusién que, del producto ambientador desinfectante para pisos
la presentacion con mayores ventas es la de 200 ml con un promedio del 32% de venta,
seguido del envase de 500 ml con un promedio de ventas mensual que representa el 27%. Un

punto importante es el de galon (3800 ml) con 12% de venta de producto al mes.

Pregunta 5: ¢(Cudl es el promedio de venta de los productos de aseo para el hogar

mensualmente? Ambientales en spray

= 250 ml
= 400 ml

llustracion 20: Analisis de la pregunta: ;Cual es el promedio de venta de los productos de aseo para el
hogar mensualmente? Ambientales en spray
Fuente: familias del cant6n Babahoyo

En encuesta realizada a distribuidores de productos de aseo en la ciudad de Babahoyo,
se llegd a la conclusién que, del producto ambientador en spray, la presentacion mas
solicitada es la de 400 ml, con 58% de la demanda y un promedio de ventas de 120 envases

La presentacién de 250 ml tiene un promedio mensual de ventas de 86 envases.
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Pregunta 6: ¢(Cual es el promedio de venta de los productos de aseo para el hogar

mensualmente? Lava platos

300 ml
500 ml

llustracion 21: Analisis de la pregunta: ¢Cudl es el promedio de venta de los productos de aseo para el
hogar mensualmente? Lava platos
Fuente: familias del cantén Babahoyo

En encuesta realizada a distribuidores de productos de aseo en la ciudad de Babahoyo,
se lleg6 a la conclusion que del producto Lava platos, la presentacion que presenta mayor
demanda es la de 500 ml con un promedio mensual de ventas de 150 unidades; seguida de la
presentacion de 300 ml con un promedio de 70 unidades de producto mensuales. La
presentacion de 1500 ml es la que presenta menor demanda, ya que tiene un promedio 15

unidades de producto mensual

Pregunta 7: ¢Cual es el promedio de venta de los productos de aseo para el hogar

mensualmente? Cloro

M 200 ml
=500 ml
1000 ml
2.000 ml
M 3.800 ml (galdn)

10%

3%

lustracion 22: Andlisis de la pregunta: ¢Cual es el promedio de venta de los productos de aseo para el
hogar mensualmente? Cloro
Fuente: familias del cantén Babahoyo
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En encuesta realizada a distribuidores de productos de aseo para el hogar en la ciudad
de Babahoyo, se lleg6 a la conclusién que, del producto desinfectante blanqueador a base de
cloro, la presentacion con mayor demanda es la de 3.800 ml o el galén con un promedio de
ventas del 54% de producto mensuales, seguido de la presentacion de 200 ml con el 20% de
producto promedio comercializadas al mes. La presentacion con menor demanda es la de

2.000 ml con el 3% de producto promedio comercializada en el mes.

Pregunta 8: ¢(Cudl es el promedio de venta de los productos de aseo para el hogar

mensualmente? Desmanchador de ropa a color

m 200 ml
= 500 ml
m 1000 ml

> 1500 ml
M 2000 ml
m 3800 ml (galdn)

llustracion 23: Analisis de la pregunta: ¢ Cual es el promedio de venta de los productos de aseo para
el hogar mensualmente? Desmanchador de ropa a color
Fuente: familias del cantén Babahoyo

En encuesta realizada a distribuidores de productos de aseo para el hogar en la ciudad
de Babahoyo, se llegd a la conclusién que, del producto Desmanchador de ropa a color la
presentacion que presenta mayor demanda es la de 500 ml con un 39% promedio de las

ventas de este producto, seguido de la presentacion de 200 ml con el 32%.
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Pregunta 9: ;/Cual es el promedio de venta de los productos de aseo para el hogar

mensualmente? Limpiavidrios

200 ml

500 ml

1000 ml

= 1500 ml
2000 m|

m 3800 ml (galdn)

llustracion 24: Analisis de la pregunta: ¢ Cual es el promedio de venta de los productos de aseo para
el hogar mensualmente? Limpiavidrios
Fuente: familias del canton Babahoyo

En encuesta realizada a distribuidores de productos de aseo para el hogar de la ciudad
Babahoyo, se lleg6 a la conclusién que, del producto Limpia vidrios en presentacion de 500
ml tiene una demanda mensual promedio de 28%, seguido de 200 ml con un 27%, e3l galon

de 3.800 ml tiene una demanda del 20%.

Pregunta 10: ¢(Cual es el promedio de venta de los productos de aseo para el hogar

mensualmente? Detergente de liquido

3% 4%

200 ml

500 ml

= 1000 ml

= 1500 ml

M 2000 ml

M 3800 ml (galon)

llustracion 25: Andlisis de la pregunta: ¢Cual es el promedio de venta de los productos de aseo para el
hogar mensualmente? Detergente de liquido
Fuente: familias del cantén Babahoyo
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En encuesta realizada a distribuidores de productos de aseo para el hogar de la ciudad
de Babahoyo, se lleg6 a la conclusion que, del producto detergente en liquido, la presentacion
que presenta mayor demanda es la de 3.800 ml 6sea el galon con un 36% promedio de la
participacion, seguida de la presentacion de 2.000 ml con un 26% Yy la presentacion de 1000
ml con una participacion de 22%. La que presenta menor demanda es la de 200 ml con s6lo

3% de promedio mensual.

Pregunta 11: ;/Cudl es el promedio de venta de los productos de aseo para el hogar

mensualmente? Desengrasante de superficie

500 ml
1000 ml

lHustracion 26: Analisis de la pregunta: ¢Cual es el promedio de venta de los productos de aseo
para el hogar mensualmente? Desengrasante de superficie
Fuente: familias del cantén Babahoyo

En encuesta realizada a distribuidores de productos de aseo para el hogar de la ciudad
de Babahoyo, se llegd a la conclusion que, del producto desengrasante de superficies la
presentacion que presenta mayor demanda es la de 1.000 ml, con una demanda promedio

mensual del 66% con respecto a la presentacion de 1000 ml que tiene el 34%.
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Pregunta 12: ¢Cual es el promedio de venta de los productos de aseo para el hogar

mensualmente? Suavizante de ropa

4%

200 ml
500 ml

» = 1000 m|
= 1500 ml

H 2000 ml
M 3800 ml (galon)

llustracion 27: Analisis de la pregunta: ¢Cual es el promedio de venta de los productos de aseo para el hogar
mensualmente? Suavizante de ropa
Fuente: familias del cantén Babahoyo

En encuesta realizada a distribuidores de productos de aseo en la ciudad de Babahoyo,
se lleg6 a la conclusion que del producto Suavizante de ropa, la presentacion que presenta
mayor demanda es la de 500 ml, seguida de la presentacion de 200 ml, de producto
mensuales. La presentacion de 3.800 ml o galdn es la que presenta menor demanda, ya que

tiene un promedio del 4% unidades de producto mensual.

Pregunta 13: ;Qué forma de pago le gustaria que tuviera los productos de limpieza?

m Efectivo (contado)
45% ¥ Tarjeta Debito
m Tarjeta Crédito

Crédito o financiacion

llustracion 28: Analisis de la pregunta: ¢ Qué forma de pago le gustaria que tuviera los productos de limpieza?
Fuente: familias del cantén Babahoyo
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De la encuesta realizada a 70 distribuidores de elementos de aseo para el hogar, se
llegd a la conclusion que el 45% de ellos preferirian realizar el pago de los productos a traves
de crédito o financiacion, el 15% en efectivo igual a pagar con tarjetas de debitos y el 25% a

través de tarjeta de crédito.

Pregunta 14: ;Qué tipo de promociones e incentivos le gustaria que tuvieran los

productos de limpieza?

w
q
X

35%

30% - 253

o

(1]
N

25%

20% -

15% -

10% -

5% - 09
v/0

A
0 % T T T T 1

Pague 1y Descuentos Tarjetade Cuponesde Otro ¢Cual?
lleve 2 por volumen regalo descuentos
de compra

llustracion 29: Andlisis de la pregunta: ;Qué tipo de promociones e incentivos le gustaria que
tuvieran los productos de limpieza?
Fuente: familias del cant6n Babahoyo

De la encuesta realizada 70 distribuidores de elementos de aseo en la ciudad de
Babahoyo, se llegé a la conclusion que, el 35% de ellos preferiria que se realizaran
descuentos por el volumen de compra, 30% de ellos preferirian también que se establecieran
estrategias de "pague 1y lleve 2"; el 25% cupones de descuento, y el 10% les gustaria recibir

tarjetas de regalo.
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Pregunta 15: ;Como define el precio de los productos de aseo en su establecimiento?

M Fijo por un margen de
utilidad

m Segun los precios de la
competencia

I Respecto al precio de
venta dado por el
proveedor

llustracion 30: Analisis de la pregunta: ¢ Cémo define el precio de los productos de aseo en su establecimiento?
Fuente: familias del cantén Babahoyo

En encuesta realizada a 70 distribuidores de productos de aseo en la ciudad de
Babahoyo, se lleg6 a la conclusion que el 70% define el precio de los productos, basandose
en el precio de venta dado por el proveedor, el 20% teniendo en cuenta los precios de la

competencia y un 10% fijado por un margen de utilidad.

Pregunta 16: ¢;Cual es el margen de utilidad por la venta de producto de limpieza para

el hogar?

m5%

EEntre6y 10%

W Entre 11y 15%
Entre 16 y 20%

H M3s del 20%

lHustracion 31: Analisis de la pregunta: ¢Cual es el margen de utilidad por la venta de producto de
limpieza para el hogar?
Fuente: familias del cantén Babahoyo
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En encuesta realizada a 70 distribuidores de productos de aseo en la ciudad de
Babahoyo, se llego a la conclusion que el 31% de los encuestados obtenian desean tener mas
del 20% de ganancias, el 28% de los encuestados entre el 16 al 20% de margen de utilidad
por la venta de los productos; el 22% desenan obtener entre el 11% y 15%, el 11% de los
encuestados desean obtener entre el 6 al10% de margen de utilidad; el 8% de los encuestados

contestd que obtiene el 5% de margen de utilidad en la venta de los productos de limpieza.

4.5.  Analisis de la entrevista a la gerente de RIOSVIT S. A.

Pregunta 1: ;Cual ha sido el impacto de la pandemia en las relaciones comerciales de
la empresa?

La gerente general supo mencionar que existieron distintas dificultades en los meses
mas criticos de la pandemia. Principalmente la situacion de alarma en la sociedad
babahoyense por ser la ciudad donde se encontraba el paciente 0, provocando especulacion de
precios en todos los productos sanitarios e inclusive los de limpieza. Posterior a esto la
dificultad de movilidad que se generd por el COE nacional para precautelar y disminuir los
riesgos de contagio, hizo a la empresa incurrir en diversos gastos burocraticos.
Afortunadamente el giro del negocio que mantiene la empresa mantuvo a flote las
operaciones.

Pregunta 2: ;Cuéles son los cambios en la demanda de servicios de limpieza al inicio
de la pandemia?

Como se puede intuir, el riesgo de contagio y las recomendaciones del COE nacional
e inclusive la organizacion mundial de la salud sobre el uso de alcohol y desinfeccion
incremento drasticamente la demanda de productos de limpieza. RIOSVIT S. A., para la
fecha que se agudizo la pandemia en el pais, y de forma especifica en la ciudad de Babahoyo

netamente se dedicaba a brindar servicio de limpieza, por lo que hogares y empresas que aun
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mantenian funcionalidad mixta de trabajo empezaron a contratar estos servicios, por lo que se
vio beneficiada la empresa, aunque en diversos momentos no la demanda fue superior a la
capacidad de la empresa de satisfacer dichas necesidades. Por lo que también surgid
competencia directa en la ciudad.

Pregunta 3: ;Cuéles son los motivos por lo que la empresa esta pensando ofertar una
linea de productos de limpieza?

Los motivos de la empresa por incursionar en el mercado de productos de limpieza,
nace de una necesidad de diversificar la actividad comercial de la empresa. Méas alla de
querer beneficiarse de la pandemia, afirmacion incorrecta (bajo criterio de la entrevistada)
puesto que, los precios ya se encuentran regulados y se controld la desmedida competencia en
este sector; mas bien se busca aprovechar los cambios en la conducta de consumo de los
ciudadanos babahoyenses en cuanto al consumo de productos de limpieza. Este contexto ha
generado cambios en la cultura de cuidado del hogar que ha motivado cambios en el
mercado.

Pregunta 4: ;Por qué razén hasta el momento la empresa no ha generado un analisis
de mercado y de viabilidad del proyecto?

Pese a tener beneficios por el giro del negocio durante los momentos criticos de la
pandemia, se tuvo que generar cambios importantes y diversas deudas incurridas por los
administradores de la empresa para poder mantenerse operativa, por lo que se ha mantenido
distante de continuar con las inversiones fuertes, pese a inferir un beneficio a mediano y largo
plazo de iniciar las actividades para ejecutar el proyecto de la linea de productos de limpieza.

Pregunta 5: ;/Qué estrategias han planteado como organizacion, para ejecutar esté

Nnuevo proyecto?
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Principalmente (menciona la entrevistada), se debe aprovechar el mercado amplio y la
fidelidad de los actuales clientes, siendo a quienes se puede realizar un primer acercamiento
de la nueva linea de productos.

También se debe generar una campafia publicitaria amplia y prolongada para poder
acaparar nuevos nichos de mercado. En cuanto a los precios, se podrian mantener precios
bajos en relacion con la competencia para que se genere un mayor flujo de ventas. Por esta
razon seria menester contratar mas personal para poder cumplir con la cadena productiva

necesaria.

4.6.  Definicion de los productos de aseo de limpieza

Desinfectante para pisos:

Es un desinfectante fenolico con un alto poder bactericida, ideal para desinfectar
paredes, pisos y superficies en general, en espacios donde abundan las bacterias tales como:
granjas, talleres, fabricas, bafios publicos, dep6sitos de basura, sifones, etc. Este producto se
lo produce a graves de compuestos, es de aspecto liquido, puede usar multiples colores y

olores dependiendo del cliente (Aconcha, 2017).

Cloro:

El cloro es una sustancia quimica industrial muy importante que se usa en la
manufactura de miles de productos. También se usa para desinfectar agua, aunque el cloro se
transforma rapidamente a otras sustancias al comienzo del proceso. Este producto es un
desinfectante, desengrasante y blanqueador de uso doméstico a base de hipoclorito de sodio y

agentes secuestrantes sin fragancia.
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Detergente liquido:
Un detergente es una sustancia que se utiliza para limpiar ya que dispone de
propiedades que le permiten quitar la suciedad sin afectar el material sometido al proceso

de limpieza.
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https://definicion.de/limpieza/

CAPITULO 5

PROPUESTA

5.1. Formulacion del problema

Segun la SEPS (2020) el sector societario se presento afectaciones notorias,
reduciendo el volumen de empresas que componen esta economica, un total de 1286
empresas cesaron actividades en el afio 2020, mientras que las que quedaron en
funcionamiento redujeron personal y numero de accionistas (pag. 37). Como lo indica la

ilustracién 14 un 18% de estas entidades correspondian al sector de servicios.

% 2%

0% 07

= Consumo
® Produccién
= Servicios
Sector comunitario

= Organismos de Integracién

lHustracion 32: Empresas del sector asociativo de la EPS inactivas a 2020
Fuente: informacion adaptada de (Super Intendencia de la Economia Popula y Solidaria, 2020)

En cuanto a lo que concierne a la ciudad de Babahoyo, Provincia de Los Rios,
presentd un movimiento acorde a la geografia econdémica del territorio. La mayoria de la
produccion es agricola, sin embargo, el sector de servicios se vio neutral ante la participacion
para el PIB cantonal como muestra la ilustracion 15. Lo que demuestra esté grafico es que
pese a existir un incremento de la demanda de servicios, dentro de los cuales se mantienen los

servicios de limpieza industrial que ofrece RIOSVIT S.A. se mantuvo estable la cantidad de
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empresas dedicadas a este rubro como se explica en la entrevista, la saturacion de la demanda

de servicios y productos de limpieza.

Otros servicios... [ 9,106
Salud... IS 56,791
Ensefianza... I 59,228
Administracién publica I 57,733
Actividades profesionales e inmobiliarias 1l 16,532
Actividades financieras 1l 12,308
Transporte, informacién y comunicaciones I 74,020
Alojamiento y servicios de comida M 9,504
Comercio... N 64,725
Construccion... I 202,128
Suministro de electricidad y de agua I 10,351
Manufactura... Il 30,280
Explotacion de minas y canteras

Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca I 245,683

- 50,000 100,000 150,000 200,000 250,000 300,000

lustracion 33: PIB del Canton Babahoyo 2020
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos-INEC, 2019)

Por otro lado, se encuentra la empresa registrada con la razon social “Servicios
Muiltiples Virgen de la Merced Riosvit S.A.”, quien acorde a datos de la SCVS, su actividad
principal es la limpieza de hogares, edificios e instalaciones industriales. Domiciliada en la
ciudad de Babahoyo, se especializa en lavados de muebles de sala y comedor, colchones,
alfombras, y todo tipo de tapizados, ademas trabaja en edificios nuevos para su desinfeccién
y limpieza antes de empezar sus usos y segun su informacién econémica, ha servido de
proveedor de servicios para el Estado (afio 2016 — 2017)

La empresa RIOSVIT S.A., fundada el 24 de septiembre de 2015 mantiene los
siguientes objetivos empresariales:

e Satisfacer a los clientes mediante un excelente servicio
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e Mantener un mejoramiento continuo de los servicios de limpieza que se oferta.
o Ser eficientes al momento de brindar informacion y prestacion servicios al cliente

Actualmente para el trabajo de limpieza en hogares cuentan con 5 trabajadores
operativos que se dedican al servicio de limpieza empresarial e industrial, con la capacidad
instalada de 4 trabajos diarios de los cuales cada uno requiere de aproximadamente 1 hora
con 30 minutos. Mantienen una cartera de clientes superior a 650 hogares al afio, presentando
utilidades de $9.500 en 2019 y $12.000 para 2020.

La empresa RIOSVIT S.A. fabrica sus propios productos de limpieza, que son
utilizados en cada trabajo, estos productos no son dafiinos para la salud, ayudan a eliminar
acaros, bacterias y virus, ademas emplean maquinas industriales para absorber el agua con
toda la mugre que sale del proceso dejando como nuevo el trabajo.

Durante los 6 afios de trabajo constante de la empresa RIOSVIT S.A. y revisando la
efectividad de sus productos elaborados artesanalmente y conociendo a los clientes que son
permanentes en la demanda de limpieza de hogares, la empresa plantea la elaboracién de
productos de limpieza con su formulacion efectiva para satisfacer hogares que no estan
siendo satisfecha en su totalidad, puesto que las empresas dedicadas a esta produccion no se
dan abasto por la expansion de la demanda en inicios de la pandemia. La empresa RIOSVIT
S.A., pretende incursionar en este sector comercial dada la experiencia en la limpieza de
hogares, empresas y complejos industriales. Por lo que la formulacion del problema de la

propuesta recae en la siguiente interrogante:

¢Es viable para la empresa RIOSVIT S.A. lanzar una linea de productos de limpieza?
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5.2. Sistematizacion del problema:

e ;Laempresa se encuentra en una situacion idonea para lanzar una linea de
productos de limpieza?

e ;Cual seria el proceso operativo necesario para producir una nueva linea de
productos de limpieza?

e ;Cudl seria el rendimiento econémico para la empresa al producir una nueva linea

de productos de limpieza?

5.3. Objetivos de la propuesta
5.3.1. Objetivo general

Determinar la viabilidad de lanzar una linea de productos de limpieza por parte de la

empresa RIOSVIT S.A.

5.3.2. Obijetivos especificos

e Establecer analisis situacional de la empresa RIOSVIT S.A. en la ciudad de
Babahoyo

e Esquematizar el proceso operativo necesario para que la empresa RIOSVIT S.A.
produzca una nueva linea de productos de limpieza.

e Determinar la rentabilidad econdémica de la empresa RIOSVIT S.A. al producir

una nueva linea de productos de limpieza.
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5.4.  Analisis situacional de la Empresa RIOSVIT S.A. en la ciudad de
Babahoyo.

En presente analisis situacional de la empresa RIOSVIT S. A. se realiza en base al
objetivo especifico 1y 2, donde se pretende describir el escenario politico social tecnologico
y economico en el que se plantea la propuesta.

Contexto politico

El sector asociativo

Ecuador ha sido un pais con un sistema econdémico popular y solidario desde 2008 y
se ha integrado en el fortalecimiento de las economias populares y solidarias (EPS) mediante
el desarrollo de politicas de apoyo al sistema, pero en algunas areas es un recurso productivo.
Como menciona Ledn- Serrano (2020) la actividad econdmica es un determinante del EPS y
se ha demostrado que influye en el proceso de cambio en sectores relacionados como la
confeccidn, los servicios y los productos agricolas, ademas que las actividades financieras
publicas invierten mas en el sector PSE que en el sector privado, fomentan el espiritu
empresarial y mejoran la calidad de vida y el desarrollo social de las personas (pag. 59).

En éste sentido las actividades productivas contribuyen a la diversificacion de la
economia y permiten la expansién de productos y la creaciéon de nuevos mercados. Es
importante notar que los ingresos generados por las EPS subrayan la importancia del capital
social y necesidad que se mantenga estable para que el sector popular siga creciendo,
cumpliendo el principio del bienestar del PSE en la distribucion equitativa del excedente
entre los socios, como resultado de un proceso productivo calificado y de calidad (Leon S.,
2020, pag. 63).

Acorde a la ley organica de economia popular y solidaria, sobre las organizaciones del
sector asociativo, se menciona en el articulo 18 que son organismos constituidos por

individuos naturales que tienen un fin o actividad econémica similar o complementaria,
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donde el objetivo final es el de consumir, comercializar o producir bienes y servicios de

manera licita y socialmente necesarios (Asamblea Nacional, 2018).

Importacién de insumos de limpieza

En cuanto a la diversificacion de paises proveedores de productos quimicos y
preparaciones de la industria quimica o de las industrias conexas, en la ilustracion 29 se
presenta el crecimiento anual de los valores exportados por los mercados hacia el resto del
mundo en el periodo 2016 a 2020.

40—
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llustracion 34: socios comerciales en importacién de insumos quimicos

De las relaciones comerciales donde el crecimiento de las importaciones ecuatorianas
en esta categoria ha sido menor que las exportaciones (amarillo), se encuentran Estados
Unidos con un 35,5% de participacién del mercado y China que representa un 8,965 de
importaciones realizadas desde el pais.

De los paises que, en las relaciones comerciales, presentan un crecimiento de las
importaciones del Ecuador superior al crecimiento de las exportaciones del socio comercial
hacia el resto del mundo, Alemania representa un 9,86% de las importaciones de ecuador de

insumos quimicos y el Crecimiento aleman tiene una tasa de crecimiento anual del 6%.
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En cuanto a la ilustracion 30, se presenta la participacion de los productos quimicos y
preparaciones de la industria quimica o de las industrias conexas, explica el tamafio del
mercado y el crecimiento de la oferta internacional para los productos importados por

Ecuador en 2020.

354
13- Escala ; 8.000 Délar Americano miles
25 382450 - Productos quimicos y preparaciones de laindustria quimica o de |as industrias conexas, inc...
2 382478 - Mezclas que contengan perflucrocarbones "PFCs” ohidroflucrocarbonos "HFCs” pero sinconten... ——
1.5+
382440 - Aditivos preparados para cementos, morteros u hormigones
14
054
0 T T T 1

0 0.05 0.1 0.15 0.2

llustracion 35: importaciones mundiales de Ecuador frente al crecimiento de las importaciones
Fuente: (ITC, 2021)

En cuanto al mercado de los insumos quimicos importados por Ecuador tiene una
participacion del 0,12% de las exportaciones mundiales hacia el pais, con un crecimiento
anual del 3%, en términos monetarios el total de importaciones de insumos quimicos asciende
a $43.045 en miles de ddlares americanos, catalogando a Ecuador como importador neto de

estos productos.

Contexto social
Demografia
Segun Rodriguez (2020) el INEC explica que la poblacion del cantén de Babahoyo

alcanzar los 175.281 habitantes en 2020, lo que representa el 19% de la poblacion total de la
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provincia. La tasa media de crecimiento anual de la poblacion es del 0,8%, muy por debajo
de la media para la Provincia de Los Rios del 1,2% e incluso inferior a la tasa media de
crecimiento anual del 1,6% del canton méas poblado de la provincia, Quevedo (pag. 27).

El cono urbano del Cantén Babahoyo en proporcion demogréafica es menor al area
rural, siendo el 41,4% la zona urbana del canton, siendo las parroguias Clemente Baquerizo y
Camilo Ponce Enriquez, aunque en la actualidad se denota superficialmente una migracion
local a las parroquias urbanas marginales dadas las obras publicas en mejora de la viabilidad

Yy acceso.

Conducta y estilo de vida

Rodriguez (2020) explica que los indicadores de calidad de vida muestran que hay
muchos retos, como la provision de espacios verdes para cumplir los estdndares minimos
recomendados por la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) y la provision de servicios
basicos para mejorar el indice de desarrollo humano (pag. 63). Ademas, que se encuentra en
un proceso continuo de ampliacion de la cobertura de los servicios basicos a sus habitantes,
pero mantiene un deficit de servicios basicos, el crecimiento urbano, la expansion de nuevos

asentamientos en zonas sin servicios basicos y un presupuesto restringido.

Contexto tecnoldgico
Este Apartado del analisis situacional de forma concreta responde al objetivo
especifico 2 al establecer un disefio de planta para la produccion de los productos que elabora

la empresa RIOSVIT S. A.
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Caracterizacion de la produccion

El proceso productivo que es necesario para la ejecucion del proyecto en cuanto al
apartado técnico y tecnologico esta destinado a la fabricacidn de productos quimicos como:
cloro y desinfectante.

Para lo cual es necesario definir las distintas dimensiones del analisis, como se
muestra en la tabla 5 el balance inicial de requerimientos para el proceso productivo consta
con el listado de insumos quimicos que forman la materia prima de cada uno de los productos

y las cantidades necesarias en relacion con el volumen de produccién esperado.

5.5. Esquematizar el proceso operativo necesario para que la empresa

RIOSVIT S.A. produzca una nueva linea de productos de limpieza.

5.5.1. Proyeccién de la Demanda

El propdsito de proyectar la demanda es medir cuales son las fuerzas que afectan los
requerimientos del mercado de acuerdo al producto o bienes ofrecidos. La demanda se realiza
en funcion de los factores, como la necesidad del bien o servicio, su precio, el nivel de
ingreso de la poblacién, etc. Por lo que se toman en cuenta informacion de fuentes primarias
y secundarias de indicadores econémicos. La demanda esta en funcién de una serie de
factores, como son la necesidad real que se tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de

ingreso de la poblacion, y otros.

5.5.2. Calculo de la demanda de productos de aseo a partir de los
resultados de las encuestas realizadas.

Segun el reporte del INEC la estimacion del proyecto en la Ciudad de Babahoyo con

relacion al sector urbano es de 27.000 hogares, dato que se tiene en cuenta en el célculo de la
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demanda de los productos de aseo para el hogar que se pretenden producir y comercializar.
Esta cantidad de hogares dio lugar a establecer para la encuesta una cantidad de 158
muestras, adicionalmente se establecio una encuesta para 50 distribuidores y por ultimo la
entrevista a la Gerente de la Empresa RIOSVIT S.A. para conocer de su experiencia y
conocimiento al querer implementar un nuevo proceso de produccién de productos de aseo en
la ciudad de Babahoyo.

De acuerdo a la encuesta realizada muchas familias conocen de los servicios de la
empresa RIOSVIT S.A. en lavada de muebles de sala y comedor, colchones, y todo tipo de
tapizados, ven sus servicios de calidad al igual la atencion al cliente, tienen confianza en la
empresa de poder conocer si lanza una linea de produccion poder aceptarla.

Para determinar la demanda, de acuerdo a la encuesta realizada obtuvo que los
clientes tengan preferencia a cuatro productos de aseo para el hogar con una mayor cantidad
de compra por parte de los hogares de la ciudad de Babahoyo y los canales de distribucion.
Estos productos son Desinfectantes para pisos, Cloro, Detergente liquido y Suavizante de
ropa.

Para hallar el consumo de los productos de aseo se realizaron los siguientes calculos:
se multiplico el nimero posible se consumidores de productos de aseo (27.000 familias de la
ciudad de Babahoyo) por el porcentaje de respuesta de cada pregunta es decir el porcentaje de
promedio de ventas de los canales de distribucion, se multiplica por la frecuencia de consumo
(semestral, bimestral o mensual), de esta forma se obtienen las cantidades en gramos o
mililitros por afio segln la presentacion de cada producto, posteriormente se suma para

obtener el total consumido por afio.
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Total de

Cantidad | Porcentaje | Consumo . Mililitros L Cantidad
Frecuencia R mililitros
Producto de de en consumidos . de
e . de compra . consumidos
Familia Respuesta | milimetros por aiio (afio) productos
27.000 0,32 200 12 20.736.000 103.680
27.000 0,27 500 12 43.740.000 87.480
Desinfectan [ 57 000 0,15 1.000 12 48.600.000 48.600
te para 336.960.000
pisos 27.000 0,09 1.500 12 43.740.000 29.160
27.000 0,05 2.000 12 32.400.000 16.200
27.000 0,12 3.800 12 147.744.000 38.880
27.000 0,20 250 12 16.200.000 64.800
27.000 0,13 500 12 21.060.000 42.120
Cloro 27.000 0,10 1.000 12 32.400.000 16.200.000 32.400
27.000 0,03 2.500 12 24.300.000 9.720
27.000 0,54 3.800 12 664.848.000 174.960
27.000 0,03 200 12 1.944.000 9.720
27.000 0,04 500 12 6.480.000 12.960
27.000 0,22 1.000 12 71.280.000 71.280
Detergente 735.156.000
liquido 27.000 0,09 1.500 12 43.740.000 29.160
27.000 0,26 2.000 12 168.480.000 84.240
27.000 0,36 3.800 12 443.232.000 116.640
27.000 0,3 200 12 19.440.000 97.200
27.000 0,43 500 12 69.660.000 139.320
i 27.000 0,09 1.000 12 29.160.000 29.160
Suavizante 254.988.000
de ropa 27.000 0,06 1.500 12 29.160.000 19.440
27.000 0,09 2.000 12 58.320.000 29.160
27.000 0,04 3.800 12 49.248.000 12.960

Tabla 4: Proyeccion de la demanda

Fuente: Elaboracién propia.

Por ejemplo en la presentacion de 200 mililitros del producto de Desinfectante para

pisos, las tiendas o supermercados venden el 32% de este producto a los consumidores finales

(Porcentaje de respuesta) y se vende de forma mensual es decir 12 veces al afio. El calculo

seria entonces:

Mililitros de desinfectante para pisos = 27.000 x 0,32 x 200 x 12 = 20.736 Cantidad

de productos = 20.736 / 200 = 103.680 productos de presentacion de 200 mli
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De acuerdo a la proyeccion de la demanda los 4 productos iniciales para lanzar la
linea de productos seran para Desinfectantes para pisos en unidades de 200 y 500 ml que son
los de mayor demanda en el mercado. Para el Cloro la linea de productos de mayor demanda
son en unidades de 250 y 3.800 ml Para Detergente en liquido productos de mayor demanda
son productos de 3.800 y 1.000 ml y por ultimo el Suavizante de ropa productos de mayor
demanda serian de 200 y 500 ml.

De igual forma para el proceso de envasado, presentacion y almacenaje se requiere de
botellas plasticas, tapas plasticas etiquetas y papel film para embalar los productos
terminados para su almacenaje, el mismo que se encontraran proyectados en diversas
presentaciones como se puede visualizar en el disefio de etiqueta en la ilustracion 31y sus

envases ilustracién 32.

LIMPIADOR

DESINFECTANTE

_RIOSCLEAN

. FRESA
ANTIBACTERIAL

DESINFECTA'Y AROMA TV HOGAR

llustracion 36: Etiqueta
Fuente: Elaboracién propia.
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lustracion 37: Envases actual y proyecciones.

Fuente: Elaboracion propia.

De igual forma se requiere de maquinaria y equipo tecnoldgico para poder cumplir

con la produccién diaria. Es necesario 2 bandas automaticas de distribucion para la etapa

anterior y posterior a la mescladora, por una se llevan los materiales y otra pasan los

productos envasados posterior al cono automatizado que llena las botellas.

5.5.3. Calculo de la oferta

La oferta es la cantidad de bienes, productos o servicios que se ofrecen en el mercado.

Para el célculo de la oferta por decision del equipo de trabajo se pretende satisfacer el 20% de

la demanda de los productos en la ciudad de Babahoyo. La tabla 5 muestra la oferta que

tendra la empresa para los productos de aseo.

Producto Presentacion Cantidad de Porc_:entaj_e,de Oferta Anual
productos satisfaccion
200 0,1 10.361
. 500 0,1 8.748
Dg;'rgfg‘i’;f‘)gte 1,000 0.1 4.860
1.500 0,1 2.916
2.000 0,1 1.620
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| 3800 | 38.880 | 0,1 | 3.888 |

250 64.800 0,1 6.480
500 42.120 0,1 4.212
Cloro 1.000 32.400 0,1 3.240
2.500 9.720 0,1 972
3.800 174.960 0,1 17.496
200 9.720 0,1 972
500 12.960 0,1 1.296
Detergente 1.000 71.280 0,1 7.128
liquido 1.500 29.160 0,1 2.916
2.000 84.240 0,1 8.424
3.800 116.640 0,1 11.664
200 97.200 0,1 9.720
500 139.320 0,1 13.932
Suavizante de 1.000 29.160 0,1 2.916
ropa 1.500 19.440 0,1 1.944
2.000 29.160 0,1 2.916
3.800 12.960 0,1 1.296

Tabla 5: Calculo de la oferta
Fuente: Elaboracion propia.

5.5.4. Andlisis de comercializacion.
En éste punto se analizan los canales mas apropiados para la distribucion, seleccion de
distribuidores y una propuesta de publicidad. Segun la encuesta realizada estos son los

canales por los cuales los clientes finales obtienen los productos de aseo.

Canal de distribucion Porcentaje
Supermercado 58%
Tiendas de Barrio 37%
Catalogo 5%

Tabla 6: Comercializacion
Fuente: Elaboracion propia.

Estos datos de porcentajes manifiestan que los productos pueden comercializarse

principalmente a través de supermercados y tiendas de barrios. Ademas establece que se debe
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localizar los principales distribuidores de los productos de aseo, debido a que a traves de ellos
es donde se vende el mayor porcentaje de productos. Respecto a la conservacion y manejo
por parte del distribuidor el producto no requiere condiciones especiales en cuanto a
refrigeracion y otros tipos de cuidados, por lo que no es necesario exigirle tanto al
distribuidor. La estrategia de introduccion al mercado es ofrecer un producto con la misma
calidad de la competencia, pero a un precio un poco mas bajo. La promocion se realizara en
los puntos de venta como supermercados y tiendas de barrio, a través de entregas de muestras

y cupones de descuento, durante al menos 3 fines de semanas seguidos.

5.6. Estudio Técnico

Diagrama de bloques

La ilustracion 38 muestra la relacion de cadena del proceso industrial de produccion,
en cada una del estado en las que se encuentre el proceso productivo clasificado en: materia
prima, producto en proceso y producto terminado. Dentro de cada una de estas etapas se
realizan actividades indispensables. Cuando el producto se encuentra en estado de materia
prima se inicia el proceso de industrializacion desde que se encuentra en almacenamiento y
pasa al area de seleccion. Se mantiene en el estado de producto en proceso cuando entra al
area de mesclado y luego al envasado y etiquetado para finalmente pasar a codificacion. La
etapa de producto terminado es cuando ya se almacena en la bodega de productos terminados

y pasa a distribucién y venta.
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Almacén de

area de seleccion

materia prima

v

materia prima

producto terminado producto en proceso

area de mezclado

h 4

envasadoy
etiquetadn

h 4

codificacian

llustracion 38: Diagrama de bloques del proceso industrial
Fuente: Elaboracion propia.

Diagrama de procesos

h

almacenaje de

producta terminada

¥

distribucidn y venta

En el diagrama de procesos se muestra de forma mas detallada las actividades que en

la ilustracion 39.

almacén da
matetias primas

—
f industrial

mezcladora

programacion /\
1 %
Jefe de produccidn
cono dosificador

almacén de
insumos de
produccidn

- 3

operador 1

movil
\ ) [0]
operario
_.—/

almacén de
producios
terminados

[ corga

llustracion 39: Diagrama de proceso productivo
Fuente: Elaboracion propia.

Este grafico explica que en la programacién y asignacion se queda a cargo del jefe de

produccidn quien conforme la agenda envia las materias primas por la banda movil hacia la

mescladora industrial. Se debe entender la necesidad de 3 secciones de almacenado: materias

primas, insumos de produccion y productos terminados. Cada uno juega un rol importante en
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la linea de produccion proyectada. También se muestra el lugar donde sean requeridos los
operarios adicionales al jefe de produccion.

El jefe de produccion debe tener en cuenta la necesidad de insumos y materia prima
para poder cumplir con la cuota de produccion diaria, coordinando directamente con el
responsable del almacén y la directiva de la empresa para el correcto abastecimiento y que
esto no dificulte la gestion de la cadena de suministros interna.

De la mescladora industrial sale el producto y pasa por el cono dosificador para
envasarse en las botellas plasticas y taparse correctamente segun los estandares de seguridad;
estos elementos vienen del almacén de insumos de produccion. Los envases sellados pasan
por una nueva banda dosificadora para ser etiquetados y codificados; luego son montados en
pallets madera donde en montacargas manual se trasladan los productos embalados con papel

film al almacén de productos terminados.

Proceso productivo
En la ilustracion 40 se presenta entonces, cada una de las etapas de la industrializacion

del proceso productivo, con la descripcién detallada y la persona que se responsabiliza de

cada area.
DIAGRAMA DE FLUJO PARA LA EMPRESA RIOSVIT S.A.
Diagrama: Elaboracion de Analista:
productos de aseo
Producto: Inicia: Recepcion de Materia Prima
Termina: Almacenamiento

Recepcidn de Materia Prima

Revision de Materia Prima

Transporte a Mezcladora
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Mezclado

Revision del mezclado

Transporte a Envasado

Envasado

Tapado y sellado

Etiquetado

Revisién del producto terminado

Transporte a Almacenamiento

Almacenamiento

DESCRIPCION DEL EVENTO

Actividad Simbolo Numero de eventos

Operacién 5

Inspeccién - 3
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Almacenamiento V

Transporte

llustracion 40: proceso productivo detallado
Fuente: Elaboracion propia.

area Descripcion Responsable
En esta area se encuentran las materias primas
) disponibles para la produccion, estando separadas por
almacén de

materia prima

producto y bajo los estdndares de seguridad, puesto que
estos compuestos quimicos en una exposicion

prolongada son perjudiciales.

jefe de almacén

seleccion

Se revisa en torno a la agenda diaria que productos se
piensan producir y cudl es la materia prima requerida y
los insumos necesarios para cumplir el proceso. En esta

situacion se envian los productos al mezclado.

jefe de produccion

mezclado

Los productos seleccionados en la etapa anterior son
sometidos al proceso de la mezcladora industrial que
genera la reaccion quimica para tener el producto previo

al envasado.

operador 1

envasado

En esta area el liquido que genera el proceso de
mezclado es envasado en los recipientes plasticos de
500ml cada uno para posteriormente por un operario

sellarlo con la tapa.

operador 1

etiquetado

El producto envasado y sellado pasa a la maquina
etiquetadora donde se le proporciona el registro y la

marca comercial del producto.

operador 2

codificacion

Seguln los estandares sanitarios de comercializacion se
codifica segiin la numeracion de los lotes que haya
producido la empresa para poder tener un mejor registro

contable.

operador 2
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almacén de
productos

terminados

Cuando el producto ya es envasado, sellado, etiquetado
y codificado, se da por finalizada la produccion. Este
producto se agrupa y embala con papel film para ) .
) jefe de almacén
resguardarlo en un lugar seguro como es el almacén de

productos terminados hasta que llegue la etapa de

distribucién y ventas.

Tabla 7: proceso productivo detallado
Fuente: Elaboracién propia.

Distribucion de planta

RIOSVIT S.A. cuenta con su propio local de produccion y venta en el cual de acuerdo

con la ilustracion 41.

OFICINA
SERVICIO AL CLIENTE

GARAJE

ELABORACION DE
PRODUCTOS A
UTILIZAR

BODEGA DE
MAQUINARIAS

llustracion 41: Empresa RIOSVIT S.A. actual
Fuente: Elaboracion propia.
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Al momento cuenta con espacio de Servicio al Cliente donde se recibe los pedidos y
despacho, el espacio de elaboracion de productos donde practicamente se elaboran todos los

productos que utilizan para los servicios y la bodega de maquinas que trabaja la empresa.

La distribucion de la planta ilustracion 42 muestra graficamente como se organizara la
parte operativa y administrativa dentro de un area determinada utilizando el espacio de garaje
para ampliar el area operativa y de produccion, al mismo tiempo la bodega de maquinarias la

utilizaremos también para almacenamiento de materia prima y productos terminados.

ELABORACION DE OFICINA

PRODUCTOS A SERVICIO AL CLIENTE
UTILIZAR

P [preame) h
R | i
uccidn Q :

cono dosi

almacén de
sssssss de
produccidn

- almacén de

[panda mova ] -[ Sroutios

operador 1 terminan dos

o O
operario 2
carga

MAQUINARIAS

Almacenaje de materia prima

lustracion 42: Propuesta
Fuente: Elaboracion propia.
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5.7. Determinar la rentabilidad econdémica de la empresa RIOSVIT

S.A. al producir una nueva linea de productos de limpieza
Estudio economico
Al realizar un estudio econdémico, considerando los insumos necesarios en el proceso
para establecer la rentabilidad de la inversion, se esta cumpliendo el tercer objetivo especifico
del presente trabajo, el mismo que relacionara el valor costo — beneficio para el desarrollo
empresarial de la propuesta de inversion, ademas de considerar aspectos para la adecuacion y

publicidad de los insumos ofertados por la empresa RIOSVIT S.A.

. precio

detalle cantidad unitario costo total
Volantes impresos tamafio 15
* 25 cm papel bond 150 $0.24 $36.00
Difusion radial: 6 difusiones
en un mes 1 $120.00 $120.00
Fabricacion de valla
publicitaria 1 $25.00 $25.00
Servicio de redisefio de planta 1 $700.00 $700.00
Instalaciones eléctricas 1 $250.00 $250.00

TOTAL $1.131.00

Tabla 8: Gastos Publicitarios y de Redisefio de planta
Fuente: Elaboracion propia.
Los costos presentados en la tabla 8 permitiran mejorar la organizacion a través de la
inversion de publicidad y el redisefio de la planta con sus instalaciones eléctricas para el buen

funcionamiento de la empresa RIOSVIT S.A.

Recursos materiales

Una vez establecidos los requerimientos de produccion de la tabla 9 es menester
definir los costos que se pueden generar en esta planificacidn presupuestaria. En esta tabla se
presentan los items catalogados como materias primas directas e indirectas. Cabe aclarar que

los montos presentados en cantidades, la materia prima directa del producto sin contar el
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envasado Yy etiquetado se encuentran en la unidad de medida de litros. Un valor para resaltar

es el costo del Agua siendo el insumo principal y que, en necesario en mayor cantidad, es el

mas econdmico.

DESINFECTANTE PARA PISOS

COSTOS DE FABRICACION 1 oaion
. ml
Producto Aplicacion Valor
Cellozice Kg 0,50
Nonil fenol 9 moles Ml 0,45
Agua Tratada MI 0,15
Amonio Cuaternario Ml 0,25
Edta Kg 0,32
Aromatizante Ml 0,17
Color Kg 0,15
Botella 0,15
TOTAL 2,14
CLORO
COSTOS DE FABRICACION 1 Galon
3.800 ml
Producto Aplicacion Valor
Agua tratada MI 0,15
Hipoclorito de sodio Ml 0,33
Botella Galon 0,15
TOTAL 0,63
DETERGENTE LIQUIDO
COSTOS DE FABRICACION 1 Galon
3.800 ml
Producto Aplicacion Valor
Lauril Kg 0,85
Dea Comperland Ml 0,69
Agua Tratada Ml 0,15
Amonio Cuaternario Ml 0,25
Sal Kg 0,17
Formol Ml 0,05
Color Kg 0,15
Botella 0,15
TOTAL 2,46
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SUAVIZANTE DE ROPA

1 Galén

COSTOS DE FABRICACION Lo

Producto Aplicacion Valor
Texapon Kg 0,85
Agua Tratada Ml 0,15
Espesante MI 0,55
Base suavizante Kg 0,45
Aromatizante Ml 0,12
Color Kg 0,15
Botella 0,15
TOTAL 2,42

Tabla 9: Balance inicial de costos de fabricacion

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez realizado los costos de fabricacion del Desinfectante para pisos, Cloro, Detergente

liquido y Suavizante de ropa, estos valores los llevaremos a costear por presentacién como se

describe en la tabla 10.

COSTO DE FABRICACION POR ML

Producto 200ml | 500 ml | 1.000 ml | 1.500 ml | 2.000 ml 3.800 ml
DESINFECTANTE
PARA PISOS $012 | $028 | $056 | $085 | $1,23 $2.14
CLORO $003 | $008 | $0,17 i $0.33 $063
DETERGENTE
LIQUIDO $013 | $032 | $065 | $097 | $1,29 $2,46
SUAVIZANTEROPA| $013 | $032 | $064 | $09 | $127 $2,42

Tabla 10: Costos de materia prima total anual por presentacion

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez determinado el costo de fabricacidn por presentacion, en la tabla 11 se presenta los

valores totales por dos presentaciones de 200 ml y 3.800 ml de los cuatro productos a fabricar

teniendo un valor total por 200 ml costo de fabricacion en $ 3.200,14 y en 3.800 ml costo de

fabricacién en $ 58.345,92 sumados los dos nos da $ 61.546,06
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COSTO DE FABRICACION ANUAL

200 ml 3.800 ml
Total Total
Producto Costo Anual | Valor Total | Costo Anual Valor Total
Oferta Oferta
DESINFECTANTE
PARA PISOS $0,07 10.361 $ 725,27 $1,27 3.888 $ 4.937,76
CLORO $0,03 12.960 $ 194,40 $0,50 4212 $2.106,00
DETERGENTE
LIQUIDO - - - $1,17 11.664 $13.646,88
SUAVIZANTE ROPA | $0,07 19.440 $ 680,40 $1,42 1.296 $ 1.840,32
Total $1.600,07 Total $22.530,96

Tabla 11: Costos de materia prima total anual de dos productos

Fuente: Elaboracion propia.

Las maquinarias detalladas en la tabla 12 al igual que el equipo de produccion es el

establecido en el proceso productivo del anélisis tecnoldgico previo, de principal necesidad la

mezcladora industrial y las maquinas de etiquetado, también estan involucrados implementos

del almacenaje como la mula de carga y los pallets para un correcto traslado dentro de las

instalaciones.

codigo Detalle cantidad Precio total
mq001 | mula de carga 1 $ 300,00 | $ 300,00
mq002 | mobiliario(mesas) 2 $ 20,00 | $ 40,00
mq003 |banda movil 2 $ 1.800,00 | $ 3.600,00
mqg004 | Mezcladora 1 $ 1.000,00 | $ 1.000,00
mq005 |cono automatizado 1 $ 300,00 | $ 300,00
mg006 | Pallets 4 $ 500 | $ 20,00
mqg007 | maquina etiquetadora 1 $ 1.000,00 | $ 1.000,00
mq008 | maquina codificadora 1 $ 1.000,00 | $ 1.000,00
TOTAL |$ 7.260,00

Tabla 12: maquinaria y equipo de produccion

Fuente: Elaboracidn propia.

Recursos humanos

Como se explica en la ilustracion 40 sobre el proceso de produccion esquematizado,

se pretende agregar fuentes de empleo en la empresa, agregando 3 plazas laborales dedicadas

a la fabricacion de los productos de limpieza proyectados. En esta situacion se presenta al jefe
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de produccion siendo el encargado principal del area industrial y es quien mantiene la agenda

diaria a ejecutar e iniciar la cadena de procesos y la linea de produccion.

Sueldo o o aporte
Décimo | Décimo total, total,
Personal | mensual Total | patronal
- tercero | cuarto mensual anual

unificado IESS

jefe de
__|$ 600,00($ 50,00 $33,33|$683,33| $ 66,90| $616,43|$7.397,20

produccion

operador 1 |$ 500,00|$ 41,67 | $33,33| $575,00| $ 55,75 $519,25|$6.231,00
operador2 |$ 500,00|$ 41,67 | $33,33| $575,00| $ 55,75 $519,25|$6.231,00
jefe de

$ 600,00[$ 50,00 $33,33| $683,33| $ 66,90| $616,43|% 7.397,20
almacenes

TOTAL |$27.256,40

Tabla 13: costos de mano de obra total anual
Fuente: Elaboracion propia.

Se suman a 2 operadores para el proceso de fabricacion siendo ellos quienes estan a
las 6rdenes del jefe de produccion y quienes operan la mezcladora, el cono de distribucién y a
secuencia en la banda transportadora. Se enlista al jefe de almacenes, dado a que existiran
mas dos secciones para evitar riesgos de contaminacion, separando a las materias primas
aglomeradas con los productos terminados y embalados, manteniendo un registro de las

ordenes de produccidn entregadas y atendidas.

Analisis de ingresos

Teniendo como referencia la demanda solicitada y aceptada que se proyecto en la
ilustraciéon 30 donde el 70% de la poblacion esta dispuesta a la adquisicién del producto, se
hizo una estimacion sobre la totalidad de la poblacion quedando asi un total de 27.000
familias en el cantén Babahoyo que desearian comprar Desinfectante para pisos, Cloro,

Detergente liquido y Suavizante de ropa como productos para el cuidado del hogar, tomando
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estos valores, se hace la estimacion para la capacidad mensual de acuerdo a la tabla 14

proyeccion de ingresos mensuales en dos presentaciones.

200 ml
Productos Precios Oferta Anual Total Anual
Desinfectante para $0,35 10.361 $ 3.626,35
pisos
Cloro $0,15 6.480 $ 972,00
Suavizante Ropa $0,15 9.720 $ 1.458,00
TOTAL $ 6.056,35
1 Galén 0 3.800 ml
Productos Precios Oferta Anual Total Anual
Desinfectante para $4,05 3.888 $ 15.746,40
pisos
Cloro $0,80 17.496 $ 13.996,80
Detergente Liquido | $5,10 11.664 $ 59.486,40
Suavizante Ropa $5,25 1.296 $ 6.804,00
TOTAL $ 96.033,60

Tabla 14: proyeccion de ingresos anuales

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis costo beneficio

La tabla 15 condensa la informacion de las tablas 11, 12 y 13, consolidando los costos

de produccion. Los costos fijos ascienden a $ 27.256,40 anuales dado a que esta

comprendidos el salario de los trabajadores de la empresa entiéndase los Jefes de Produccion

y Almacén, ademas de los operarios que en el presente caso son dos.

Costos fijos $ 27.256,40
Costo variable 200 ml $ 3.200,14
Costo variable 3.800 ml $ 58.345,92
Costo Variable Electricidad $ 1.800,00
CIF $ 7.260,00
Costo total $97.862,46

Tabla 15: costos totales

Fuente: Elaboracion propia.
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Los costos variables estan en funcion a la produccion, de forma total ascienden a

$61546,06 involucrando todas las materias primas requeridas en el primer afio. Por otro lado,

los costos indirectos de fabricacion estan comprendidos por las maquinarias adquiridas para

la produccion, siendo que forman parte del proceso productivo, pero no forma parte del

producto final.

PROYECTO PARA LA IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE PRODUCCION DE LA EMPRESA RIOSVIT

S.A.

FLUJO DE CAJA -PROYECTADO

Al 23 de Noviembre del 2021

Capital de trabajo
Ingresos

Ventas de
Desinfectantes,
Cloro, Detergente
Liquidoy
Suavizante Ropa
Total, de
Ingresos

Gastos

Gastos
Administrativos

Sueldos

Beneficios
Sociales

Total, Gastos
Administrativos

Pago de Servicios
Bésicos

Energia Eléctrica

Costos de Materia
Prima

Materia Prima

Promocién
Equipos y
mantenimientos

Gasto Vehiculo
Mantenimiento

Gasolina

0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
35000
$93.375,05 | $107.381,31 | $123.488,50 | $142.011,78 |$163.313,55
$93.375,05| $107.381,31| $123.488,50| $142.011,78 | $163.313,55
$29.343,60 $32.277,96 $35.505,76 $39.056,33 | $42.961,96
$316,66 $348,33 $383,16 $421,47 $463,62
$29.660,26 $32.626,29 $35.888,92 $39.477,80 | $43.425,58
$1.800,00  $1.980,00 $2.178,00 $2.395,80 $2.635,38
$45.330,84 $52.130,47 $59.950,04 $68.942,54 [ $79.283,92
$1.131,00 $1.131,00 $1.131,00 $1.131,00( $1.131,00
$7.260,00 $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00| $1.500,00
$900,00 $900,00 $900,00 $900,00 $900,00
$1.200,00 $1.200,00 $1.200,00 $1.200,00| $1.200,00
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Total, Gastos $87.282,10 $91.467,76 |  $102.747,96 |  $115.547,14 [ $130.075,88
Inversion Total -8.391,00

FLUJO DE

CAJA -8391,00|  $6.092,95 $15.913,55 $20.74055 |  $26.464,64 | $33.237,66
OPERATIVO

22'1.‘;" Inicial de $6.092,95 $22.006,50 $42.747,05 | $69.211,69
22'120 Final de $6.092,95|  $2200650|  $42.747,05|  $69.211,69 [ $102.449,35
FLUJO DE

CAIAFINAL -8.391,00 |  $-2.298,05 $15.913,55 $20.740,55 |  $26.464,64 | $33.237,66

TIR 97,95%
VAN $60.622,42
Tasa Dscto. 20,00%

Tabla 16: Flujo de caja proyectado

En esta presentacion se concentra los costos para la produccion de nuevos productos
para la Empresa Riosvit S. A. para el nuevo incremento econémico que quiere llevar la

empresa. Con una tasa interna de retorno al 97.95% hace rentable la inversion.

5.8. Estrategias para implementar

Diversificacion de cartera de clientes

La empresa RIOSVIT S.A. ya cuenta con una cartera de clientes establecida de 650
familias al afio, pero resulta insuficiente para ubicar la produccion anual de Desinfectante
para pisos, Cloro, Detergente liquido y Suavizante de ropa. Asumiendo que el 5% de los
productos fabricados al afio se destinan como insumos para los servicios de limpieza
equivalentes a 18.000 unidades, aun quedan 34.200 unidades a disponibilidad del mercado.
Por ende, es necesario que la empresa ubique la produccion en otros nichos de mercado

como.
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e Supermercados: se puede distribuir el producto a los principales supermercados
de la ciudad de Babahoyo que pertenecen a cadenas nacionales de viveres como Aki, Tia,
Tuti y el Hipermarket, asi como a grandes casas comerciales locales de viveres como
Dismero y Anthony.

e Tiendas minoristas: existe gran cantidad de tiendas minoristas a las que se les
puede ofrecer el producto, aunque generaria la necesidad de incrementar un equipo de
distribucion. De esta forma se puede acaparar el mercado de zonas marginales y rurales del
canton Babahoyo.

e Venta directa a empresas: esta diversificacion puede ser complementaria a los
servicios de limpieza a hogares, empresas e instalaciones industriales; pues posterior a
generar el servicio se entregan muestras del producto a la par de cotizaciones especiales por
ser clientes previos.

e Otras empresas de limpieza: la forma més factible de beneficiar a la empresa en
términos de Pareto, es ser proveedor de los insumos a otras entidades dedicadas a ofrecer
servicios de limpieza.

Disminucién de costos operaticos

El proceso de disminucidn de costos puede generar complicaciones si ya se mantienen
relaciones comerciales con un indistinto proveedor, por lo que el proyecto presenta una
ventaja puesto que se inicia a entablar conexiones estratégicas para adquirir las materias
primas, insumos, maquinarias y demas implementos. Por lo que la empresa debe indagar de
forma profunda en el mercado local o de ser necesario en el mercado internacional si es que

la importacién de estos productos resulta mas factible y viable.
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Desarrollo de una economia de escala

Como mencionan Pyndick y Rubienfeld (2013) a medida que aumenta la produccion,
el costo promedio de produccion de una empresa puede caer hasta cierto punto, esto se refleja
cuando en el corto plazo, el espacio de la planta y la maquinaria pueden dificultar que los
trabajadores trabajen de manera eficiente (pag. 275) como es el caso de la empresa.

La empresa como estrategia podria producir a mayor escala, siendo éste el caso, en los
trabajadores pueden especializarse en otras mas productivas. Al cambiar la combinacién de
elementos utilizados para fabricar los productos de una empresa, la gerencia puede organizar
el proceso de produccion de manera mas eficiente. Sin embargo, RIOSVIT S. A. puede llegar
a un punto donde los beneficios de comprar al por mayor pueden desaparecer una vez que
alcance una determinada cantidad (Pindyck, Rubinfeld, & Rabasco, 2013). Generando que
los costos suban en el momento en que el suministro de articulos criticos es limitado y puede

presionar al alza los costos.
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CONCLUSIONES

En relacion con los pardmetros necesarios para la implementacion de un sistema de
produccidn gque contribuya al incremento de la rentabilidad en la empresa Riosvit de la ciudad
de Babahoyo se determind que es imperante el otorgar asignaciones y nuevas
especificaciones de trabajo dado a que se necesita el espacio fisico, maquinarias y equipos
para ejecutar la linea de trabajo de la industrializacion requerida para elaborar envases de
cloro y desinfectante de superficies de 500ml.

El estudio del mercado local de la ciudad de Babahoyo donde esta naturalizada la
empresa, indico que existen fuertes probabilidades de incursionar en el mercado de
produccidén y venta de productos de limpieza como cloro y desinfectante de superficies dada
la alta demanda registrada que esta directamente relacionado al efecto de cuidado sanitario
que trajo la pandemia de COVID 19.

El disefio de la planta de produccion que debe emplear Riosvit S.A. esta
fundamentado en el proceso quimico de mezclado dado las propiedades quimicas de las
materias primas empleadas, con un alto impacto en la cantidad de agua requerida. Esta
cadena se complementa con la dosificacion del cono automatizado y las bandas moviles que
dinamizan la industrializacion.

La realizacion del estudio econdmico, permitié conocer que la rentabilidad de la
empresa Riosvit S.A. en un tiempo de 5 afios con la inclusion de los nuevos productos
industrializados para el sector socioeconémico de la ciudad de Babahoyo posee un acelerado
crecimiento principalmente por su aceptacién el mismo que en el primer afio deja una
rentabilidad de $93.375,05 y son una proyeccion de tasa de crecimiento al 15% en el afio 5
este valor pasaria a $163.313,55 dolares en un ambiente 6ptimo para la inversion pero en un
margen negativo donde las ventas se mantengan y el incremento de los costos de insumos

supere en un 9% en un afio la empresa no se veria afectada principalmente a ofertar otros
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servicio como son los de limpieza general de ambientes de domicilio e inclusive
empresariales. Por lo expuesto con un TIR de 97,95%, que sefiala la capacidad de retorno de

la inversion el proyecto seria loable.
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RECOMENDACIONES

Al realizar el andlisis situacional se demostro que existe viabilidad en el proceso
economico que se desea implementar, el cual es la produccion y comercializacion de
productos de limpieza, por lo que se recomienda a la empresa que guie el accionar a las
estrategias presentadas en la propuesta.

Al esquematizar el proceso operativo necesario para que la empresa Riosvit S.A.
produzca una nueva linea de productos de limpieza, se percibié una posible sobre estimacion
de la capacidad instalada devenida a que se emplearon valores referenciales en las cantidades
a producir.

Por lo que se debe tener presente que la capacidad instalada sea menor o al menos la
presentada en la propuesta sea el limite superior de los estandares productivos con los que se
contaran, por lo que sera contra producente mantener ese ritmo de produccién en el corto
plazo.

En este aspecto, también se recomienda que esta que los niveles de produccion se
estandaricen en relacion con los costos o inclusive los precios referenciales empleados se
reduzca para evitar esa sobre estimacién del modelo y que en la préactica no se genere una des

economia de escala.
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