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RESUMEN EJECUTIVO

Hay un nuevo mercado de articulos ecoldgicos. Las esponjas vegetales, que se
cultivan en un lapso de apenas seis meses, suministran materia prima barata y

reciclable para decenas de emprendimientos comerciales.

Antes de que aparecieran las esponjas de gomaespuma todos nos bafidbamos sin
ningun problema con esponjas vegetales. Eran durables, agradables ala vistay a
tacto y no costaban nada. Plantando una semilla junto a un cerco o parral se obtenian

suficientes esponjas para usar por afios y regalar a amigos y Vecinos.

Habia otros beneficios que desconociamos entonces. como que al refregarnos
placidamente |a espalda con estas esponjas natural es estdbamos estimulando a la vez
circulacién sanguinea. Luego por los afios 60', se afirma € uso de materiaes
sintéticos y nadie querria ser tomado por un espafiol o italiano atrasado. La prensa
consumista comienza a hacer una insistente campana para ridiculizar la produccion
autosuficiente. EI mensgje era: “para que conservar, reparar 0 producir por uno
mismo s con monedas se podia comprar un producto moderno y de més estatus’.
Complacidas las amas de casa se apresuraron aarrojar al cesto estas bellas esponjasy
reemplazarlas por las sintéticas que, como cualquiera puede comprobar en su bariera,
al poco tiempo pierden sus bonitas formas y colores y se llenan de antiestéticos

pelitos.

Actuamente hay una vueltay una valoracion de lo natural. Por eso, desde hace afios
comienzan a verse esponjas naturales en farmacias y casas de articulos de belleza
para redlizar masgjes exfoliantes de la piel. En el comercio se pueden encontrar
manoplas de telay esponja, plantillas.

Se elabord un estudio de Mercado para la luffa factores que se analizaron como
precio del mercado y con ello se elaboré la segmentacion de mercado, para

posteriormente realizar la encuesta, la misma que fue aplicada a una muestra de que
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fue aplicada a una muestra de 399 habitantes personas en e Norte, Sur, Centro de
Quito.

Luego de tabulados los resultado se obtuvo que e 25% de la poblacién consume

esponjas naturales |o que quiere decir que € producto sera aceptado.

En € estudio de andlisis organizacional y legal se establece e personal que se
necesita y las funciones que va realizar cada uno, asi, como también se establece
todos los parametro y permisos que se hecesita para llevar a cabo el funcionamiento

legal de laempresa.

En el estudio técnico se cuenta con un terreno de 200 metros cuadrado de propiedad
de uno de los socios de laempresa en el que se realizaran |as adecuaciones necesarias
para que comience a funcionar la empresa. Segun € andlisis de localizacion €
terreno esta un lugar adecuado por su cercania de materia prima, vias de acceso

rapidas, disponibilidad de servicios basicos.

Posteriormente se realizo el estudio financiero donde se determinaron los costos y la
inversion para la gecucion del proyecto y la forma de financiamiento que sera €l

20%y el 80% con capital propio.

A continuacion la evaluacion del proyecto en donde se definio el VAN Y EL TIR y

se obtuvo que el proyecto sera viable.
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CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1 Identificacion del producto

Vamos a partir del aseo persona o higiene personal a acto, generalmente autbnomo,
gue un individuo realiza para mantenerse limpio y libre de impurezas en su parte
externa. En algunas personas, bien sea por algun tipo de impedimento fisico, se les
dificulta. Para € aseo se usa champu, entre otros. El aseo persona es muy
recomendado por la ciencia médica. Ayuda a prevenir infecciones y otras molestias,

especial mente cutaneas.

Aseo en la piel

La piel es e organo més grande del cuerpo. Suele asearse a través de lo que se
conoce como ducha, con aguay jabon para eliminar €l polvo. También hoy en dia se

esta utilizando mucho las esponjas para dar unamejor exfoliacion alapiel.

La piel se regenera naturalmente cada 28 a 30 dias. Al exfoliar, activamos la
circulacién, suavizamos la piel y, lo més importante, promovemos la regeneracion de
células nuevas, lo que fortalece la piel y la provee de elasticidad. Ademas, la
exfoliacion contribuye a que las marcas y cicatrices desaparezcan. La exfoliacion es
una de las mejores técnicas para mantener la piel siempre rejuvenecida, tersay suave.
Su principal funcién es la de limpiar esas capas externas de la dermis, llevandose la
suciedad y esas células muertas que quedan en la superficie. Ademas, la exfoliacion
permite y estimula € drengje linfético, generando una mayor circulacion sanguinea

en lazona



Es por esto que nuestro proyecto crea un producto de aseo persona que en este caso
es la esponja para bafio y sobre todo es un producto biodegradable que no solo va a

favorecer a nuestro cuerpo sino también va ayudar ala ecologia de nuestro planeta.

Origen

El cultivo de luffa es muy antiguo, pues se tiene informacion que afirma su
introduccion en China en el afio 600 A.C. y en Egipto en la Edad Media. Sin
embargo, su procedencia no se conoce con exactitud.

Se pensaba que era originario de Africa, aunque recientemente algunos
expertos afirman que es originario de Asia Tropical y con mayor
probabilidad de la India, lugar en donde todavia se encuentra en forma
silvestre.!

Aqui en el Ecuador lo encontramos en el Noroccidente de Quito, quienes nos van a

proporcionar de lamateria prima para nuestro producto.

Descripcion

El estropajo es una enredadera de ciclo anual que consta de una raiz
principal y raices secundarias con una gran cantidad de pelos absorbentes.
Los tallos son sélidos cuando jévenes y huecos al madurar, pueden llegar a
medir hasta 15 m de longitud, de caracteristicas trepadoras y entrenudos de
longitud variable (depende del manejo, el clima y las caracteristicas
genéticas de cada planta). De cada nudo se emite una hoja, una flor
femenina, un racimo de flores masculinas y una yema vegetativa.”

El fruto de esta planta (luffa) se va componiendo internamente de una densa red de
fibras que forman una especie de esponja interna que cubre todo € contorno
cilindrico interno del fruto. Esta red de fibras, especie de esponja vegetal, se corta 'y

se usa para el cuidado personal y exfoliacion de la piel. Investigacion

1 HUMBOLT, Alexander, Recursos bioldgicos, 2002, www.humboldt.org.co\Biocomercio

2 idem.



1.1.1 Usos de la Luffa

Naturamente la esponja luffa es &spera, pero luego de humedecerse se ablanda y se
convierte en un excelente producto para la limpieza y revitalizacion de la piel. La
esponja luffa es un producto de higiene y cosmética personal con efectos benéficos

como.

e Exfoliante natural,
e Suavizante paralapiel,
e Estimulante de la circulacion sanguinea,

e Previenelacdulitis.

Gréfico No. 1: Usos de Luffa

Fuente: Mundo belleza, Usos de Luffa, 2002

La esponja de luffa es una alternativa natura a las esponjas sintéticas que
encontramos en e mercado. Las fibras naturales de esta esponja vegeta tienen
cualidades exfoliadoras que a lavez de limpiar reactivalacirculacion y lo convierten
en un producto de mayor valor para el bienestar que las esponjas artificiales. Esta

esponja es totalmente natural y 100% biodegradable.



Grafico No. 2: Luffa

Fuente: Mundo belleza, Luffa, 2002

1.1.2 Productos hechos con luffa

La esponja luffa es comercializada en bruto (cilindros) o en productos finales
elaborados a mano, tanto para la limpieza como para la exfoliacién; siendo los méas
populares los guantes de luffa, esponjas para uso facia y corporal, cepillos para la

espalda.

1.1.3 Cuidados y forma de usar la esponja luffa

La luffa se debe primero humedecer y aplicar con suaves movimientos circulares
sobre la piel (previamente lavada). Luego de cada uso se debe enjuagar la esponjay
guardarla (de preferencia donde pueda secarse naturalmente). No se recomienda para

pielesirritadas o dafadas.



Grafico No. 3: Formade usar

Fuente: Mundo belleza, Forma de usar, 2002

1.1.4 Ventajas en la utilizacion de Luffa

Estas son algunas de las ventgjas identificadas del estropajo cuando se usa como
exfoliador: Remueve las células muertas, brindado una limpieza profunda, controla
el, Acnéy exceso de grasa, ayuda a evitar la celulitis, es relgante muscular, no degja
residuos nocivos para € organismo, es recomendado por dermatélogos para €l
cuidado de lapidl.

1.2 Planteamiento del problema

El proyecto de factibilidad surge con la necesidad de crear una microempresa
dedicada a la produccion y comercializacion de productos de aseo personal con luffa
cylindrica, ubicada en el Distrito Metropolitano de Quito, para a dar a conocer sobre
un producto biodegradable. A causa de que el producto se encuentra sin ser

reconocido y sin ser explotada su materia prima.

1.2.1 Descripcién del problema

En la actualidad han surgido nuevas formas de hacer negocios influenciadas en su

totalidad por € mundo globalizado en € que vivimos, € cual constantemente impone

marcas, variedad, competencia y diversos estilos de vida que se pretende seguir, por
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lo que se ha visto un cambio de mentalidad en cuanto a calidad y satisfaccion del
cliente. Pero son pocas las empresas que se estan dedicando a producir productos
biodegradables como gemplo de esto tenemos los supermercados que ya estan
utilizando u ofertando productos biodegradables.

También existen pocas empresas que estan disminuyendo la contaminacion, lo cual
crea un problema en e medio ambiente y esto esta incrementando la destruccién y
sequia del planeta provocando que nuestros descendientes tengan un planeta

contaminado.

En e pais se puede explotar varios productos organicos, pero no lo hacen por no
contar con los conocimientos e informacién adecuada sobre |os principios y métodos

de la agricultura originando un desaprovechamiento de los productos organi cos.

1.2.2 Formulacién del problema

¢Esfactible la creacion de una empresa dedicada a la produccion 'y comercializacion
de productos de productos para aseo personal con luffa cylindrica (esponja
biodegradable) ubicada en €l Distrito Metropolitano de Quito?

1.2.3 Sistematizacién del problema

¢Es un estudio nuevo o ya existen trabajos sobre €l ?

¢Qué factibilidad tiene este proyecto?

¢Como se pretende confirmar lavalidez del estudio?

¢Valelapenaemplear tiempo y esfuerzo en el desarrollo del estudio?

¢Esinnovador e producto que se pretende comercializar?



¢Tendra acogida en el segmento de mercado al que se esta proyectando?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad de la produccion y comercializacion de productos para
aseo personal mediante la utilizacion de luffa cylindrica (esponja biodegradable)

para producirla en la ciudad de Quito.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Determinar la demanda real, potencial y objetiva para que pueda ser posible

la comercializacion y aceptacion de este producto.

e Definir e tipo de infraestructura que se necesita para e adecuado
funcionamiento de la produccion y comercializacion de productos para

aseo persona con luffa cylindrica.

e Establecer si la comercializacién de productos para aseo personal con luffa

cylindrica enlaciudad de Quito es econdmicamente rentable.

1.4 Justificacion

Es un producto que es creado con la finalidad de dar accion social. Ademas es un
producto que se crea con la necesidad de volver a usar elementos naturales,
biodegradables y no contaminante como es la esponja vegetal (estropajo o luffa). Es
un producto organico gue tienen como objetivo la proteccion del medio ambiente por
medio del uso de técnicas no contaminantes, y que ademés disminuyan el empleo de

energiay de sustancias inorganicas.



Este estudio se plantea para satisfacer una necesidad de las personas no solo para su
uso diario (exfoliacion de la piel), sino también para conservar y cuidar € medio
ambiente. Es un producto biodegradable (no genera desechos contaminantes, ni en la

produccién ni en los residuos).

Este proyecto se lo redliza porque es un producto novedoso. Y de estd manera

obtener productos que den bienestar y salud a las personas.

1.5 Metodologia

1.5.1 Tipos de estudio

“La investigacion cientifica es la busgueda intencionada de conocimientos o de
soluciones a problemas de carécter cientifico”. Pararealizar €l presente proyecto de

factibilidad se utilizardy se sustentara en los siguientes estudios.

Estudio descriptivo

El cual nos va a permitir discernir las causas que motivan la investigacion y realizar
los andlisis necesarios, respecto de la factibilidad para la produccién y
comercializacion productos para aseo persona con LUFFA CYLINDRICA (esponja
biodegradable), en la ciudad de Quito.

Estudio observacion

Datos observando como es el comportamiento y actitud del cliente frente a un
producto biodegradable. Se estudiara el comportamiento de las personas, y se
proveera de informacion sobre é por qué de determinadas conductas, razones y

motivaciones de |os usuarios.

*TAMANO, Mario. El Proceso de la Investigacion, Tercera Edicién, México, 1998
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Estudio Cuantitativo

Es aquella que permite examinar los datos de manera numeérica, especialmente en el

campo de la Estadistica.

“Es decir, que haya claridad entre los elementos de investigacion que conforman el
problema, que sea posible definirlo, limitarlos y saber exactamente donde se iniciael

problema, en cual direccién vay qué tipo de incidencia existe entre sus elementos”.*

1.6 Fuentes de investigacion

Seredlizara un plan parala investigacion del proyecto, para definir las fuentes de

datos a utilizar:

1.6.1 Informacion primaria

Esta informacién se la llevara a cabo con la investigacion de mercado a través del

método:

Investigacion por encuesta

La misma que sera repartida a una gran cantidad de personas, sin descuidar la
diversidad de la muestra, y que ésta sea representativa del target a que se desea
apuntar. Se estudiara mercados actuales o potenciaes, ademas se identificara
tendencias. Lo que es importante resaltar es que e éxito de esta metodologia

depende fundamental mente de un cuidadoso disefio muestral.

Se comenzara, con informacion externa como punto de partida, ya que es abundante,
y nos orientan sobre las tendencias, sentidos y significados de nuestro producto en el
consumidor. Luego, para “medir’ o “cuantificar” éstas tendencias, son de gran

importancia los datos obtenidos en | as diversas encuestas por realizar.

* RODRIGUEZ, Gregorio y otros, Metodologia de la investigacién cualitativa, Ediciones Aljibe,
Archidona-Maélaga, 1996.
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En e caso de las encuestas, se utilizard un cuestionario que es un instrumento
empleado para recabar datos primarios. ES necesario siempre desarrollar, probar y
depurar con cuidado los cuestionarios antes de administrarlos a gran escala. Se puso
especial atencion y concentracion en decidir cuales serian las preguntas a redizar.
Para esto se €ligio preguntas. “cerradas’, las posibles respuestas, se manejan dentro

de ciertos pardmetros, por lo que son mas faciles de interpretar y tabular.

1.6.2 Informacién Secundaria:

e Banco Central del Ecuador (BCE)
e Ingtituto Nacional de Estadisticasy Censos (INEC)

e Publicaciones periddicas.

e Revistas
e Periddicos
e Libros.

e Usodeinternet.
e Publicaciones del gobierno
e Céamarade comercio

e Edificio delas Camaras

10



CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Objetivos

2.1.1 Objetivo General

Redlizar un estudio de mercado que determine la demanda insatisfecha, para conocer
s el proyecto que vamos arealizar es factible y tiene aceptacién por € mercado meta

aplicando la encuesta al target mas representativo.

2.2 Segmentacion de Mercado

La segmentacion de mercado es un proceso que consiste en dividir el
mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e
internamente homogéneos. La esencia de la segmentacion es conocer
realmente a los consumidores. Uno de los elementos decisivos del éxito de
una empresa es su capacidad de segmentar adecuadamente su mercado.

La segmentacién es también un esfuerzo por mejorar la precision del
marketing de una empresa. ES un proceso de agregacion: agrupar en un
segmento de mercado a personas con necesidades semejantes.

Entonces, la segmentacion es un proceso que comienza con la identificacion de un
grupo de consumidores con caracteristicas comunes que buscan la satisfaccion de
necesidades especificas para lo cual se tomara en cuenta varios parametros como la

segmentaci on geografica, segmentacién socioeconomica.

> STANTON, ET AL., Fundamentos de Marketing, 112 Edicién, Editorial McGrawHII, México,
1999, p170-179.
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2.2.1 Poblacién

“Paoblacion de la provincia de Pichincha 2608.856 habitantes

Poblacion del Canton Quito 2°007.353 habitantes

Poblacién del Distrito Metropolitano de Quito  1°519.964 habitantes”®

2.2.1.1 Variables de Segmentacion

Para segmentar y encontrar el mercado objetivo es necesario tomar en cuenta
distintas variables de seleccion. A continuacién se explica los criterios que han sido

tomados en cuenta para esta segmentacion.

Segmentacion geografica

Permite dividir al mercado en zonas geogréficas, regiones, provincias, ciudades,

sectores, nimero de habitantes.

Con la informacion de este cuadro, se prevé dirigir e producto del area urbano del
canton Quito, por ser este donde se desenvuelven més ampliamente e sector

habitacional, comercial, empresarial y educativo.

Tabla No.1: Datos de poblacion

2.151.993

2.007.353 2.093.458(2.122.594

2.036.260 | 2.064.611

1.519.964|1.539.907 | 1.559.295( 1.579.186 | 1.599.361 | 1.619.791

Fuente: INEC, Proyecciones de la poblacion, 2001-2010

® INEC, Proyecciones poblacién 2001-2010, www.inec.gov.ec/web/guest/ecu_est/est_soc/cen_pobviv
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Segmentacion Socio-econdmica

En este segmento se toman en cuenta datos econdmicos, ademas se puede identificar

€l estatus de los individuos.

Pero en este caso tomamos como referencia cuanto invierten las personas en articulos
de aseo personal que es el 11%’, que es el dato fundamental para segmentar nuestro

mercado, entonces tenemos que nuestro segmento de mercado es 167.196 habitantes.

Tabla No.2: Resultado de Variables de Segmentacion

Cantén Quito 2.007.353
CELFENE Sector Urbano 1.519.964
Socio-econémica Invierten 11% en 167.196
articulos de aseo
personal

Fuente: La Autora, Resultado de Variables de Segmentacion, 2010

"INEC, www.ideinvestiga.com/ide/documentos/compartido/gen, 2009
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2.2.2 Encuesta

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
FACULTAD DE ADMINISTRACION
ENCUESTA

La presente encuesta tiene como finalidad crear un producto biodegradable para
ayudar a ecosistema con la utilizacion de la luffa que es e fruto de una planta,
parecido a pepino, que se deseca y se extrae de é un tegido fibroso. Con este
producto vamos activar la circulacion, eliminar las células muertas y proporcionar

vigor alapiel.

1.- Ha escuchado sobre productos biodegradables

Sl NO NO SABE

2.- Qué tipo de productos utiliza en el bafio como exfoliador

Piedra pémez Esponja vegeta Esponja de red Esponja de

mar

3.- Los productos exfoliadores que usted utiliza podrian contaminar el medio

ambiente?

Sl NO NO SABE

4.- Le gustaria utilizar una esponja de vegetales que le ayude a mejorar el cuidado de

su piel?

14



Sl NO NO SABE

5.- Qué presupuesto tiene usted para un exfoliador de bafio natural?

$3.40-4.60 $4.60-$5.60 $5.60-6.60

6.- Qué disefios son los mas le gustaria? (Puede escoger mas de una)

Formas de animalitos Espaldero Cuadrado Ovalado

Redondo Guante

7.- Qué considera importante a la hora de escoger su exfoliador?

Precio  Calidad _  Color__ Presentacion__ No contamina € medio

ambiente_

Por aseo persona

8.- Le gustaria que su producto tenga algun tipo de promocién?

Sl NO NO SABE

9.-Con que frecuencia compra?

Unavez al mes  Cadatresmeses  Unavez d aio  Una vez cada dos

anos
10.-Dénde usualmente compra su exfoliador?

Supermercados ~ Farmacias___ Centros Naturistas

11.- Por cual medio publicitario es el que mas llega a usted?

15



Television Radio Volantes Carteles Periodicos

Revistas

Internet Otro ¢cud?..............

2.2.3 Tamaio de la Muestra

Para determinar cud serd el tamafio de la muestra se aplicara el método de las

proporciones.

Donde:

N = Poblacion

pm = Poblacion de éxito
gm = Poblacion de fracaso
z = nivel de confianza

p = error critico

Nz fpmMgm}
=7 (pmMgm) + (N — 1¥pm — pi*

N 167.196+1.96°(0.5)(0.5)
~ 1.96%(0.5)(0.5)+ (167196 —1)(0.05)?

| _167.196.96
418.95

n =399
16



El tamafio de la muestra respectiva es de 399 encuestas que se aplicaran en €
mercado objetivo que es la poblacion Urbana del Distrito Metropolitano de Quito en

formaindistintaen el Norte, Sur, y centro de la ciudad.

2.2.4 Aplicacion de la encuesta

La encuesta sera aplicada en € Distrito Metropolitano de Quito, a 399 hombres y
mujeres de todas las edades.

La encuesta se aplicO en varios sectores de la ciudad con e fin de llegar a los
encuestados segun su edad. Los sitios frecuentados fueron centros comerciales,

supermercados y centros naturistas.

Las encuestas fueron aplicadas la Ultima semana de febrero y la primera semana de
Marzo en | as siguientes cantidades y sectores:

Tabla No.3: Distribucion Muestral

Fuente: La Autora, Distribucion Muestral, 2010

2.2.5 Andlisis de Resultados

Después de recopilar los datos, estos fueron tabulados, clasificados y presentados en
un formato Util considerando los gréficos como medio de andlisis.
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En este andlisis se buscara la informacion necesaria para determinar la demanda, la
oferta, promociones, para analizar como se lograra estrategias de marketing y la
forma de consumir exfoliadores que no contaminan el medio ambiente.

Tabla No. 4: Pregunta 1

Pregunta 1

Total 399 100,00

Fuente: LaAutora, ¢Ha escuchado sobre productos biodegradables?, 2010

Gréfico No. 4: Pregunta 1

¢Ha escuchado sobre productos biodegradables?

mSi
HNo

" No se

Fuente: La Autora
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Andlisis:

Seguin los datos obtenidos en las encuestas se observa que el 82% de las personas
encuestas sabe lo que es un producto biodegradable es decir que sabe que nuestro
producto se va degradar con mayor facilidad. El 13% y e 5% son personas que no
saben de que se trata este tipo de productos y en que beneficia a nuestro planeta.

Tabla No. 5: Pregunta 2

Pregunta 2

Fuente: La Autora, ¢Qué tipo de productos utiliza en €l bafio como exfoliador?,
2010

19

Cremas 65 12
Piedra POmez 81 14
Esponja Vegetad 140 25
Esponja de Red 148 26
Esponja de mar 133 23




Gréfico No. 5: Pregunta 2

¢ Qué tipo de productos utiliza en el bafio como
exfoliador?

B Cremas

M Piedra Pomez
1 Esponja Vegetal
M Esponja de Red

M Esponja de mar

Fuente: LaAutora

Anadlisis:

De los resultados obtenidos en las encuestas €l 26% utiliza esponja de red, €l 25%
utiliza esponja de vegetales, € 23% utiliza esponja de mar estos porcentajes son
factibles para crear nuestro producto porque tanto la esponja de mar como la de red
tienen altos porcentajes de consumo lo que significa que podemos ofrecer otro tipo
de esponja como la de vegetales que ayuda a mejorar € cuidado de la piel pero sin
contaminar el medio ambiente. El 14% utiliza piedra pémez pero este es un producto
que se puede utilizar solo en ciertas partes del cuerpo y e 12% utilizan cremas
exfoliadoras que no utilizan mucho porque necesitan de méas tiempo para poder
utilizarlas.

20



Tabla No. 6: Pregunta 3

¢ Los productos exfoliadores que usted utiliza
podrian contaminar el medio ambiente?

Opcidén Frecuencia %

Total 399 100,00

Fuente: La Autora, ¢Los productos exfoliadores que usted utiliza podrian
contaminar el medio ambiente?, 2010

Gréfico No. 6: Pregunta 3

¢ Los productos exfoliadores que usted utiliza podrian
contaminar el medio ambiente?

m Si
H No

" No se

Fuente: LaAutora
Anélisis:
Seguin los datos obtenidos el 50% dice que los productos que utilizan contaminan €l

medio ambiente, el 32% dice que los productos que utilizan como exfoliadores no
contaminan e medio ambiente y & 18% dice que no sabe s los productos que
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utilizan contaminan o no el medio ambiente. Entonces podemos observar que esto
beneficia a proyecto porque los consumidores saben del dafio que causan a medio

ambiente.

Tabla No. 7: Pregunta 4

¢Le gustaria utilizar una esponja de vegetales
gue le ayude a mejorar el cuidado de su piel?

Opcién Frecuencia %

Total 399 100,00

Fuente: LaAutora, ¢Le gustaria utilizar una esponja de vegetales que le ayude a
mejorar el cuidado de su piel?, 2010

Gréfico No. 7: Pregunta 4

¢ Le gustaria utilizar una esponja de vegetales que le ayude
a mejorar el cuidado de su piel?

| Si
H No

M No se

Fuente: La Autora
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Andlisis:

Seguin los resultados €l 91% de las personas le gustaria utilizar una esponja que le
ayude a mejorar el cuidado de su piel 1o que es muy factible para poder gecutar mi
proyecto y e 9% de las personas dice que no porque no es recomendable
dermatol 6gicamente.

Tabla No. 8: Pregunta5

¢ Qué presupuesto tiene usted para un exfoliador
de bafo natural?

Opcidn Frecuencia %
$3,40-$4,60 163 41
$4,60-$5,60 128 32
$5,60-$6,60 108 27
Total 399 100

Fuente: LaAutora, ¢Qué presupuesto tiene usted para un exfoliador de bafio
natural?, 2010

Grafico No. 8: Pregunta 5

¢ Qué presupuesto tiene usted para un exfoliador de bafio natural?
Frecuencia

m $3,40-$4,60
m $4,60-$5,60
= $5,60-$6,60

Fuente: La Autora,
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Andlisis:

El 41% de las personas encuestadas tiene de $3.50 a $4.50 para pagar por un
exfoliador esto nos servird para determinar € precio de nuestro producto. El 32%
tiene de $4.50 a $5.50 que también se lo puede considerar para determinar €l precio

porgue es un porcentgje alto y el 27% de las personas encuestadas estan dispuestas a
pagar $5.50 a $6.50.

Tabla No. 9: Pregunta 6

Pregunta 6
¢ Qué disefios son los mas le gustaria? (Puede escoger
mas de una)
Opcion Frecuencia %

Total 491 100,00

Fuente: LaAutora, ¢Qué disefios son los mas le gustaria? (Puede escoger mas de
una), 2010
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Gréfico No. 9: Pregunta 6

¢ Qué disefios son los mas le gustaria? (Puede escoger mas de
una)

M Formas de animalitos
M Espalderos

M Cuadrado

m Ovalado

H Redondo

® Guante

Fuente: La Autora

Anélisis:

Segun los datos obtenidos el 34% de las personas les gustaria que su esponja sea un
espaldero. Esto se debe a que el espaldero va ser muy beneficio a la hora de baiarse
porque la espalda hay partes en las que no podemos llegar. El 23% les gustaria
utilizar un guante y el guante que servira para el resto del cuerpo. El 13% que
prefiere ovalado, el 14% en forma de animalitos, el 11% cuadrado 'y € 6% redondo.
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Tabla No. 10: Pregunta 7

Pregunta 7

Precio 40 9
Calidad 161 37
Color 33 8
Presentacion 40 9
No contamina el medio

ambiente 73 17
Por aseo personal 84 20

Fuente: LaAutora, ¢ Qué considera importante a la hora de escoger su exfoliador?,
2010

Gréfico No. 10: Pregunta 7

¢ Qué considera importante a la hora de escoger su
exfoliador?

M Precio

M Calidad

m Color

M Presentacién

® No contamina el medio
ambiente

Fuente: LaAutora



Andlisis:

Seguin los datos las personas escogen su exfoliador por la calidad que es € 37%,
seguido del 19%que toma en cuenta el aseo personal, el 17% que no contamine el
medio ambiente, el 20% también tomo en cuenta por el aseo personal, € 9% tomo en

cuenta tanto €l precio como la presentacion y a muy pocas personas les importa €l

color del producto que es € 8%.

Tabla No. 11: Pregunta 8

Pregunta 8

S 379 95
No 20 5
No se

Fuente: La Autora, ¢Le gustaria que su producto tenga algun tipo de promocién?,

2010

Gréfico No. 11: Pregunta 8

¢, Le gustaria que su producto tenga algin
tipo de promocion?

5%

m Si
H No

" No se

Fuente: La Autora
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Andlisis:

Como se observa e 95% le gustaria que su producto tenga una promocion esto nos
servird para nuestra plan de marketing y el 5% dice que no quisiera que su producto
tenga promocion porque piensa que a dar una promocion el costo del producto va

subir,

Tabla No. 12: Pregunta 9

Unavez el mes 43 11
Cada tres meses 102 25
Unavez a aio 186 47
Unavez cada dos afos 68 17

Fuente: LaAutora, ¢Con qué frecuencia utiliza su exfoliador?, 2010

Gréfico No. 12: Pregunta9

¢ Con qué frecuencia utiliza su exfoliador?

M Una vez el mes
M Cada tres meses
m Una vez al afio

B Una vez cada dos afios

Fuente: LaAutora
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Andlisis:

Del estudio de mercado realizado se puede observar que €l 17% de las personas
encuestadas compran un exfoliador, con una frecuencia de unavez al mes. El 25% lo
hace cada tres meses, el 47% compra una vez cada afio y € 11% compra una vez
cada dos afios esto no es recomendable porque se crea hongos en las esponjas.

Tabla No. 13: Pregunta 10

¢ Dbénde usualmente compra su exfoliador?
Opcion Frecuencia %
Supermercados 195 49
Farmacias 121 30
Centros Naturales 83 21
Total 399 100,00

Fuente: LaAutora, ¢Ddénde usualmente compra su exfoliador?, 2010

Gréafico No. 13: Pregunta 10

¢Donde usualmente compra su exfoliador?

B Supermercados
B Farmacias

m Centros Naturales

Fuente: La Autora
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Andlisis:

Del estudio de mercado realizado € 49% de las personas encuestadas compra en
supermercados, el 30% compra en farmaciasy e 21% compra en centros naturistas.
Como podemos ver en e mayor porcentagje compra en los supermercados pero
nuestro nicho de mercado va ser |0s centros naturistas para comenzar €l proyecto.

Tabla No. 14: Pregunta 1

Pregunta 11

Television 313 62
Radio 34 7
Volantes 17 3
Carteles 0 0
Periddicos 35 7
Revistas 17 3
I nternet 52 10
Otro 34 7

Fuente: LaAutora, ¢Qué medio publicitario es el que mésllega a usted?, 2010
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Gréfico No. 14: Pregunta 11

¢ Qué medio publicitario es el que mas llega a usted?

H Television
M Radio

3% H Volantes
M Carteles
0%
4%

M Periddicos
 Revistas

W Internet

m Otro

Fuente: La Autora,

Anélisis:

El medio publicitario que més llega a las personas es la television con el 67%, €l
radio 7%, 4% volantes, revistas 4%, internet 10%, otro 7%.

2.3 Andlisis de la demanda

La determinacion de la cantidad demandada de exfoliador, est4d basada en la
investigacion de mercado realizada con anterioridad en el que se conocié los gustos
tendencias y preferencias del consumidor. ES importante tener claro que

¢conseguira? lamicroempresa con € célculo de la demanda:

Concentrarse en forma intensiva en los actuales y posibles consumidores de
productos de aseo personal, centrarse en aquellos consumidores que satisfacen la
competenciay saber ¢Cudl es el grupo objetivo especifico a que se pretende ofrecer

el producto?
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Andizar ¢Qué cantidad de esponja de vegetales para bafio requiere € mercado
objetivo? Y ¢Qué monto podria procesar la microempresa?, siempre guiando la
demanda hacia €l precio de compra debido a que las alteraciones de los precios va a
cambiar la cantidad demandada.

Conocer ¢Cua es e mayor impedimento que encuentra e mercado objetivo para

comprar o aprovechar el producto?

2.3.1 Demanda Histérica

Para larealizacion de la proyeccion de lademanda de la microempresa” LUFITA” se
tom6é como base los datos histéricos de la poblacién de Quito de cinco afios
anteriores y para obtener 1os datos de los articulos de aseo personal tomamos como
referencia @ 11%° que los ecuatorianos invierten para estos productos y luego

calculamos el porcentaje que nos dio en la (tabla No. 5) de las encuestas’.

Tabla No. 15: Demanda Histérica

Demanda Historica
No. Hab.
Distrito No. Hab.11% 25% Hab.que
Metropolitano Invierten consumen
ARo de Quito Produc. Aseo P. [ esponj. Veg.
2005 1.519.964 167.196 41.799,0100
2006 1.539.907 169.390 42.347,4425
2007 1.559.295 171.522 42.880,6125
2008 1.579.186 173.710 43.427,6150
2009 1.599.361 175.930 43.982,4275
Total 214.437,1075

Fuente: La Autora, Demanda Historica, 2010

8 INEC, INEC, www.ideinvestiga.com/ide/documentos/compartido/gen, 2007
° Encuesta pregunta 2
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Grafico No. 15: Demanda Histérica
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Fuente: La Autora, Demanda Historica, 2010

2.3.2 Proyeccion de la demanda

Se puede observar que la demanda de articul os de aseo personal va incrementando de
a poco esto se debe a que las personas gastan en cosas basicas para luego
preocuparse por su apariencia. Pero hoy en dia se vive en mundo competitivo por 1o

cual muchas de las personas estan preocupadas de su apariencia fisica no solo para

conseguir trabajo sino también para sentirse bien.

Con € célculo siguiente ya tenemos el comportamiento histérico de la demanda para
lo cual se calculara en base del método de minimos cuadrados y la regresion lineal,
para conocer los valores futuros de la demanda actual y asi obtener la proyeccién de

|a demanda.
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Tabla No. 16: Proyeccion de la Demanda

Proyeccion de la Demanda

No. 5% | Te| - - , ,
No.Hab. | Hab.11% | Hab.que |MPO |z [y=y-y | X*Y | X Y
Distrito Invierten | consumen | X
Metropolitano | Produc. espon;.

Afo de Quito Aseo P. Veg.
2005 1.519.964 167.196 | 41.799,01( 1 -2 | -1088,41 ] 2.176,82 | 4 1184639,59
2006 1.539.907 169.390 | 42.347,44| 2 -1 | -539,98 | 539,98 1 291.577,32
2007 1.559.295 171.522 42.880,61| 3 0 -6,81 0,00 0 46,36
2008 1.579.186 173.710 | 43.427,62| 4 1 540,19 | 540,19 1 291.809,02
2009 1.599.361 175.930 | 43.982,43( 5 2 [1.09501]2190,01| 4 1199038,14

Total | 214.437,11 15_ 5.447,01| 10| 2.967.110,43

Fuente: LaAutora, Proyeccion de la Demanda, 2010

2010 6 44.521,20
2011 7 45.065,90
2012 8 45.610,10
2013 9 46.155,30
2014 10 46.700,00

Fuente: LaAutora, Proyeccion de la Demanda, 2010

Es necesario aplicar el modelo matematico en relacion a la demanda para estructurar

la ecuacion de regresion lineal pertinente.

Primero determinar lamediade X y Y

S XX
X_N
- X215
X= 5

34



>
I
w

_ Yy
Yy ==
N
_ 214.413.11
p="—
5
Y = 42.887

Aplicar laformula de minimos cuadrados

Y1—-Y=bX;-X)

XY
b= 2
> X?
. Y 5.447,28
B 10
b = 544.7

Y — 42.887 = 544.7(X — 3)

Y —42.887 = 544.7X — 1634

Y = 544.7X + 41.253

Y=a+ bX

544.7X + 41.253 = a + 544.7X
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a =41.253

Funcion de ajuste

Y =41.253 + 544.7X

Proyeccién

Para el proyecto se hace una proyeccion de la demanda de cinco afios para e 2010,
2011, 2012, 2013, 2014 en € cua se considera los siguientes céalculos vy

reemplazamos en la férmula:

Y = 41.253 + 544.7(6)

Y =44.521,2

Y = 41.253 + 544.7(7)

Y = 45.065,90

Y = 41.253 + 544.7(8)

Y =45.610,10

Y = 41.253 + 544.7(9)
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Y =46.155,30

Y = 41.253 + 544.7(10)

Y = 46.700,00

Coeficiente de Correlacion

YX.Y

Ty Xz yy?

5.447,01
r =
J/10(2.967.110,43)

544701
" T 524711
r = 99.99%

El Coeficiente de correlacion indica que existe una regresion lineal entre el factor

tiempo y el factor nimero de habitantes de un 99.99%.

2.4 Andlisis de la Oferta

La oferta es la cantidad de esponja de vegetales que la empresa esta dispuesta a
procesar y comercializar en el mercado objetivo a un precio establecido en un tiempo
determinado. El sistema de economia de mercado desarrolla sus funciones en €l libre
juego de la ofertay lademanda. A partir de aqui € estudio se centraen el cllculo de
la oferta en un mercado para la esponja de vegetales.

37



2.4.1 Principales competidores

Por medio de este andlisis se pretende tener un conocimiento bastante profundo del
entorno competitivo que rodea a LUFITA ya que existe una necesidad muy marcada
de saber cudles son sus debilidades y fortalezas que existen en la actualidad, para
trazar estrategias comerciales que hagan salir adelante a la empresa en todos los

aspectos.

L os principales competidores para este producto no son muy grandes puesto que en
el Ecuador solo existe una empresa que se dedica a la produccion y elaboracion de
este producto, entonces también se escogid otros tres ofertantes que ofrecen una
variedad de articulos de aseo persona y que en su linea tiene exfoliadores y a un
ofertante el cual representa todos |os otros ofertantes de productos de aseo personal.

FIBRACELL: Es una empresa ecuatoriana dedicada a la produccién y elaboracion
de esponja de bafio. Es una empresa que esta recién iniciando su mercado con este
tipo de producto, ademés esta incursionando en el mercado internacional dando la

materia prima para la elaboracion de este producto.

Sus precios oscilan entre $3.00 - $ 7.00 cada una, esto se basa de acuerdo a disefio

de la esponja. El promedio es $5,00

Ademas de esta empresa, estan los mercados internacionales que ocupan un gran
segmento de mercado pero ofrecen otro tipo de exfoliadores como son crema, piedra

pomez, esponja sintética, esponja de mar.

NEXCARE: Es una empresa mexicana que ofrece un sin fin de sensaciones bagjo el
agua con su linea de Esponjas Corporales. Gracias alainnovacién tecnol 6gica de sus
materiales, con propiedades anti-bacteriales, diferentes niveles de exfoliacion y
divertidos colores para los diferentes gustos y necesidades de los consumidores.
Tiene una gran aceptacion en el mercado sus esponjas son hechas a base de esponjas

de mar.
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Sus precios oscilan entre $1.50 - $5.00 por unidad. El promedio es $3.25

YANBAL.: Es unamultinacional que inicio hace mas de 40 afios, y cuenta con un sin
nimero de productos entre ellos cremas exfoliadoras pero estas son muy costosas sus
precios oscilan entre $10 - $15 por frasco. El promedio es $12.50

AVON: Al igual que la anterior cuenta con un sin niUmero de productos entre ellos
cremas exfoliadoras pero estas son muy costosas sus precios oscilan entre $8 - $13

por frasco. El promedio de $10.50

IMPORTADORAS: Existen varias importadoras que elaborad productos de aseo
persona para estas empresa se tomo un precio promedio de $5,00 dependiendo del

articulo.

El precio promedio de las cuatro empresas es de $7.25.

2.4.2 Participacion en el mercado

La mayoria de supermercados, farmacias, centros naturista ofrecen exfoliadores o
articulos de aseo personal para el cuidado de su pidl y los consumidores tienen gran
diversidad para escoger un producto de estos. Por cuanto la participacion que la
competencia tiene en e mercado estd dada por e nuimero de consumidores que

adquieren este tipo de productos.

Para determinar la participacion de los competidores se tomo como referencia de las
ventas anuales'® de varias empresas que ofrecen exfoliadores y para sacar el niimero
de personas se hace un promedio de cada empresa, luego se hace un promedio

genera y sedivide paralas ventas.

En la siguiente tabla se explican los principales productos escogidas por |0s usuarios

que si consumen exfoliadores, asi como su porcentgje.

10 camara Industria de Pichincha, Ventas Anuales de Articulos de Aseo Personal, 2005
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Tabla No. 17: Participacion de la ofertaen el Mercado

2005 | $2.745,25 $25.788,52 | $28.533,77 3.936
2006 | $3.254,25 $25.984,81 | $29.239,06 4.033
2007 | $3.854,78 $26.345,00 | $30.199,78 4.165
2008 | $3.935,00 $27.058,00 | $30.993,00 4.275
2009 | $4.055,78 $28.015,75 | $32.071,53 4.424

Participacion del mercado =

Fuente: Camarade laindustria, Proyeccion de la Oferta, 2010

PM =#habi tantes

PM s

PM s

PM o

PM s

PM s

$28.533,77

71.25

$29.239,06

7,25

$30.199,78

7,25

$30.993

7,25

$32.071,53

7,25

$total ventasanuales

PM = 3.936habt.

PM = 4.033habt.

PM = 4.165habt.

PM = 4.275habt.

PM = 4.424habt.
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Grafico No. 16: OfertaHistérica

Oferta Historica
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Fuente: La Autora

2.4.3 Proyeccion de la oferta

Para determinar la Oferta del producto para €l afio 2010, se tom6 como referencia la
cantidad anual de esponja de bafio ofertada por la competencia. ES necesario aplicar
el modelo matemético en relacion a la oferta para estructurar la ecuacion de

regresion lineal pertinente.
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Tabla No. 18: Oferta Proyectada

Oferta Provectada
No, Produc. _

- Empresza|Promedio| I - g z) 2
Afos 3 Tiempo x 1=1-1 y=yey X*Y X Y
2003 3 EREL 1 2 2231 462 4 33201 44
2006 3 4033 2 -1 -134 134 1 1784041
2007 3 4163 3 0 1 0 0 1112807
2008 b 4273 4 1 108 108 1 11740,73
2000 b 41424 b 2 237 514 4 66100 42

Total 20.833 13 1218 10 1480831

Fuente: Laautora, Oferta Proyectada, 2010

Oferta Proyectada
A0S Tiempo | Proyeccion
2010 6 4.530,14
2011 7 4.651,32
2012 8 4.772,50
2013 9 4.893,68
2014 10 5.014,86

Fuente: Laautora, Oferta Proyectada, 2010

Es necesario aplicar el modelo matematico en relacion a la oferta para estructurar la

ecuacion de regresion lineal pertinente.
Se aplicalaférmulageneral de Minimos Cuadrados:

Primero determinar lamediade Xy Y

_ YX
X==2=
N
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Aplicar laformula de minimos cuadrados

Y-V = b(X1—)T)

XY
b= 2
> X?
Y1218
b= 10
b=121.18

Y —4.166,6 = 121,18(X — 3)

Y —4.166,6 = 121,18X — 363,54

Y =121,18X + 3803,06

Y=a+ bX
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121,18X + 3803,06 = a + 121,18X

a = 3803,06

Funcion de ajuste

Y =3803,06 + 121,18X

Proyeccién

Para el proyecto se hace una proyeccion de la oferta de cinco afios para e 2010,
2011, 2012, 2013, 2014 en €l cual se considera los siguientes cllculos y se remplaza

enlaférmula.

Y = 3803,06 + 121,18(6)

Y =4.530,14

Y = 3803,06 + 121,18(7)

Y = 4.651,52

Y = 3803,06 + 121,18(8)

Y =4.772,50



Y = 3803,06 + 121,18(9)

Y = 4.893,68

Y =3803,06 + 121,18(10)

Y =5.014,86

Coeficiente de Correlacién

YX.Y

Ty xz yy?

1218
T =
/10(148983.10)

1218
"= 122059
r =999

El Coeficiente de correlacion indica que existe un error minimo del 99% en las

proyecciones del factor tiempo y factor produccion.

2.5 Demanda Insatisfecha

Existen varios medios que permiten determinar la demanda insatisfecha, asi, una

manera simple seria la diferencia que existe entre oferta y demanda ademas de los
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datos proyectados se calculara la demanda insatisfecha en el futuro, es decir este es

el mercado a que nos estamos proyectando.

Tabla No. 19: Demanda | nsatisfecha

Demanda Insatisfecha

Demanda Oferta Demanda
Afos Proyectada | Proyectada | Insatisfecha
2010 44.521,20 4.530,14 39.991
2011 45.065,90 4.651,32 40.415
2012 45.610,10 4.772,50 40.838
2013 46.155,30 4.893,68 41.262
2014 46.700,00 5.014,86 41.685

Fuente: La autora, Demanda I nsatisfecha, 2010

2.6 Los precios

“El precio es €l elemento de la mezcla de marketing que produce ingresos; 10s otros
producen costos. El precio también es unos de los elementos mas flexibles. se puede
modificar rapidamente, a diferencia de las caracteristicas de los productos y los
compromisos con e canal”.**

Al mismo tiempo, la competencia de precios es € problema mas grave que enfrentan

las empresas. Pese a ello, muchas empresas no manegjan bien la fijacion de precios.

2.6.1 Los precios existentes en el mercado

El precio de mercado es e precio al que un bien puede adquirirse en un mercado

concreto y se establece mediante la ley de la oferta y la demanda conforme a las

1 KOTLER, Philip, Direccién de Marketing, Séptima edicién, Edicion Milenio, 2001
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caracteristicas del mercado en cuestion. El estudio del precio de mercado tiene

interés principal mente en microeconomia'.

Este producto en el mercado oscila entre $4.50 y $7.00 dependiendo de su disefio.

2.6.2 Determinacion del precio

El precio de la esponja de vegetal es para bafio variaria dependiendo del costo de la
materia prima en este caso considerando el valor de la LUFFA CYLINDRICA en su
estado natural 14.00 cada Kilo y $15.00 dependiendo de los volimenes de compra.

2.7 Elaboracién del plan de Marketing

Si se quiere penetrar en € mercado y alcanzar una participacion importante dentro
del giro del negocio es necesario establecer cudles son las condiciones méas
adecuadas para lograrlo. Es importante explicar los aspectos sobre los cuales la
microempresa pretende fortalecerse y diferenciarse de la competencia y las
estrategias que se tomaran en cuenta para ingresar con esponja de vegetales para
bafio a mercado de productos para aseo personal. Para nuestro estudio consideramos

el siguiente marketing mix.

2.7.1 Producto

“El producto sera producido en dos disefios que serd espalderos y guante esto se
obtuvo de |as encuestas’ .

Posteriormente se ampliara afiadiendo nuevos productos de la misma categoria pero

de digtintos disefios para buscar ganancias adicionales y satisfacer a los

2{dem, p 100
3 Encuesta dirigida a | os habitantes, tabulacién pregunta No 6
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consumidores tratando de manejar una empresa de linea completay llenar |os huecos

paraaejar alos competidores.

Los exfoliadores que existen en el mercado algunos de estos son muy COstosos y
otros contaminan el medio ambiente para lo cual nuestro producto trabajara bajo €l
concepto de “imitacion creativa’ gque Nnos es otra cosa que mejorar un producto ya

existente pero con disefios propios ademas de ofrecer un producto biodegradable.

Para obtener €l producto que se describe se tomara en cuenta | os siguientes aspectos:

Se trabgjard en equipo con un profesional en disefio grafico con capacidad
innovadora y visionaria que sirva de complemento a la perspectiva comercia que

anhelala empresa.

Se tomard en cuenta el costo, la calidad, € rendimiento, como resultado se debe

obtener un producto que resulte competitivo en el mercado.

La calidad del producto es un aspecto basico que nos ayudard a diferenciarnos de la
competenciay lograr la aceptacion, preferenciay lealtad del consumidor.

Se mantendrd un proceso continuo en la busqueda de mejores técnicas para €l

producto asi como paraintroducir nuevos productos.

Incentivar a que las personas cuiden el medio ambiente, con la utilizacion de
productos biodegradables.

2.7.2 Precio
Con € fin de permanecer en el mercado y obtener beneficios de manera sostenida se

aplicard margen de utilidad no muy ato pero aceptable a fin de penetrar y

estabilizarse en e medio comercial.
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Se utilizara la ecuacion general por lo tanto se definira el precio basado en los costos

por unidad produciday se le afiadird un margen de utilidad.

Se ha tomado en cuenta € precio de los productos de la competencia y se ha
establecido un precio promedio que no varia con los calculos hechos por la

microempresa.

Se ha tratado de lograr uniformidad entre las distintas estrategias, hasta lograr un
todo coherente que se vea reflggado en un precio del producto conveniente y

satisfactorio parar €l clientey el proyecto.

L os precios que se estima para los dos productos son de $5.60 doélares.

2.7.3 Distribucion

Las estrategias de distribucién que maneja este proyecto corresponden a la realidad
de produccion y economica de este proyecto. Entonces nuestro canal de distribucion

guedara de la siguiente manera:

Productor "l Mavorista Minorista ™ Consumidor

Nosotros vamos a distribuir a los mayorista 0 minoristas que en este caso son
supermercados, farmacia, centros naturistas, si bien la participacion del intermediario
genera un costo adicional también es cierto que e producto tendria mas presencia en
todos los puntos de la ciudad inclusive en sus alrededores con lo que se generaria

mas produccion, mas ventas y obviamente mayor beneficio.
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Nuestra microempresa se va enfocar a vender més a centros naturistas, porgue las

personas tienden a comprar més, sus productos naturales en lugares como estos.

L os aspectos que se consideran més importantes a trabajar con intermediarios para
ladistribucién y la venta son los siguientes:

e Ampliacobertura
e Brindar informacion entre el productor y el consumidor
e Promocionar los productos

e Transportey Almacenaje.

Ademas de que se debe considerar a intermediario como € primer cliente del
productor, pues serd a quién se le vendera en un inicio las bondades del producto y
serd quien influya en la decision de compra del consumidor final.

También se debera llevar un estricto control de los tiempos y movimientos de las
entregas del producto en e Distrito Metropolitano de Quito para poder determinar €l
nimero maximo de clientes que se pueden atender a dia con € fin de no crear falsas
expectativas tornando negativo a servicio.

2.7.4 Promocion y Publicidad

El objetivo principal de la publicidad es informar que existe un producto natural con

grandes beneficios paralasaud en € mercado, y asi generar €l interés de comprar.

Para definir las estrategias de promocion y publicidad se tomara en cuenta los

siguientes aspectos que son utilizados en el Marketing.

e Definir que se quiere alcanzar especificamente

e Dar a conocer e producto en e segmento de mercado con capacidad de
compra.
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e Definir e presupuesto de comunicacion baséndose iniciamente en la
capacidad econdmica del proyecto. En adelante, s la empresa ya esta en
marcha, se destinard un porcentgje fijo sobre las ventas.

e Definir el mensgje que se quiere dar a conocer

e Determinar € o los medios de comunicacion para la publicidad del producto,
ya que si un consumidor no conoce el producto y no ha sido persuadido
adecuadamente dificilmente lo comprara.

e Ejecuciony control deladifusion.

e Finalmente se evaluaran los resultados pues seran el indicador de lo que se ha
hecho.

Se ha pensado en varias estrategias que den a conocer € producto, sin embargo y
considerando que es un proyecto gue recién se esta iniciando se utilizara inicialmente
como medio y estrategia principal a la publicidad escrita por sus bgos costos,
posteriormente utilizaremos como medio de comunicacion la televison que se

obtuvo de | as encuestas que se reali zo.

Parala publicidad escrita se utilizara el siguiente material:

e Se elaboraratripticos y banners principalmente con informacién de cuidados
de la pid y su aseo respectivo que se entregaran y estaran a la vista en
lugares estratégicos donde el producto ya se encuentraalaventa.

e Publirreportagjes en revistas que circulen entre el segmento especifico.

e Presenciadel producto en ferias locales.

e Promociones.

Afiliarse ala cAmara de la pequefia industria es una estrategia que ayuda bastante en
cuanto a publicidad pues circulan revistas, boletines, informativos que ayudaran a dar

aconocer € producto.
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En cuanto a promocion y publicidad la informacion contenida explicara dependiendo
del medio, lo que se considera més importante para € consumidor y que se

transforman en pilares fundamental es para la publicidad:

e Eliminalas células muertas de la piel

e Activa la circulaciéon sanguinea devuelve la suavidad y brillo natural de la
piel

e Combate lacelulitis, lapiel de naranjay estrias.

e Diversificacion del producto

e Disponibilidad del producto en el mercado

e Precio accesible.

Logotipo Publicitario

El logotipo o logo describe a este importante elemento de la marca como un
disefio grafico que se usa para denotar el simbolo de la marca, el nombre de
ésta 0 ambos; el cual, es utilizado por empresas y organizaciones para que
sus marcas (corporativas o de productos) sean facilmente identificadas,
réapidamente reconocidas y/o mentalmente relacionadas con alguna cosa con
la que existe alguna analogia.**

Complementando ésta definicidn, cabe sefialar en términos generales el logotipo es
considerado como el elemento que puede ser reconocido a la vista pero que no puede
ser pronunciado o expresado. Sin embargo, en la préctica existen numerosos casos en
los que el logo denota e nombre de la marca por tanto, existen casos en los que €
logotipo es reconocido y pronunciado alavez.

4 STATON, William y otros, Fundamentos de Marketing, 13va Edicién, Mc Graw-Hill
I nteramericana, 2004.
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Grafico No. 17: Logotipo

\
LU 4

Fuente: Laautora, Logotipo, 2010

La imagen publicitaria que se va a utilizar ayudara a la microempresa a que sea
reconocida como una productoray comercializadora de productos para aseo personal
con LUFFA CYLINDRICA (esponja biodegradable). Se ha seleccionado un color
verde que significa que & producto viene de una plantay como muestra de eso en
vez de un punto en lal se puso unas hojas para demostrar que es un producto natural
y en la parte de abajo se puso un signo de biodegradabilidad. Ademas el nombre de
la microempresa es “LUFITA” que hace referencia en si a la materia prima que

vamos a utilizar en el producto y esta también es gran parte del logo.

Slogan Publicitario

El dogan que se va utilizar para e posicionamiento de la empresa 'y de su producto

€s

“Salud y belleza para tu piel”

Por otra parte e slogan parece técnicamente adecuado ya que es facil de recordar
debido a su brevedad y a que utiliza palabras que tienen sentido con el objetivo de la
microempresa. El slogan es facilmente comprensible independientemente del medio
publicitario que se utilice. Se asocia rapidamente en la mente del consumidor con

aspectos tan fundamentales como son limpieza, vigor y firmezaen lapiel.
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Disefio de los productos:

Grafico No. 18: Presentacion del guante

)
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Saind v belleza para 1o piel

Fuente: Laautora, Presentacion del guante, 2010

Graéfico No. 19: Presentacion del espaldero

Fuente: Laautora, Presentacion espaldero, 2010
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Etiqueta:

Es un elemento que se adhiere a otro elemento para identificarlo o
describirlo; por extension, una etiqueta también puede ser una o0 mas
palabras que se asocian a algo con el mismo fin. Las palabras empleadas
para etiquetarlo pueden referirse a cualquier caracteristica o atributo que se
considere apropiado.™

Entonces para nuestro producto vamos a utilizar la etiqueta que va en la parte
superior donde se encuentra e nombre de la empresa y en la parte posterior
detallamos | os beneficios que obtenemos al utilizar la esponjay sobre todo que es un

producto ecuatoriano.

Grafico No. 20: Etiqueta (parte superior)

Salud y belleza para tu piel

Fuente: Laautora, Etiqueta, 2010

> STATON, William y otros, Fundamentos de Marketing, 13va. Edicion, Mc Graw-Hill
Interamericana, 2004.
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Gréfico No. 21: Etiqueta (parte posterior)

BENEFICIOS DE SUS USOS
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Fuente: Laautora, Etiqueta, 2010
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CAPITULO 11l

ANALISIS LEGAL Y ORGANIZACIONAL

3.1 Fundamentos legales

La microempresa de produccion y comercializadora de productos para aseo personal
con LUFFA CYLINDRICA (esponja biodegradable) llevara por nombre “LUFITA”,
se escogiod este nombre porque tiene relacion con la materia prima del producto que
eslaLUFFA CYLINDRICA y su nombre es muy llamativo y esfacil de recordarlo.

3.1.1 Tipo de empresa

La microempresa es un fendmeno social de indiscutible importancia para el pais, ya
gue comprende mas del 65% de la poblacién econdmicamente activa.

La microempresa

Es el conjunto organizado de recursos humanos, materiales, tecnoldgicos y
financieros, destinados a desarrollar actividades de produccién, comercio o
servicio, con la finalidad de obtener beneficios econémicos y personales. Su
capital maximo es de US$ 30 000 y el numero de trabajadores no supera los
10, incluyendo el duefio”. Aplican la autogestion y gran capacidad para
adaptarse al medio.*

El emprendedor de la microempresa

Es el propietario-administrador (hombre o mujer), que con sus propios recursos, gran
iniciativa y fuerza de caracter, crea una organizacion econoémica de largo plazo,
rentable y sostenible en e tiempo. Sus objetivos son alcanzar la libertad, la

independencia econdmica familiar y la auto realizacion.

16 Reglamento de Aprobacién de Microempresa Asociativas. Acuerdo Ministerial 14, Registro Oficial
585
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La actividad microempresarial

Es una constante en la actividad productiva del pais. La parte mayoritaria de la
poblacion econdmicamente activa, siempre ha estado desarrollando actividades

artesanales, comercio minoristay produccién agricola en minifundios

3.2 Marco Legal.

Toda empresa debe regirse bajo leyes y reglamentos en este caso se describe las

principales instituciones a las cual es debera someterse la compariia.

3.2.1 Constitucion de la microempresa

Para la constitucion de la microempresa“LUFITA” se cuenta la participacion de dos
socios miembros de la familia, los cuales unen sus bienes y capital para la puesta en
marcha de la misma. Cuyo objeto es percibir una utilidad y hacer del negocio

familiar una microempresa rentable.

3.2.1.1 Requisitos para la constitucidon juridica de la microempresa

1. Solicitud de aprobacion dirigida al sefior Ministro de Trabgjo.

2. Acta congtitutiva de la entidad, en origina y copia certificadas por el
Secretario, la misma que contendra los nombres y apellidos completos de los
fundadores, € nombramiento del Directorio y las firmas con nimero de
cédula de ciudadania de |os mismos.

3. Dos gemplares del estatuto debidamente certificados por € Secretario, la
cual debera contener: Denominacién y domicilio, fines, derechos y
obligaciones de los socios, estructura y organizacion interna, patrimonio
econdmico, causas de disolucion y liquidacion.

4. Dos gemplares de la lista de socios fundadores en la que conste s son
personas naturaleza, los nombres y apellidos, domicilio, cédula de

ciudadania, valor del aporte econdmico y lafirma.
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5. Certificado de apertura de la cuenta de integracion del aporte a los socios, en
una cooperativa 0 banco y/o la declaracién de los bienes debidamente

valorados que | 0s socios aportan.

3.2.2 Registro Unico de Contribuyentes

El RUC constituye € namero de identificacion de todas las personas naturales y
sociedad que sean sujetas de obligaciones tributarias. Las sociedades 0 personas
naturales tienen dos obligaciones iniciales con el Servicio de Rentas Internas (SRI):
obtener el RUC, e cual califica para poder efectuar transacciones comerciales de
formalegal, para ello deben inscribirse dentro de los treinta dias laborales a su inicio
de actividades; y actualizar el RUC por cualquier cambio en los datos de inscripcion
siempre y cuando haya cambiado de actividad econdémica, cambio de domicilio,
aumento a disminucion del capital.

3.2.2.1 Requisitos para la obtencién del RUC

1. Origina y copiaacolor delaceduladeidentidad del contribuyente.

2. Original y copia a color del certificado de votacion (exigible hasta un afo
posterior a los comicios electorales). Se aceptan los certificados emitidos en
el exterior. En caso de ausencia del pais se presentara € Certificado de no
presentacion emitido por la Consejo Nacional Electoral o Provincial.

3. Planillade servicios bésicos (agua, luz o teléfono). Debe corresponder a uno
de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion. En caso de que
las planillas de servicios basicos sean emitidas de manera acumulada y la
ultima emitida no se encuentra vigente a la fecha, se adjuntara también un
comprobante de pago de cualquiera de los Ultimos tres meses.

4. Titulo universitario avalado por e CONESUP, o Certificado otorgado por €l
CONESUP, o Carnet otorgado por €l respectivo colegio profesional. Para el
caso de titulos obtenidos en el exterior, estos deben encontrarse avalados por
el CONESUP. S en lacéduladel contribuyente consta € titulo profesional,

yano sera necesario presentar este documento.
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3.2.3 Patente municipal

Es un comprobante de pago emitido por la Administracion Zona correspondiente por
la cancelaciéon anual del impuesto de patente municipales se grava a toda persona
natural o juridica que egjerza una actividad comercial o industrial y opere en €
Distrito Metropolitano de Quito.

3.2.3.1 Requisitos para obtener la Patente Municipal

e Formulario de declaracion del Impuesto de Patente, original y copia
e RUC origina y copia.
e Copiade cédulade ciudadania.

e Copiade cartade pago del impuesto predia del afio en curso.

3.2.4 Linea de Fabrica

Sirve para establecer € espacio entre la calle y e terreno donde se encuentra la
microempresa, dejando los espacios para veredas sin afectar la circulacion de los
peatones. Este procedimiento se lo redliza en la Administracién Zonal Norte y sus
requisitos son:

e Copiade impuesto predial actualizado.

e Copiadelacédulade ciudadania.

e Copiadelapapeleta de votacion.

e Llenar e formulario de linea de fabrica (Impuesto de Registro Municipal).

3.2.5 Cuerpo de bomberos

Con €l pago de una parte de la patente (10%) se cubre el servicio que dael cuerpo de
bomberos a todos los locales que desarrollan actividades econdmicas, mediante €l
cual recomiendan la instalacion de equipos contra incendios o las seguridades que
debe tener para evitar los mismos. El cumplimiento de estas recomendaciones le da

derecho a duefio del negocio a reclamar e seguro contra incendio, que es cancelado
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con todos los pagos de las planillas de energia eléctrica, en caso de que ocurra €l

flagelo.

Los requisitos para obtener este servicio son: comprar un formulario (USD$ 0.20)

llenarlo y entregar alos bomberos; y, conducir alosinspectores a local o predio para

laverificacion.

3.2.5.1 Visto Bueno

1

Solicitud del visto bueno de Edificacion en e formulario respectivo
presentando en &l Departamento de Prevencion y Control de Incendios
Fichatécnicadel registro de Edificacion del Cuerpo de bomberos

Dos juegos completos de los planos arquitectonicos, de instalaciones
sanitarias, eléctricasy especiales.

4. Ultima carta de pago del impuesto predial

En caso de ser favorable en €l |apso de 3 dias laborales se emitira un informe
de aprobacion y se extendera el Visto Bueno de Edificacion conjuntamente
con los planos sellados por € Cuerpo de Bomberos, este documento tendra
validez de un afio desde la fecha de emision.

3.2.5.2 Permiso de funcionamiento

A w0 DdE

Solicitud de permiso de funcionamiento en el informe respectivo
Fichatécnicadel registro del local del Cuerpo de bomberos

Croquis de ubicacion

Una vez readlizada la inspeccion fisica del local por parte de los inspectores
del Cuerpo de Bomberos y comprobando el cumplimiento de las medidas de
proteccion contra incendios se procedera a cancelar en la Tesoreria del
Cuerpo de Bomberos la tasa de Permiso de Funcionamiento segun lo
estipulado en el Reglamento Tarifarlo. El permiso caduca a afio de su

emision.
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3.2.6 Camara de la Pequefia Industria de Pichincha

Los requisitos de &filiacion son los siguientes:

e Copias de la escritura de constitucion, de la resolucion de la superintendencia
de compariias, del hombramiento de representante legal de la empresa, del
RUC y de la cedula de ciudadania.

e Listadeequiposy maquinariavalorados a precio del costo.

e Croquis de ubicacion con la direccidn exacta de laempresa.

e Se paga por dos conceptos es decir el calor adelantado por un afio y € valor
dela &filiacion.

3.2.7 Requisitos Para legalizar los contratos de trabajo

e Copiadelacédulay papeletade votacion del empleador
e Copiadelacédulay papeletade votacion del empleado

e Tresgemplares de los contratos debidamente legalizados con su rdbrica

3.2.7.1 Requisitos para afiliar a los empleados

El patrono debe solicitar a IESS e numero de Registro Patronal, € cual es su
identificacion para afiliar a sus empleados

e Copiadel RUC

e Copiadelaceduladeidentidad del patrono

e Copiade comprobante del Ultimo pago de agua, luz o telefono.

e Copiade los contratos de trabajo debidamente legalizados en €l Ministerio de
trabajo.

3.3 Analisis Organizacional

Para la marcha de un negocio es necesario que la organizacion pueda desarrollarse en

forma sistematica y pueda alcanzar sus objetivos debe existir una administracion que
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se apoye en los pilares fundamentales del proceso administrativo y asi lograr

actividades eficientes y eficaces.

3.3.1 Vision

“Ser una microempresa reconocida en el mercado nacional en €l sector articulos de
aseo persona, caracterizdndose por la produccion de esponjas de bafio
biodegradables con LUFFA CYLINDRICA de excelente calidad a un bgo costo
mostrando capacidad innovadoray con procesos artesanales.

3.3.2 Mision

“Somos una microempresa dedicada a la produccion y comerciaizacion de esponjas
de bafio biodegradables con luffa cylindrica de la més ata calidad, nuestra materia
prima es biodegradable y de alta calidad para ayudar a ecosistema. En un marco de
respeto por los principios éticos, legales, humanistas y ecoldgicos, generar utilidades

razonables, bienestar y satisfaccion para sus duefios.

Nuestra filosofia contribuir a la conservacion del medio ambiente desarrollando y

estimulando el uso de productos de alto componente biodegradable.

3.3.3 Objetivos Estratégicos

Los objetivos estratégicos sirven para definir el futuro del negocio tienen relacion
con lavision y mision; estos van de la mano para llegar a pleno funcionamiento de

la microempresa.

e Recuperar lainversién inicial en un plazo de cinco afios desde €l inicio de sus
actividades comerciales.

e Alcanzar una dta participacion en e mercado nacional en e area de
productos de aseo personal.

e Promover las relaciones interpersonales y los lazos afectivos con e fin de
crear un ambiente agradabl e de trabajo.

63



e Colaborar con € medio ambiente para que no aumente la destruccién de este,
através de procesos artesanales.

e Brindar accién socia con los proveedores de materia prima.

e Ofrecer a nuestros clientes un producto innovador, biodegradable y de alta
calidad.

e Ofrecer estabilidad laboral y los beneficios sociales obligatorios a todos los
empleados de la organizacion.

3.3.4 Metas

e Aumentar las ventas en un 5% semestral.
e Incentivar alos empleados por su rendimiento productivo.
e Innovacion de los productos cada seis meses.

e Lograr que se cree una mentalidad de cuidar a medio ambiente dentro de un
afno en un 25%.

3.3.5 Politicas

L as politicas son pardmetros que definen los alcances en los procedimientos, tareas o
actividades gque se establezcan dentro de la organizacion de la empresa. Las politicas
gue se escriben a continuacion son sujetas a revisiones, modificaciones 0 cambios en

medida que avance el desarrollo organizacional.

e El horario en que selaborard serd de 8:00 a17:00 de lunes aviernes.

e Se contratard persona calificado con a menos bachillerato o que tenga
capacitacion de algun curso que haga referenciaalo que se va a producir para
obreros en produccion, y estudios universitarios terminando o cursando para
las otras areas.

e Seaplicardcaidad en todos |os procesos administrativos de la empresa.

e Seredizara reuniones semanales con produccion y dar solucion a problemas
gue se puedan presentar.

e Seharainventarios trimestralmente de los materiales y de los productos.
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e Los pagos a los colaboradores y empleadores se los redizard a fin de mes a
través de transferencias bancarias.

e Seredlizara promocion y publicidad permanente en sitios estratégicos donde
se expende el producto.

e Los empleados estan en la obligacion de cuidar 1os bienes e instalacion de
propiedad de la empresa.

e Es obligacion de los trabajadores utilizar 1a materia prima, materiales y
demés insumos de manera responsable, evitando desperdicios, 0 dafios que
puedan alterar €l desenvolvimiento normal de la planta.

e Cumplir con los horarios y tiempos establecidos en la realizacion de tareas
asignadas.

e El empleado tiene quince minutos para su refrigerio alas diez de la mafiana y

30 minutos para su almuerzo.

En caso de que € trabgjador no cumpla las obligaciones basicas de un trabajador,
esté deberédn atenerse amonestaciones verbales o escritas, despido dependiendo de la
gravedad de lafalta, en todo caso la administracion es quien regulaladisciplinay el

buen desenvolvimiento de los colaboradores y empleados de la empresa.

3.3.6 Matriz FODA

Algunas metodologias de planificacion estratégica utilizan la matriz FODA, para
evaluar el ambiente interno que comprende las fortalezas y debilidades, y € andlisis
externo de la empresa con las oportunidades y amenazas, gracias a éste andlisis se
cuenta con elementos de juicio para realizar un diagnostico rapido, preciso y
confiable de aspectos econdémicos, competencia, recurso humano, materiales,

tecnologia, entre otros.
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3.3.6.1 Objetivos

e Desarrollar una mentalidad en los consumidores de consumir productos
biodegradabl es para aumentar el consumo de productos biodegradables.

e Incentivar alos campesinos a que aprovechen los recursos gue tienen en los
campos.

e Incrementar promociones y publicidad para tener fidelizacién de los
consumidores hacia el producto.

e Llevar a cabo un plan de trabgo anua con monitoreos semestrales para

alcanzar el cumplimiento de objetivosy estrategias.

3.3.7 Estructura Organica

“Un organigrama es una representacion gréfica de la estructura de una empresa, con
sus servicios, 6rganos y puestos de trabgjo y de sus distintas relaciones de autoridad

n 17

y responsabilidad

Para una mejor comprension de |as areas existentes en la microempresa recurrimos a
elaborar los organigramas estructural y funcional los cuales permitiran conocer de
manera objetiva las partes integrantes y la relacion de dependencia que existe entre

dlos.

YVASQUEZ R, Victor, Organizacion Aplicada, Segunda Edicién, 2002
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Grafico No. 22: Organigrama Estructural

Microempresa “LUFITA”
Organigrama Estructural

GERENCIA

SECRETARIA

[ I
CONTABILIDAD PRODUCCION

Contador Operarios

Elaborado por: Diana Narvaez
Fuente: Microempresa “LUFITA”

3.3.8 Estructura funcional
En este organigrama se pretende mantener una estructura horizontal, donde los

niveles jerédrquicos son los que toman las decisiones, pero siempre tomando en

cuentalas opiniones y sugerencias de todos |os miembros.
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Grafico No. 23: Organigrama Funcional

Microempresa “LUFITA”
Organigrama Estructural

GERENCIA

Planear, dirigir, ejecutar y controlar la
gestion administrativa de la
microempresa

SECRETARIA

Ayudar a la parte contable y
administrativa de la
microempresa

CONTABILIDAD
PRODUCCION
Contador
Operarios
Encargarse de la parte
contable y financiera de la Produccioén de los guantes y
microempresa espalderos

Elaborado por: Diana Narvaez
Fuente: Microempresa “LUFITA”
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DEPARTEMENTO: Gerencia

CARGO: Gerente General

e Planear, organizar y dirigir los diferentes procesos de |a produccion.

e Supervisar directamente la Produccion realizando el control de calidad.

e Tomade decisionesy mejoramientos en las diversas aress.

e Mangar los flujos de cga y créditos para la obtencién de maquinaria y
materia prima.

e Elaborar, controlar y supervisar la aplicacion del presupuesto global de la
empresay readlizar gustes mensuales.

e Interpretar y analizar |os estados financieros y tomar decisiones sobre ellos.

o Establecer estrategias de ventas, produccion.

e Vender € producto.

e Definir los términos de los contratos en cuanto a cantidad y precio con los
proveedores.

e Supervisar € buen funcionamiento de la maguinaria.

e Buscar clientes con visitas y seguimientos.

e Transportar €l producto terminado hasta €l punto de venta.

e Prever posibles desabastecimientos.

DEPARTAMENTO: Secretaria

CARGO: Secretaria

e Soporte de Contabilidad.

e Mangar CgacChica.

e Encargada de redlizar las compras estableciendo parametros para comprar
con precios comodos.

e Llamar aclientes paraver si necesitan mas producto.

e Atender las quejas de clientesy tratar de solucionarlos.
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DEPARTAMENTO: Contabilidad

CARGO: Contador

e Registrar €l origen y aplicacion de los recursos de una transaccion.

e Elaborar estados financieros e informes para fines contables, fiscales,
financierosy organizacionales.

e Anadizar, disefiar, implantar y evaluar sistemas de informacion financiera.

e Diagnosticar, fundamentar, sugerir y tomar decisiones administrativas,
contablesy financieras.

e Andizar y evaluar la politica fiscal y sus implicaciones contables,
financieras, econdmicasy sociales.

e Actuar con independencia mental.

e Opinar acercade los estados financieros.

e Readlizar losroles de pago del personal.

CARGO: Operarios

DEPARTAMENTO: Produccion

e Readlizar |las operaciones del proceso productivo.

e Veificar que el trabajo de la maguinaria se realice correctamente.

e Procurar lacalidad e higiene en cada unidad producida.

¢ Redlizar con agilidad todos |os procesos productivos.

e Mantener su puesto de trabagjo limpio y ordenado, colaborando con la
limpieza de la planta.

e El operario con mas experiencia supervisara y realizara el control de calidad
de los productos.

e Llevar un registro de todos |os materiales.

e Receptar lamateriaprimay registrarla.

¢ Almacenar en labodega los productos terminados.
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e Hacer informes y verificar el stock de los productos terminados y materiales
mensuales.

72



CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

4.1 Tamafio del proyecto

“El tamafio de un proyecto es su capacidad de produccién durante un periodo de
tiempo de funcionamiento que se considera normal para las circunstancias y tipo de
proyecto de que se trata. El tamafio de un proyecto es una funcion de la capacidad de

produccién, del tiempo y de la operacion en conjunto” ™

4.1.1 Determinacion del tamafio del proyecto.

El tamafio del proyecto es la capacidad de produccion de una empresa, para

establecer esto se toma en cuenta lo siguiente:

e Factores que condicionan el tamafio del proyecto.

4.1.1.1 Factores que condicionan el tamafio del proyecto

Entre los principal es factores que condicionan el tamario del proyecto estéan:

e Lademanda

e LOS suministros e insumos.
e Latecnologiay equipos.

e El financiamiento.

e Laorganizacion.

'8 Formulacion de proyectos, www.mailxmail.com/curso-formul acion-proyectos/tamano-proyecto
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La demanda no satisfecha o por satisfacer, es uno de los factores que condicionan
el tamano del proyecto. En este proyecto nuestra demanda insatisfecha que se ha

visto en el estudio de mercado, es el pilar fundamental de este negocio.

Al ser un producto que recién esta entrando en el mercado, la materia prima
disponible es bastante para la cantidad que se desea producir asi como para

satisfacer su requerimiento si la produccion aumenta.

Es un proyecto que no necesita de mucha inversion en cuanto a maquinaria y
equipo, a ser una microempresa la cual sus actividades seran manuales en un
75%.

El factor financiamiento puede ser el que mas incidencia tenga pues se pretende
utilizar dinero propio y un préstamo de un monto reducido y considerar una
cantidad alta mas adelante por si la demanda aumenta y también mas adelante se

creara nuevos productos, personal, equipos o cualquier otro aspecto lo exija.

El personal contratado debe ser seleccionado con € fin que sean eficientes en cada
uno de sus puestos, a ser una microempresa se necesita contratar personas gque sean
habiles y creativas para desarrollar actividades manuales y que sepan manejar

maquinariaindustrial como larecta

4.2 Tamafio 6ptimo del proyecto

La microempresa contempla adquirir una maquina recta y contratar el personal
necesario para producir de acuerdo a las especificaciones de flujo grama y a
comportamiento estimado de la demanda futura, |as cantidades que se muestran en la

tablasiguiente:
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Tabla No. 20: Capacidad Instalada del Espaldero

Capacidad Instalada Espaldero
Meses 12
Dias 22
Horas 8
Total horas anuales 2112
No. Trabajadores 2
Horas totales 4224
Produccion unidades x hora 6
Capacidad unidades a afio 25344
Capacidad mensual 2112

Fuente: Laautora, Capacidad Instalada, 2010

Tabla No. 21: Capacidad Instalada del Guante

Capacidad Instalada Guante
Meses 12
Dias 22
Horas 8
Total horas anuales 2112
No. Trabajadores 2
Horas totales 4224
Produccion unidades x hora 5
Capacidad unidades a afio 21120
Capacidad mensual 1760

Fuente: Laautora, Capacidad Instalada, 2010

Considerando la capacidad instalada en el proyecto, las estimaciones de las ventas

anuales de los productos son:
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Tabla No. 22: Ventas Anuales

Ventas Anuales

Unid. Ingresos Ingresos
Producto Vendidas P.V.P Mensuales Anuales
Espaldero 2000 $ 7,00 $ 14.000,00 $ 168.000,00
Guante 1400 $ 4,50 $6.300,00 $ 75.600,00
Total | $ 20.300,00 $ 243.600,00

Se estima que la produccion anua estard aproximadamente en 3400 unidades de
esponjas de bafio en €l primer afo, y llegar a alcanzar un nivel de ventas anual de

243.600 ddélares tomando en consideracion la demanda insatisfecha.

4.3 Estudio de Localizacion

El estudio de localizacion se orienta a analizar las diferentes variables que

determinan el lugar donde se ubicara el proyecto, buscando una mayor utilidad o una

Fuente: Laautora, Ventas anuaes, 2010

minimizacion de costos.

“La localizacion permite definir el mejor sitio para ubicar la unidad de
produccién, la cual debe estar ligada estrechamente con la distribucion y
comercializacion de los productos; por lo general se ubican en sitios donde
se cuente con los servicios basicos como son: agua, energia eléctrica,
alcantarillado, teléfono y transporte, con facil acceso a los mercados
internos y externos de materia prima, insumos, mano de obra, condiciones de
vida, etc. La localizacion optima serd aquella que permita obtener una

méxima produccién minimizando los costos™.*

Para este proyecto la ubicacion de la planta serd en San Isidro del Inca porque se

dispone de un terreno que es aporte de capital de uno de los socios.

¥MIRANDA, Juan, Gestién de Proyecto, Cuarta Edicién, MM Editores, Bogota, 1994. P, 122
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4.3.1 Macro localizacién

El andlisis macro localizacional consiste en escoger la zona, region, provincia o area
geografica en la que se deberd localizar el proyecto donde su principal objetivo esla
reduccion de los costos; como ya se ha mencionado el area seleccionada es en San
Isidro del Incaen e Norte de la ciudad de Quito

4.3.1.1 Factores de Localizacion

“Entre los factores que condicionan la localizacion se consideran no solamente los
aspectos econdmicos, sino también criterios estratégicos-institucionales e incluso
referencias emocionales que llevan a los clientes a comprar en un determinado

| ugarn 20

A continuacion se detallan los factores localizacional es expuestos como variables en

|a determinacion de la Macro localizacion:

Disponibilidad del Terreno

Para la microempresa un socio va aportar con el terreno de 200metros lo cua es
conveniente porgue contamos con un aporte de capital que yatiene uno de l0s socios,
ademés de esto podemos mencionar la disponibilidad de materias primas, mercado,

transporte y servicios publicos.

Proximidad y Disponibilidad del Mercado y Materias Primas

El potencial mercado de la microempresa esta ubicado en € Norte de la ciudad de
Quito, la planta de produccién sera ubicada en las calles Molles N49 y Olivos, ya que
la planta esta ubicado en un lugar estratégico tanto para las materias primas y esta
cercade las vias de acceso rgpidas. En cuanto a lo que se refiere ala Disponibilidad
de Mercado estamos cerca de las bodegas del SUPERMAXI y centros naturistas que

seran nuestros clientes.

2 SAPAG, Nassir y otros, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Cuarta Edicion, Mc Graw Hill,
México, 2005, p 15
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Medios de Transporte

En e lugar escogido existen vias de acceso como son las perimetrales, las cuales
facilitaran la transportacion tanto de materias primas como de productos terminados

por medio de vehiculos de cargalivianay carga pesada.

Disponibilidad y Servicios Publicos

Debido a que la planta productoray punto de venta se encuentran ubicadas en € area
urbana de Quito, estan adecuadas con todos los servicios bésicos, como
alcantarilladlos, agua potable, luz eléctricay lainstalacion de unalineatelefénica. Lo

cual permite e buen desenvolvimiento de las actividades de produccion.

4.3.2 Micro localizacion del proyecto

La Microlocalizacién permite determinar € lugar preciso donde se ubicard €l
proyecto, basicamente se describe las caracteristica y costos del terreno,
infraestructuray medio ambiente, se debe tomar en cuenta adicionalmente |os costos

delainversion al igual que las condiciones locales.

Dentro del andlisis microlocalizacional tenemos que la microempresa se ubicaraen e
sector de “San Isidro del Inca’, en la calle Molles N49 y Olivos; en un terreno de
200m? con una infraestructura amplia, en la cual se distribuira tanto e &rea

administrativa asi como la planta de produccién.
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Grafico No. 24: Ubicacion delaMicroempresa“LUFITA”

Fignta

Fuente: Municipio de Quito, Mapa, 2010

4.4 Ingenieria del Proyecto

Como se menciond en e Estudio de Mercado y seguin las encuestas realizadas los
disefios de las esponjas de bafio que mas agradan a consumidor son espalderos,
guantes, formas de animalitos, ovalados. Sin embargo se planea introducir en el
mercado espalderos y guantes por ser estos disefios de mayor aceptacion y de la que

se explicalos aspectos més relevantes en cuanto a su naturaleza y otros aspectos.

4.4.1 Caracteristicas Técnicas del producto

4.4.1.1 Luffa

La lufa o luffa es un fruto (curcubitécea), de forma de un gran calabacin, originaria

de la india pero que crece de manera silvestre en la Selva Amazonica y lugares
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cdlidos como en Los Bancos. La planta crece en forma de enredadera con flores

amarillas.

El fruto de esta planta (la luffa) se va componiendo internamente de una densared de
fibras que forman una especie de esponja interna que cubre todo € contorno
cilindrico interno del fruto. Esta red de fibras, especie de esponja vegetal, se corta 'y

se usa para el cuidado personal y exfoliacion delapiel.

4.4.2 Definicion del proceso productivo

El proceso productivo es €l conjunto de actividades que permiten combinar la

materia primay los insumos hasta obtener un producto terminado.

Para definir claramente el proceso productivo es importante mencionar y describir

los aspectos que intervienen.

e MateriaPrima
e Mano de Obra
e Maqguinariay Equipo

e Descripcion de proveedores

4.4.2.1 Materia prima

La produccion de la materia prima como laluffa se encuentraen el Nor-occidente de
Quito donde se concentra la mayor produccion, especialmente en Nanegalito, Los
Bancos quienes seran nuestras fuentes de aprovisionamiento. La venta de la luffa
viene directamente del productor y la cantidad que ofertan es suficiente para lo que

se espera producir.

Tenemos dos tipos de Materiales como son los directos e indirectos.
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4.4.2.2 Materia Prima Directa

Son todos los materiales utilizados en la elaboracién de un producto que se pueden
identificar facilmente con e mismo. “Son las materias primas que fisicamente se

convierten en parte del producto terminado.*

Tabla No. 23: Materias Primas

Materia Prima
Producto Descripcion
Fruto limpio y seco frutos grandes (més de 40
cm), frutos estandar (de 30 a 40 cm) y
pequeiios (menos de 30 cm), fibra gruesa,
Luffa
cylindrica delgada,
0 )
Redta 100% algodon de 1.5cm

Fuente: Proveedores, Materias Primas, 2010

Materiales Indirectos

“Son aquellos elementos considerados como materiales no directos, que estan
involucrados en la elaboracion de un producto. Estos elementos, se incluyen como

parte de |os costos indirectos de fabricacion®.

' TORRES, Aldo, Contabilidad de Costos, Segunda Edicién, Editorial MC. Graw Hill, P.54
2 TORRES, Aldo, Contabilidad de Costos, Segunda Edicién, Editorial MC. Graw Hill, P55
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Tabla No. 24: Materiales Indirectos

Materiales Indirectos

Producto Descripcion

Fundas de
plastico fundas de pléstico de 20x30

Hilo Hilo pinto

Etiquetas ecologicas

Fuente: Proveedores, Materias Primas, 2010

4.4.2.3 Mano de Obra

Para este proyecto no se necesita de mucha mano de obra aunque si se necesita que
las personas contratadas sean habiles, agilesy veraces en el proceso productivo y que
tengan experiencia en actividades similares. Los medios a los que se recurrira para

contratar |la mano de obra calificada sera

e |nstitutos
e Periddicos
e Carteles

Mano de obra directa: Es la mano de obra consumida en las éreas que tienen una
relacion directa con la produccion o la prestacion de algun servicio. Es la generada
por los obrerosy operarios calificados de la empresa.

Tabla No. 25: Mano de Obra Directa
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Mano de Obra Directa

Personal Descripcion

Operar maquinaria y readlizar las labores

manual es que requieren la produccion

Operarios

Fuente: La Autora, Mano de Obra, 2010

Mano de obra indirecta: Esla mano de obra consumida en |las éreas administrativas
de laempresa que sirven de apoyo ala produccién y al comercio.

Tabla No. 26: Mano de Obra Indirecta

Mano de Obra Indirecta

Personal Descripcion

Planear, gecutar y dirigir la gestion administrativa 'y
operativa de la empresa, del manejo de la relacion
con los diferentes proveedores. Desarrollar las
estrategias de compras anuales y las proyecciones de
la organizacion. Se encarga del control administrativo
y disciplinario del personal y coordinar toda la

Gerente- o .,
administrativo actividad de produccion de la empresa.

Encargado de llevar toda la parte contable de la
Contador empresa

Encargarse de hacer compras, mangjar cgja chica y
Secretaria ayudar en la parte contable de la empresa

Fuente: La Autora, Mano de Obra, 2010
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4.4.2.4 Equipo y Maquinaria

La maquinaria que se va utilizar no es muy costosay existe un nimero considerable
en cuanto a proveedores de este tipo por o que es posible escoger a que ofrezca el
mejor precio y calidad. Nuestros principal es proveedores seran:

e Singer Fashion
e Tenicose

e Inyectores

El requerimiento de maquinaria y equipo, tomando en cuenta que se trata de una
pequeiia empresa es el siguiente:

Tabla No. 27: Maguinaria

Maquinaria
Maquina Descripcion
MARCA SINGER, alta velocidad capacidad de 5000
Recta a 7000 puntadas por minuto
Marca Jontex, cortadora vertical de 8 pg se puede
Cortadora hacer 60 tendidas de tela

Fuente: La Autora, Maquinaria, 2010

4.4.3 Descripcioén del proceso Productivo

Se entiende como proceso aguel conjunto de actividades que transforman las
entradas 0 “inputs’ basicos de la microempresa en el servicio que lamismaentregaa
sus clientes. Las entradas en € proceso de la confeccién de |as esponjas de bafio son

la materia prima que luego de procesarlos se transforman en productos final es.



Grafico No. 25: Descripcion del proceso

Descripcion del proceso

e Luffa

e Todla H|:| PROCESO e Espadero

e Hilne \_/_’
\/_’

Fuente: LaAutora, Descripcion del Proceso, 2010

El proceso productivo sera organizado mediante series debido a que € tiempo de
produccion es menor mediante esta modalidad.

La descripcion del proceso produccion para la elaboraciéon de la esponja de bafio

(guante) son las siguientes:
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Gréfico No. 26: Flujo gramadel guante

Microempresa “LUFITA"
Flujo grama del guante
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Fuente: La Autora, Flujograma, 2010
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Recepcion de materia prima.- Se recibe la luffa que ha sido transportada
en embal g es adecuados |os mismos gque evitan que se estropee. Serealiza una
ingpeccion visual para saber que los materiales cumple con las condiciones

gue se necesita para considerarla materia prima.

Almacenamiento de la materia prima.- Se debe almacenar en lugar limpio
y adecuado parala materia prima.

Procesamiento de Luffa: Se deja en remojo tres a cuatro dias para que se

ablandey asi poder seguir con el proceso.

Cortar la luffa.- Se troguela la luffa para de esta forma obtener un producto
gue entregue la mayor cantidad posible de material aprovechable para asi un

obtener un rendimiento industrial conveniente.

Armar los guantes.- Se unelaluffa tratando de que quede uniformes.

Colocacion de reata.- Colocamos un filo llamado reata para cubrir y
cerramos con larecta.

Revision y control de calidad de los guantes.- Se hace una revision del
producto final tiene que estar en perfectas condiciones de no ser asi se

desarmay comenzamos con €l inicio del proceso.

Pulido.- Pasado € control de calidad, cortamos |os hilos.

Empacado.- Luego de que e producto ha pasado los procedimientos
anteriores se procede a en fundar 1os productos con |as etiquetas ya disefiadas

anteriormente.

Almacenamiento en bodega de productos terminados.- Se almacena €l

producto en la bodega quedando listo paraladistribucion y venta.
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Cada etapa del proceso productivo degja un desperdicio de materia prima que
canalizandola adecuadamente se la puede utilizar en las promociones que ya se
menciono anteriormente a fin de optimizar la materia prima, evitar desperdicios y

maximizar utilidades.
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Graéfico No. 27: Flujo gramadel espaldero

Microempresa “LUFITA"
Flujo grama del espaldero
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Fuente: La Autora, Flujograma, 2010
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La descripcion del proceso produccion para la elaboracion de la esponja de bafio

(espaldero) son las siguientes:

e Recepcion de materia prima.- Se recibe la luffa que ha sido transportada
en embal g es adecuados |os mismos gque evitan que se estropee. Se realiza una
inspeccion visual para saber que los materiales cumple con las condiciones
gue se necesita para considerarla materia prima.

e Almacenamiento de la materia prima.- Se debe almacenar en lugar limpio

y adecuado parala materia prima.

e Procesamiento de Luffa: Se dgja en remojo tres a cuatro dias para que se
ablandey asi poder seguir con €l proceso.

e Cortar la luffa.- Se troquela la luffa para de esta forma obtener un producto
gue entregue la mayor cantidad posible de material aprovechable para asi un
obtener un rendimiento industrial conveniente.

e Unir el mango de plastico y la luffa.- Cuando ya esté secado el pegamento

se juntan los dos material es hasta que queden adheridos.

e Poner la pega en la luffa y mango de plastico.- Sela deja por unos minutos

hasta que actué & pegamento.

e Revision y control de calidad de los espalderos.- Se hace una revision del
producto final tiene que estar en perfectas condiciones de no ser asi se

desarmay comenzamos con el proceso.

e Pulido.- Pasado el control de calidad, se mira que no tenga pegamento
choreado.
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e Empacado.- Luego de que e producto ha pasado los procedimientos
anteriores se procede a en fundar los productos con |as etiquetas ya disefiadas

anteriormente.

e Almacenamiento en bodega de productos terminados.- Se almacena el

producto en la bodega quedando listo paraladistribucion y venta.

4.4.4 Programa de produccion

Seguin la capacidad instalada de la planta de produccion se espera producir 2000
unidades de guantes y 1400 espalderos de acuerdo a la demanda insatisfecha que se

obtuvo anteriormente.

Tabla No. 28: Programa de Produccion

Programa de Produccion
Unid.
Producidas Cant.

Producto Bl Medida mesual Cant. Anual
Guante 100 UNID. 2.000 24.000
Espaldero |70 UNID. 1.400 16.800

Total | 3.400 40.800

Fuente: La Autora, Capacidad Instalada, 2010

4.5 Distribucion de la planta

Para lograr una distribucién adecuada de la planta se debe brindar condiciones
apropiadas de trabgjo ya que esto permite que el proceso de produccion se desarrolle
lo mas econdémicamente posible ademas de que se mantiene un ambiente de

seguridad paralos colaboradores.
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En cualquier caso las condiciones basicas que se deben tomar en cuenta para la
distribucion de la planta tienen que ver con aspectos como la integracion total pues

esto identifica ala planta como un todo y la consecuente importancia de cada factor.

La flexibilidad también debe existir en caso de que sea necesario hacer algun tipo de
modificacion en el proceso. La distancia de recorrido minima ayuda a tener un flujo
adecuado de la produccion. La utilizacion del espacio debe ser maximizada

especia mente en caso de que & &rea destinada a produccion sea reducida.

Gréfico No. 28: Distribucion de la planta
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4.5.1 Obras Civiles y presupuesto

Se dispone de un terreno y un galpén de 200 metros cuadrados en € que se desea
hacer |as adecuaciones necesarias para que comience a funcionar la planta para la

elaboracion de esponjas de bafio.

Se ha considerado las especificaciones necesarias para este tipo de producto, por
giemplo todo € tipo debe tener baldosas para € area de produccion y para la
administracion piso flotante, las paredes deben estar enlucidas.

En e siguiente capitulo se explica mas a fondo sobre e presupuesto para las
adecuaciones.

94



CAPITULO V

ESTUDIO FINANCIERO

El estudio de la Evaluacion Econdmica es la parte final de toda secuencia de andlisis
de factibilidad de un proyecto. Antes de llegar a este punto ya se determind que
existe un mercado potencial, también se realizo lalocalizacion optima del proyecto y
se propuso el tamafio més adecuado para e mismo. Se conoce ademas el proceso de
produccion, asi como todos los costos en que se incurrird en la etapa productiva, se
ha hecho un andlisis de precios, de comerciaizacion y se obtuvo datos que sugieren

que lainversion propuesta sera econoémicamente viable.

El estudio financiero constituye la sistematizacion contable y financiera de los
estudios realizados anteriormente y que permitiran verificar los resultados que
genera € proyecto, a igual que la liquidez que genera para cumplir con sus
obligaciones operacionaes y, finalmente, la estructura financiera expresada por €l

flujo de fondos anual proyectado.

5.1 Inversiones

Las Inversiones que se necesitan para llevar a cabo el proyecto deben indicar de
forma concreta las exigencias de capital que se necesitan para € empleo de algin
tipo de actividad o negocio con e objetivo de incrementarlo y obtener una

recompensa en e futuro.
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5.1.1 Activos Fijos
“Son los bienes que posee la empresa y que tiene un valor monetario y estan

destinados para el logro de los objetivos de una actividad comercial, industrial o de

servicios'®

Los activos fijos que se necesitan adquirir para € presente proyecto son los

siguientes:

Tabla No. 29: Activos Fijos Totales

Inversidn en activos fijos

Concepto Valor total
Obra Civil y Adecuaciones 5.785,00
Terrenos 10.000,00
Equipo de Oficina 170,00
Equipo de Computacion 980,00
Mueblesy Enseres 750,00
Maguinaria 1.128,00
TOTAL 18.813,00

Fuente: La Autora, Internet Compra, 2010

De acuerdo a la informacién contenida en la tabla No.29, se deduce que €l proyecto
debe incurrir en un valor de $18.813,00, a fin de adquirir sus activos fijos, que le
permitiran desarrollar las actividades de mejor manera.

% NARANJO, Salguero, Hermanos. Contabilidad Comercial y de Servicios. Primera Edicién. Afio
2000.p. 338
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Equipo de Computacion

Para las actividades de gerencia-administracion se requiere de computador Pentium
IV con impresora incluida, ya que en € se recopilara toda la informacién de las

transacciones comerciales.

Tabla No. 30: Equipo de Computacion

Equipo de Computacion

Detalle Cant. V. Unit. | V. total

Computadora Pentium IV con
Impresora 1 980,00| 980,00

Total 980,00

Fuente: La Autora, Cinticomp, 2010

Equipo de Oficina

La microempresa debe equipar la oficina de administracion y mantener comunicadas
las demas éreas por 1o que se procedera a adquirir un teléfono, calculadora como se

muestra en latabla

Tabla No. 31: Equipo de Oficina
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Equipo de Oficina
Activo Cant. V. Unit. V. total
Calculadora 1 20,00 20,00
Telefax 1 150,00 150,00
Total 170,00

Fuente: La Autora, Papeleria Pamela, 2010

Muebles y Enseres

Para el &rea de administracion, bodega y producciéon los muebles a usar seran:

escritorio, sillas hidraulicas, archivador, mesa de corte, estanterias, sillas.

Tabla No. 32: Mueblesy Enseres

Muebles y Enseres

Activo Cant. V. Unit. V. total

Escritorio 1 150,00 150,00
Sillas hidraulicas 3 50,00 150,00
Archivador 1 90,00 90,00
Sillas 6 20,00 120,00
Mesa de Corte 1 40,00 40,00
Estanterias 4 50,00 200,00

TOTAL 750,00

Fuente: La Autora, Internet Compras, 2010

Terreno

Se dispone de un terreno y un galpén de 200 metros cuadrados € cua va a ser
adecuado de tal forma gque se pueda iniciar con las operaciones de produccién hasta

culminar con la elaboracién de esponjas de bafio.
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Se considerara la realizacion de todas las adecuaciones de tal forma que las
instal aciones puedan estar protegidas y salvaguardadas.

Tabla No. 33: Terreno

Terreno
Activo Cant.| V/.c/m? | V. total
Terreno de 200 metros de 10x20 200 |50 10.000,00
Total 10.000,00

Fuente: La Autora, Internet Compras, 2010

Adecuaciones y Obra Civil

Con € fin de poner en gecucion presente proyecto, se ha estimado la disposicion de

un predio de 200m? el mismo que seré adecuado a las necesidades operativas y
administrativas del proyecto.
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Tabla No. 34: Adecuacionesy Obra Civil

Adecuaciones y obra civil
Cant. Detalle Unidad u?]liatlgorrio L(ggl
UsSD

120 | Baldosa metro 11,00 1.320,00
1500 Bloques Unidad 0,50 750,00
2| Arena, Ripio, Piedra | Volqueta 90,00 180,00

80| Cemento ga. 7,50 600,00
60| Zinc planchas 10,00 600,00
50 | Estructura de madera | Unidad 10,00 500,00

3| Pintura Canecas 35,00 105,00

3| Puertas Metdlicas Unidad 100,00 300,00

4| Puertasdemadera | Unidad 95,00 380,00

1| Sanitario Unidad 100,00 100,00

10| Carbonato qq. 15,00 150,00
Otros gastos 800,00
Total 5.785,00

Maquinaria

LaMaquinaria que sevaa utilizar con €l fin de desarrollar |os procesos productivos

de los dos productos, ho es muy costosa, debido a que ésta debe ser sencillay Util al

Fuente: La Autora, Adecuaciones, 2010

momento de su aplicacion.

Dentro del contexto nacional, se dispone de una gran variedad de maquinaria para

este fin, o que permite elegir aquella que brinde las mejores prestaciones para €l

buen desempefio de |os procesos.
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Tabla No. 35: Maguinaria

Maquinaria
Activo Cant. V. Unit. | V. total
Recta 1 585,00 585,00
Cortadora 1 400,00 400,00
Tijera Profesional 2 28,00 56,00
Pulidores 6 2,00 12,00
Tanques 3 25,00 75,00
Total 1.128,00

Fuente: LaAutora, Maquinaria, 2010

5.1.1.1 Depreciacion de Activos Fijos

“La depreciacion es considerada como la pérdida paulatina del valor de los activos

fijos por desgaste u obsolescencia’*.

Para la depreciacion de los activos fijos del presente proyecto se utilizara el método
de linea recta, € cual se basa en la determinacion de cuotas proporcionales iguales,
fijas o constantes en funcidn de la vida til estimaday donde su valor residua es un
estimado de lo que puede costar el activo final de su vida Util, en este caso se aplicara

el 10% del costo de adquisicion; laférmulaes:

_ ValorOriginal — Valor Residual
- Vida Util

2 SARMIENTO, Rubén. Contabilidad General. Cuarta Edicion, 2000
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Antes de determinar € valor por depreciacion por cada activo es necesario tener en

cuenta los porcentajes de depreciacion y los afios de vida Util para cada activo fijo.

Tabla No. 36: Depreciaciones de Activos Fijos

Vida | Porcentaje| Valor |Depreciacion |Depreciacion
Activo Fijo valor atil Anual |residual anual mensual
Equipo de
Computacion 980,00 3 33,33| 98,00 294,00 24,50
Equipo de Of. 170,00 10 10,00| 17,00 15,30 1,28
Mueblesy Enseres 750,00 10 10,00| 75,00 67,50 5,63
Maguinaria 1.128,00 10 10,00| 112,80 101,52 8,46
Obra Civil y
Adecuaciones 5.785,00 10 10,00 578,50 520,65 43,39
Totales 8.813,00 881,30 998,97 83,25
Fuente: La Autora, Depreciaciones, 2010

5.1.2 Activos Diferidos

“Son los bienes de propiedad de la empresa necesarios para su funcionamiento, los

cuales incluyen patentes, permisos, marcas, etc.”*

L os principales items que constituyen los Activos Intangibles tenemos los Gastos de

Congtitucion, los cuaes incluyen todos los desembolsos originados por la

constitucién juridica de la microempresa; los gastos de puesta en marcha que van

desde la entrega de las instalaciones hasta la iniciacion de la primera produccion

efectiva; y otros que constituyen un valor adicional por ciertos imprevistos que

pudieran suceder.

BACA Urbina, Gabriel. Op. Cit. P, 165.

102




Para el caso del presente proyecto e valor de los gastos de constitucion de una
microempresa es de $850,00 dentro de los cuales se incluyen los gastos de permisos
de funcionamiento, permisos de los bomberos, la obtencién del RUC, pago de la
patente municipal.

Debido a que e proyecto no posee gastos de puesta en marcha se optara un 15% del

valor total de patentesy marcas.

Tabla No. 37: Activos Diferidos

Activos Diferidos valor
Constitucion legal 850,00
Estudio pre-factibilidad 1.500,00
Gastos de puesta en marcha 75,00
Patentes y marcas 600,00

Total | 3.025,00

Fuente: La Autora, Activos Diferidos, 2010

5.1.2.1 Amortizacién de Activos Diferidos

“La amortizacion es la cuota fija que se establece por periodo contable, como
consecuencia de gastos anticipados, marcas, derechos, estas se efectuaran en un
periodo no menor de 5 afos en porcentajes anuales iguales a partir del primer afio

gue Se genere ingresos operacionales’.®

Laformulaa utilizar parala amortizacion de los activos diferidos es:

% SARMIENTO, Rubén. Contabilidad General. Cuarta Edicion, 2000
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_ Costo del Activo Diferido

Vida Util

Tabla No. 38: Amortizacion de los Activos Diferidos

Amortizaciones
Vida Valor Valor
Concepto Costo total atil anual mensual
Constitucion legal 850,00 5 170,00 14,17
Estudio pre-factibilidad 1.500,00 5/ 300,00 25,00
Gastos de puesta en marcha 75,00 5 15,00 1,25
Patentesy marcas 600,00 5[ 120,00 10,00
Total 3.025,00 605,00 50,42

Fuente: La Autora, Amortizaciones, 2010

5.1.3 Capital del trabajo

“Esta representado por el capital adicional con € que se debe contar para que

empiece a funcionar una empresa en ciclo productivo”.”

El capital de trabgjo estéa conformado por la materia prima, la mano de obra, los
costos indirectos de fabricacion, sueldos administrativos, a mas de una representativa
cantidad de dinero en efectivo, los que se requeriran para la puesta en marcha del

proyecto, hasta que se puedan percibir los primeros ingresos atravées de las ventas

El presente proyecto ha estimado €l capital de trabajo para un mes, tiempo prudencial
previsto parala recaudacién de |os primeros ingresos.

2" BACA Urbina, Gabriel. Op. Cit. P, 168
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Tabla No. 39: Inversion en Capital de trabajo

Capital De Trabajo
Valor

Concepto Mensual
Materia Prima 12.377,00
Mano de Obra Directa 633,52
Costos Ind. De
Fabricacion 624,00
Mano de Obra Indirecta 2.462,92
Gastos de Ventas 450,00
Gastos generales 490,00

Total 17.037,44

Fuente: LaAutora, Capital de Trabajo, 2010

Materia Prima

Constituye el elemento basico de produccion que se somete a la transformacion para
obtener un producto final. A continuacién se muestra el detalle de la materia prima a

utilizar en el proyecto
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Tabla No. 40: Materia Prima

Producto Cantidad Valor
Unid. De Medida Valor Unitario | Mensual

LuffaCylindrica |Kilo 735,00 15,00| 11.025,00
Reata Metros 700,00 0,40 280,00
Hilo Poliéster Unidad 6,00 2,00 12,00
Mango de

pléstico Unidad 2.000,00 0,50( 1.000,00
Silicdn Galon 4,00 15,00 60,00
TOTAL 12.377,00

Fuente: LaAutora, Materia Prima, 2010

Mano de Obra Directa

“Es aquella que interviene persondmente en € proceso de produccion,

especificamente se refiere alos obreros’

A continuacion se presenta la mano de obra requerida, la cual esta conformada por

dos operarios que ganan $240.

Tabla No. 41: Mano de Obra

No Fondos
CARGO g Sueldo Total Décimo Décimo de Aportes Total
trabajadores
mensual || mensual tercero cuarto Reserva IESS mensual Total anual
Obreros 2 240,00 480,00 40,00 20,00 40,00 53,52 633,52 7.602,24
Fuente: LaAutora, Mano de Obra, 2010
% jdem
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Costos Indirectos de Fabricacion

Constituyen un complemento a producto terminado, dentro de este rubro tenemos la

Materia Prima Indirecta, Mano de ObraIndirecta, Depreciaciones, etc.

Tabla No. 42: Costos Indirectos

Costos Indirectos De Fabricacion
Detalle Cantidad |Valor unitario |Valor mensual |Valor anual
Fundas 3.400,00 0,05 170,00 2.040,00
Etiquetas 3.400,00 0,08 272,00 3.264,00
Aguijas de méguina 100,00 0,02 2,00 24,00
Energia Eléctrica 60,00 720,00
Agua Potable 50,00 600,00
Teléfono 20,00 240,00
Servicio de Internet 50,00 600,00
Total 624,00 7.488,00
Fuente: LaAutora, CIF, 2010
Tabla No. 43: Mano de Obra Indirecta
No Fondos
CARGO traba'adores Sueldo Total Décimo | Décimo de Aportes | Total
J mensual | mensual | tercero cuarto | Reserva IESS mensual | Total anual
Gerente 1 900,00 900,00 75,00 20,00 75,00 100,35| 1.170,35 14.044,20
Secretaria 1 280,00 280,00 23,33 20,00 23,33 31,22 377,89 4.534.,64
Contador 1 700,00 700,00 58,33 20,00 58,33 78,05 914,72 10.976,60
Total | 1.880,00| 1.880,00| 156,67 60,00 156,67| 209,62 2.462,95 29.555,44

Fuente: La Autora, Mano de Obra Indirecta, 2010
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Gastos de Ventas

Con € fin de de promover las ventas del producto, se prevé apoyar la gestion del
departamento de ventas, por medio de la aplicacion de medios publicitarios que
ayuden a dar a conocer el producto que oferta el proyecto. Se han considerado dos
rubros importantes, la publicidad escrita y la propaganda a través de medios de

comunicacion local.

Tabla No. 44: Gastos de Ventas

Gastos De Ventas

Detalle Valor Mensual | VValor Anual

Publicidad 150,00 1.800,00
Propaganda 300,00 3.600,00
Total 450,00 5.400,00

Fuente: La Autora, Gastos de Ventas, 2010

Gastos de Generales

Entendiéndose como tales, a los que no varian en relacion a la cantidad producida,
Sino que son generados de forma habitual y que apoyan el normal desenvolvimiento

de |as actividades ordinarias empresarial es.

Tabla No. 45: Gastos de Generaes
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Gastos Generales

Detalle Valor Mensual | Valor Anual

Suministros de

oficina 40,00 480,00
Movilizacién 150,00 1.800,00
Vigilancia 300,00 3.600,00
TOTAL 490,00 5.880,00

Fuente: La Autora, Gastos Generales, 2010

5.1.4 Resumen de las Inversiones

Tabla No. 46: Inversiéon Totd

Inversién Total Inicial

Concepto Valor
Activos Fijos 18.813,00
Activos Diferidos 3.025,00
Capital de Trabao 17.037,44
Total| 38.875,44

Fuente: La Autora, Inversion Total, 2010

Lainversion total requerida, para que e proyecto pueda ser gjecutado asciende a un
total de $ 38.875,44, observandose que el rubro de mayor incidencia es el capital de
trabajo.
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5.2.  Financiamiento de la inversion

El financiamiento constituye un elemento fundamental dentro del estudio de
factibilidad de los proyectos, por cuanto a asignar |0s recursos necesarios a manera
de inversiones, nace la necesidad de buscar las aternativas de donde se puedan
obtener os recursos econdmicos que financien la operatividad del proyecto, tal es asi
que e medio mas comun para obtenerlo es e mercado financiero, entre los cuales
destacan los bancos, financieras, cooperativas, cabe ademas resaltar la participacion
del estado como ente proveedor de recursos esencialmente, por medio de la

Corporacién Financiera Nacional, el Banco de Fomento, entre otros.

El presente proyecto contempla, se lo financiara en base a dos fuentes, por medio de
aportes propios y un crédito obtenido del sistema financiero nacional, a una tasa de

interés promedio del “9%"*

Tabla No. 47: Estructuradel Financiamiento

Estructura Del Financiamiento
Detalle Porcentaje Valor
Crédito aLargo Plazo 20%| 7.775,09
Capital Propio 80% | 31.100,35
TOTAL 38.875,44

Fuente: La Autora, Estructuradel financiamiento, 2010

Amortizacién de la Deuda

Selahara por medio de una amortizacion gradual, que consiste en asignar cuotas de
valor constante, con los intereses sobre los saldos. A partir de este tipo de

amortizacion, 10s pagos o cuotas son iguales y aintervalos iguales de tiempo.

# Banco Central del Ecuador; Cifras Econémicas del Ecuador; Mayo del 2.010.
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Tabla No. 48: Tablade Amortizacion

Tabla De Amortizacion

Datos:

PRESTAMO: 7.775,09

PLAZO: 5 afos

TASA ANUAL: [9%

CUQOTA

ANUAL.: 1.998,92

Pago Pago
Periodos Interés Anual Capital [ Saldo Insoluto

0 7.775,09
1 699,76 1.998,92 1.299,16 6.475,93
2 582,83 1.998,92 1.416,09 5.059,85
3 455,39| 1.998,92 1.543,53 3.516,31
4 316,47 1.998,92 1.682,45 1.833,86
5 165,05| 1.998,92 1.833,87

Fuente: La Autora, Tablade Amortizacion, 2010

5.3.  Costos e ingresos del proyecto

A través del estudio previo realizado en los anteriores capitulos, se ha determinado
qué, cuanto, dénde y como vamos a producir, ahora es importante definir €l
problema relativo a cuanto va costar producir y qué cantidad de ingresos se recibira
como retribucion alalabor de agentes de produccion que se va a desempefiar dentro

del contexto nacional.
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5.3.1 Costos del Proyecto

Los costos tienen relacion directa con el programa de produccion y ventas de la
empresa, donde se detallan los requerimientos de insumos, mano de obra y deméas
gastos que viabilicen el normal desempefio de la funcién productiva, para lo cual €l
costo total aincurrir sera el resultado de multiplicar las necesidades de insumos por

SUS respectivos precios.

En e presente proyecto, los costos de produccion estan dados basicamente por la
utilizacion de la materia prima (Lufa Cylindrica), mas los elementos adicionales que
permiten desarrollar de manera Optima los procesos tanto de produccion,

administracion y ventas.

Tabla No. 49: Resumen de los Costos Totales

Costos De Produccion Anual

Concepto Valor Mensual | Valor Anual

Materia Prima 12.377,00 148.524,00

Mano De ObraDirecta 633,52 7.602,24

Costos Indirectos De Fabricacion 624,00 7.488,00

Mano De Obra Indirecta 2.462.92 29.555,04

Gastos De Ventas 450,00 5.400,00

Gastos Generales 490,00 5.880,00

Gastos Financieros

58,31 699,76
Depreciacion 83,25 998,98
Amortizacion 50,42 605,00
Total

17.229,42 206.753,02
Fuente: La Autora, Costos de Produccién Anual, 2010
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Costo Total Anual
Cantidad Producida

Costo Unitario =

206.753,02

Costo Unitario = m

Costo Unitario = $5.07

De acuerdo a valor total por concepto de costos de produccion obtenido, de esto se
ha derivado |la obtencién del costo unitario promedio para los dos productos que €l

proyecto plantea producir, € mismo que asciende a $5,07.

Gasto Financiero

El hecho de financiar parte del proyecto con fuentes externas o genas, nace la
necesidad de adicionar un rubro por concepto de gasto financiero, que basicamente
es el pago de intereses a ano, durante el plazo estipulado hasta e finiquito de la
deuda

Tabla No. 50: Pago de Intereses

Gastos Financieros

Concepto Valor Anual
Pago Intereses 699,76
Total 699,76

Fuente: La Autora, Gastos Financieros, 2010
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5.3.1.1 Proyeccion de los Costos del Proyecto

Con € fin de redizar la proyeccién de los costos de produccion, es importante
considerar una serie de factores influyentes en la economia del contexto nacional que
modifican el costo total de los insumos de la produccién, uno de ellos esla inflacion,
entendida como el aumento generalizado y progresivo de los precios de los bienes

de consumo.

En base a ello, se ha considerado a crecimiento promedio de la tasa de inflacion,
determinar €l incremento en los costos de produccion del proyecto.

Para este caso se considera que la capacidad instalada de la planta se mantendra
estable, durante e tiempo de evaluacion, considerando ademéas un crecimiento
inflacionario promedio para el 2010 de “3,24%" ¥

Tabla No. 51: Porcentgje de inflacion anual promedio

Inflacion
Ao Anual

Promedio
2005 4,36
2006 321
2007 2,7
2008 8,83
2009 4,31
2010 3,24

Fuente: Banco Central del Ecuador, Inflacion Anual Promedio, 2010

% Banco Central del Ecuador; Cifras Econémicas del Ecuador; Mayo del 2.010
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Tabla No. 52: Proyeccion de los costos del proyecto

Proyeccion de los costos de operacion
Aiios | Unidades | Costo Promedio | Costos Totales
1| 40.800 5,07 206.753,02
2| 40.800 5,23 213.451,82
3| 40.800 5,40 220.367,65
4|  40.800 5,58 227.507,57
5| 40.800 5,76 234.878,81
6| 40.800 5,94 242.488,89
7| 40.800 6,14 250.345,53
8| 40.800 6,33 258.456,72
9| 40.800 6,54 266.830,72
10| 40.800 6,75 275.476,03

Fuente: LaAutora, Proyeccion de los costos de operacion, 2010

5.3.2 Ingresos del Proyecto

Los ingresos provenientes de la venta de los dos productos, espalderas y guantes,
tendrén un crecimiento de igual forma que en los costos, es decir, en primer caso €l
crecimiento de la capacidad productiva permanece estable y adicional se considera

un incremento inflacionario anua del 3,24%.

Tabla No. 53: Proyeccién de losingresos del proyecto
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Proyeccion De Los Ingresos
Cantidad Pvp. Prom
Afnos |/Unidades |C/Prod. Ingresos Totales
1 40.800 5,75 234.600,00
2 40.800 5,94 242.201,04
3 40.800 6,13 250.048,35
4 40.800 6,33 258.149,92
5 40.800 6,53 266.513,98
6 40.800 6,74 275.149,03
7 40.800 6,96 284.063,86
8 40.800 7,19 293.267,53
9 40.800 7,42 302.769,40
10 40.800 7,66 312.579,12

Fuente: La Autora, Proyeccion de los Ingresos, 2010

Tabla No. 54: Precio de Venta

Precio De Venta

P.V.P.Promedio

Costo Unitario Prom.

Margen De Utilidad

5,75

5,07

13,47%

Por otro lado, de la informacion contenida en la tabla No.50, se deduce que €l
margen de rentabilidad obtenido por la microempresa es del 13,47%, tomando en

consideracion valores promedios de los dos productos, tanto en costo como en €

precio de venta.

Fuente: La Autora, Precio De Venta, 2010
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5.4. Evaluaciéon Financiera

“El objetivo del estudio financiero, es determinar, por medio de indicadores
financieros, la rentabilidad del proyecto, paralo cual es necesario estimar en detalle
los ingresos, asi como |os costos de inversion 'y |os costos de operacion (produccion)

del proyecto.”*

La evauacion como tal, tiene como fin determinar € grado de satisfaccion a hecho
de asignar recursos o € capital a cierta inversion representadas en la utilidad que se
obtendria como premio a riesgo de utilizar su capital y su capacidad empresarial en

laimplementacién del proyecto.

5.4.1 Estado de Situacién Inicial

% Fernandez Espinoza Salll; Los Proyectos de Inversion; Edit. Tec.de Costa Rica; Primera Edicion;
2.007, Pag. 45.
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Tabla No. 55: Balance General Inicial

BALANCE GENERAL

ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja (Capital de trabgjo) 17.037,44 | Préstamos x Pagar 7.775,09
TOTAL ACTIVO
CORRIENTE 17.037,44| TOTAL PASIVO 7.775,09
ACTIVOS FIJOS
Obra Civil y Adecuaciones 5.785,00 PATRIMONIO
Equipo de Oficina 170,00| CAPITAL SOCIAL 31.100,35
Equipo de Computacion 980,00
Mueblesy Enseres 750,00
Maguinaria 1.128,00
Terreno 10.000,00

TOTAL ACTIVOS FIJOS 18.813,00
ACTIVOS DIFERIDOS

Constitucion legal 850,00
Estudio pre-factibilidad 1.500,00
Gastos de puesta en marcha 75,00
Patentesy marcas 600,00
TOTAL ACTIVOS

DIFERIDOS 3.025,00

TOTAL PASIVO +
TOTAL ACTIVOS 38.875,44 | PATRIM. 38.875,44

Elaborado: Diana Narvéez

De la informacion contenida en la tabla No. 51, se presenta el esquema numérico
demostrado por la situacion econdmica de la microempresa a inicio de las
operaciones econdmicas, cuyainversion total asciende a $38.875,44.

Por otro lado, es importante resaltar que el activo corriente lo conforma la cuenta
caja, entendida como € dinero que debera disponer €l o los inversionistas para poner
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en marcha el negocio, que por lo general esta conformado por los items incluidos en
el capital de trabajo. Dentro del presente del proyecto este rubro es € de mayor
incidencia e importancia, puesto que abarca arededor del 60% del total de la
inversion, quedando demostrado que contar con la disponibilidad de los recursos
corrientes es vital para el emprendimiento del proyecto.

Los activos fijos y diferidos, conforman €l restante 40% de la inversion inicial, esto
demuestra que € proyecto a ser netamente manufacturero artesanal, no requiere un

valor significativo paralaadquisicién de maquinariay equipo.

5.4.2 Estado de Resultados

Para determinar la utilidad neta que percibira el proyecto, se ha elaborado el estado
de resultados, que sirve para reflgjar en forma genera el beneficio rea de planta,

parte de restar 10s ingresos todos |os costos y gastos incurridos.

Para el caso de la presente investigacion, la proyeccion de los costos e ingresos, se ha
determinado con relacion a crecimiento inflacionario anual. Para € caso de la
determinacion de los costos deducibles por concepto de impuestos, se hatomando en

cuenta la normativa dictada por la Ley Orgéanica de Régimen Tributario Interno.

Por otro lado, € costo de produccion esta conformado por la materia prima, la mano
de obra indirecta y los costos indirectos de fabricacion, los mismos que ya fueron
definidos con anterioridad (Ver tablas No. 35, 36 y 37) y cuya proyeccién tiene

relacion con el incremento de |os precios a consecuencia de lainflacion.
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Tabla No. 56: Balance de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

Ingresos Totales 234.600,00| 242.201,04| 250.048,35| 258.149,92| 266.513,98| 275.149,03| 284.063,86| 293.267,53| 302.769,40| 312.579,12
(-)Costos de Produccion 163.614,24 | 168.915,34| 174.388,20| 180.038,38| 185.871,62| 191.893,86| 198.111,22| 204.530,02| 211.156,80| 217.998,28
=UTILIDAD MARGINAL 70.985,76 | 73.285,70| 75.660,16] 78.11154| 80.642,36| 83.255,17| 85.952,64| 88.737,50| 91.612,60| 94.580,85
(-) Gastos Administrativos 37.039,02| 38.239,08| 39.478,03| 40.757,12| 42.077,65| 43.440,97| 44.84845| 46.301,54| 47.801,71| 49.350,49
(-) Gastos Financiero 699,76 582,83 455,39 316,47 165,05

(-) Gastos de Venta 5.400,00| 557496| 5.75559| 5.942,07| 6.13459| 6.333,35| 6.53855| 6.750,40 6.969,12| 7.194,92
=UTILIDAD BRUTA 27.846,98| 28.888,82| 29.971,15| 31.09589| 32.265,07| 33.480,85| 34.565,63| 35.68556| 36.841,77| 38.03544
(-) 15% Part. Trabajadores 4177,05| 4.333,32| 4.49567| 4.664,38| 4.839,76| 502213| 518484 5352,83| 552627| 5.70532
=UTILIDAD ANTES DE IMPTOS. | 23.669,93| 24.55550| 25.47547| 26.43150| 27.42531| 28.458,72| 29.380,79| 30.332,72| 31.31550| 32.330,13
(-) 25% Impto. A la Renta 591748| 6.138,838| 6.36887| 6.607,88| 6.856,33| 7.114,68| 7.34520| 7.583,18| 7.828,88| 8.08253
UTILIDA NETA 17.752,45| 18.416,63| 19.106,61| 19.823,63| 20.568,98| 21.344,04| 22.03559( 22.749,54| 23.486,63| 24.247,60

Elaborado: La Autora
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5.4.3 Flujo de Caja

Tabla No. 57: Flujo de Cgja

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

. UTILIDAD +DEP.Y +VALOR +CAPITAL DE ’ =

ANOS NETA AMORT. RESIDUAL TRABAJO -INV.INICIAL [+PRESTAMO [ AMOR.PREST. | FLUJO NETO
0 -38.875,44 7.775,09 -31.100,35
1 17.752,45 1.603,97 -1.299,16 18.057,26
2 18.416,63 1.603,97 -1.416,09 18.604,51
3 19.106,61 1.603,97 -1.543,53 19.167,05
4 19.823,63 1.309,97 -1.682,45 19.451,15
5 20.568,98 1.309,97 -1.833,87 20.045,08
6 21.344,04 704,97 22.049,01
7 22.035,59 704,97 22.740,56
8 22.749,54 704,97 23.454,51
9 23.486,63 704,97 24.191,60
10 24.247,60 704,97 881,30 17.037,44 42.871,31
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La proyeccion del fluyo de caja, es una de las herramientas méas importantes del
estudio del proyecto, puesto que su calculo o evaluacion se lo realizara sobre los

resultados que en ella se determinen.

Para proyectar € flujo de cga, se deben incorporar, informacién adiciona, tales
como, los efectos tributarios, la depreciacion de los activos, la amortizacion del
activo diferido, valor residual de los activos fijos, asi como también las utilidades o

pérdidas del gjercicio.

Por medio de su aplicacion se pretende medir la rentabilidad de la inversion, en base

alos siguientes pardmetros.

- Los ingresos y egresos que sirven de base para € céculo de
impuestos, son los que aumentan o disminuyen la riqueza de la
empresa.

- Seincluyen los gastos desembolsables que para fines tributarios son
deducibles, pero que no originan salidas de cga, tales como la
depreciacion y la amortizacion.

- Los egresos no relacionados a determinacion de impuestos son las
inversiones ya que no aumentan ni disminuyen la riqueza contable de
la empresa.

- Uno delos beneficios no relacionados a imputacion de impuestos son
el valor de desecho o valor residual del proyecto y la recuperacion del
capital del trabajo, por eso con ubicados durante el Ultimo periodo de
vida del proyecto. Ninguno esta disponible como ingreso aungue son

parte del patrimonio explicado por lainversién en €l negocio.
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5.4.4 Tasa de Descuento O Costo de Oportunidad
“Es aguel que se origina por degar de ganar algun dinero o percibir algin otro

beneficio no cuantificable, a tomar una decision econdmica de inverséon o de

consumo.” *

Entonces,

K’0 = COSTO RECURSOS AJENOS +COSTOS RECURSOS PROPIOS+INFLACION+RIESGO PAIS

K’ 0 = (0.20*0.09* (1-0.3625)) + (0.80*0.0524) + 0.0324 + 0.09

K’0=0.011475 + 0.04192 +0.0324 + 0.09

K’0=0,1758=17,58%

En donde:

“36,25%= Tasa efectiva de impuestos.”*

“9%= Tasa Activa Interbancaria Referencial. BCE 2.010.

5,24%= Tasa Pasiva Interbancaria Referencial. BCE 2.010.

3,24%~= Tasa Inflacionaria Promedio. BCE 2.010.

9%= Riesgo Pais, al momento se sit(ia en 900 puntos.”*

32 Churién José Rubén; Economia a Alcance de Todos; Alfadil Ediciones; 42 Edicion; Venezuela;
2.001; Pag.91.

% http://www.derechoecuador.com/index.php?option=com_content& task=view&id=511.
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5.4.5 Valor Actual Neto

Es un procedimiento que permite calcular e valor presente de un determinado
numero de flujos de cgja futuros. El método, ademés, descuenta una determinada tasa
o tipo de interés igual para todo €l periodo considerado (costo de oportunidad). El
VAN constituira una herramienta fundamental parala evaluacion del proyecto y esta

representado por la siguiente férmula:

Yt-Et
VAN=Y" iy I

Yt = Flujo de ingresos del proyecto

Et = Flujo delos egresos.

N = Esel nimero de periodos considerado.

El valor Yt - Et = Indicalos flujos de cagja estimados de cada periodo.
I = Tasa de descuento

lo = Inversién del proyecto

% Banco Central del Ecuador; Cifras Econémicas del Ecuador; Mayo del 2.010
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Cuando seigualael VAN a0, i pasaallamarse TIR (tasainterna de retorno).

Parainterpretar el VAN presentamos €l siguiente cuadro:

Tabla N.58: Explicacion VAN

Valor Significado Decision a tomar

VAN > La inversién produciria
_ El proyecto puede aceptarse
0 ganancias

VAN < La inversién produciria ]
o El proyecto deberia rechazarse
0 pérdidas

Dado que €& proyecto no agrega
valor monetario, la decision deberia
VAN = Lainversion no produciria basarse en otros criterios, como la
0 ni ganancias ni pérdidas  obtencion de un mejor
posicionamiento en el mercado u

otros factores

Fuente: Nassir Sagap Chain, Preparacion y Evaluacion de proyectos, 2010

Como dato importante del presente proyecto podemos ponderar que se utilizara un
Costo de Oportunidad del 17,58%, como se detall6 en el punto 5.4.4.

Tabla No. 59: Vaor Actua Neto
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Valor Actual Neto
Afos | Flujo Anual | Flujo Actualizado

0 -31.100,35 -31.100,35
1 18.057,26 15.357,42
2 18.604,51 13.457,09
3 19.167,05 11.791,11
4 19.451,15 10.176,80
5 20.045,08 8.919,50
6 22.049,01 8.344,27
7 22.740,56 7.319,26
8 23.454,51 6.420,35
9 24.191,60 5.632,01
10 42.871,31 8.488,52

95.906,35

Elaborado: La Autora

VAN = $95.906.35-31.100,35= $64.806

Los $64.806, representa el valor que los inversionistas habran acumulado luego de

haber recuperado lainversion total del proyecto traido a valor presente.

5.4.6 Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno esta definida como |la tasa de interés con la cua € valor
actual neto (VAN) esigual acero. El VAN, es calculado a partir del flujo de efectivo

anual, trasladando todas | as cantidades futuras al presente.

La Tasa Interna de Retorno es una herramienta o medida usada como indicador al
cuantificar la eficiencia de una inversion determinada. Al contrario del VAN (valor

actual neto), que entrega como resultado una magnitud, € TIR entrega un porcentgje,
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por lo que muchos analistas lo prefieren, aunque e VAN es mas preciso como
indicador.

Se considera que si la TIR es mayor que el costo del capital para un proyecto, este
ultimo entrega valor a inversionista. Desde otro punto de vista, un proyecto es bueno
siempre y cuando su TIR sea mayor al retorno alainversion que se pueda obtener en

inversiones alternativas, como por ejemplo depésitos a plazo.

Si bien latasainterna de retorno o TIR es el indicador preferido por los andistas ala
hora de evaluar un proyecto, se debe usar en conjunto con e VAN para tomar una
buena decision, y no desechar un proyecto que pueda entregar mayores utilidades a

losinversionistas.

La Tasa Interna de Retorno se representa por la siguiente formula:

n Y " E
TIR = —tthl m—lo

Aplicando laférmula en la hoja electronica Excel, se obtiene:

Tabla No. 60: Tasa Interna de Retorno
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Tasa Interna De
Retorno

>
S
o
w

Flujo Anual
-31.100,35
18.057,26
18.604,51
19.167,05
19.451,15
20.045,08
22.049,01
22.740,56
23.454,51
24.191,60
42.871,31
TIR 60,87%
Elaborado: La Autora

O |00 N |o o1 | | IN |k |O

=
o

TIR =60,87%

Lo que equivale a decir, que por cada dblar invertido en e proyecto, los
inversionistas obtendran 60,87% de rentabilidad, valor que se ubica por encima del
costo de oportunidad que es del 17,58%, razén por la cual € proyecto debe aceptarse

y € ecutarse.

5.4.7 Periodo de Recuperacién de la Inversion
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Tabla No. 61: Periodo de Recuperacion de lalnversion

Periodo De Recuperacion De La Inversion
Flujo
Afios Actualizado
Flujo Anual | Flujo Actualizado Acum.
0 -31.100,35 -31.100,35 -31.100,35
1 18.057,26 15.357,42 -15.742,93
2 18.604,51 13.457,09 -2.285,83
3 19.167,05 11.791,11 9.505,28
4 19.451,15 10.176,80
5 20.045,08 8.919,50
6 22.049,01 8.344,27
7 22.740,56 7.319,26
8 23.454,51 6.420,35
9 24.191,60 5.632,01
10 42.871,31 8.488,52
64.806,00

El periodo de recuperacion de lainversion, expresa el nimero de periodos necesarios
para recuperar lainversion inicial, cuando los beneficios netos que se generan por la
gjecucion del proyecto en cada periodo son beneficio neto, para el caso del presente
proyecto y de acuerdo a los datos obtenidos en la tabla No.57, la inversion sera
recuperada a partir de finalizado € tercer afio de operaciones, por lo que ésta

inversion resulta ser muy beneficiosa comparada con otras alternativas ofrecidas, ya

Elaborado: La Autora

sea en € mercado financiero como en €l de valores.
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5.4.8 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es unatécnica muy Util que permite analizar las relaciones que
se presentan entre los costos fijos y variables, frente alas ganancias.

Por otro lado, se hablaria del punto de equilibrio como € nivel de produccion en el
gue son iguales los beneficios recibidos por la accion de vender frente a la suma de

los costos totales, sean estos fijosy variables.

Parala determinacién del punto de equilibrio, es importante detallar tantos los costos
fijos como los variables, de tal forma que sirvan como base para € desarrollo de las

respectivas formulas.

Tabla No. 62: Costos variables anuales

Costos Variables

Concepto Valor Total
Materia Prima 148.524,00
Mano de obra directa 7.602,24
Costos indirectos de fabricacion 7.488,00
Total 163.614,24

Elaborado: La Autora

Tabla No. 63: Costos fijos anuales
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Costos Fijos

Concepto Valor Anual
Mano De Obra

Indirecta 29.555,04
Gastos De Ventas 5.400,00
Gastos Generales 5.880,00
Gastos Financieros 699,76
Depreciacion 998,98
Amortizacion 605,00
Total 43.138,78

Elaborado: La Autora

5.4.8.1. Punto de Equilibrio en términos Monetarios

PE — COSTOFIJO

1- COSTOVARIABLETOTAL
VTAS.TOTALES
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P.E. = 43.138,78/1-(163.614,24/234.600)

P.E. = $142.568,85

Se puede apreciar que la empresa debera tener un ingreso anual de USD 142.568,85
por concepto de ventas, que le permita financiar sus actividades, asi como el pago de

sus obligaciones, con lo cual organizacién no obtendra ni ganancias ni perdidas.

5.4.8.2. Punto de Equilibrio en Volumen de Ventas

£ COSTOFIJO
" PVP-CVU

P.E. = 43.138,78/ 5,75-4,00

P.E.=42.958,78/ 1,75

P.E.=24.547 UNIDADES VENDIDAS

Se concluye que la microempresa, para mantenerse en equilibrio, tiene que vender
24.547 unidades, entre espalderas y guantes, de esta manera podra cubrir sus costos

de operacion.
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5.4.9 Anélisis de Sensibilidad

Se entiende como andlisis de sensibilidad, “a la técnica que muestra exactamente
cuanto cambiard el VAN en respuesta a un cambio determinado en una variable de
entrada, si todo lo demés permanece constante.” *

El andlisis de sensibilidad de un proyecto de inversion es una de las herramientas
mas sencillas de aplicar y que nos puede proporcionar la informacién basica para
tomar una decision acorde a grado de riesgo que decidamos asumir.

La base para aplicar este método es identificar los posibles escenarios del proyecto

deinversion, los cuales se clasifican en los siguientes:

Escenario Pesimista:

Es el peor panoramade lainversion, es decir, es el resultado en caso del fracaso total
del proyecto. Para el caso del presente proyecto, este escenario se lo determinara por
debajo del escenario esperado en un 25%, y cuyo crecimiento anual se espera varie
en 5%. Ademés se considera gque €l costo relacionado con la contratacion de
trabajadores, se modificara en razén de las nuevas perspectivas planteadas por €l
gobierno de turno, con respecto a la elevacion del salario basico a $300, a partir de
ello e costo unitario de produccion sufrird un incremento de $0,05, llegando a $5,12

por cada unidad producida.

Escenario Probable:

Este seria e resultado més probable que supondriamos en e andlisis de lainversion,

debe ser objetivo y basado en la mayor informacion posible.

* Begley Scott, Brighman Eugene; Fundamentos de Administracion Financiera; Cengage Learning;
142 Edicion; México; 2.003; Pag. 404.
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Escenario Optimista:

Siempre existe la posibilidad de lograr més de lo que proyectamos, € escenario
optimista normalmente es el que se presenta para motivar a los inversionistas a correr
el riesgo. De igual forma el proyecto estima un escenario optimista en un 25% por
sobre el escenario probable, ademas el crecimiento se espera varié afo a afo en un
5%.
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5.4.9.1. Proyeccion de las ventas

Tabla No. 64: Ventas proyectadas

ESCENARIO OPTIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
TOTAL UNIDADES | 51.000,00| 53.550,00| 56.227,50| 59.038,88| 61.990,82| 65.090,36| 68.344,88( 71.762,12| 75.350,23| 79.117,74
PRECIO 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75
TOTAL VENTAS 293.250,00] 307.912,50 | 323.308,13 | 339.473,53 [ 356.447,21 | 374.269,57 [ 392.983,05 | 412.632,20 | 433.263,81 | 454.927,00
ESCENARIO ESPERADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
TOTAL UNIDADES | 40.800,00| 42.840,00| 44.982,00| 47.231,10( 49.592,66| 52.072,29| 54.675,90( 57.409,70| 60.280,18| 63.294,19
PRECIO 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75
TOTAL VENTAS 234.600,00 | 246.330,00 | 258.646,50| 271.578,83 [ 285.157,77 | 299.415,65 | 314.386,44 | 330.105,76 | 346.611,05 | 363.941,60
ESCENARIO PESIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
TOTAL UNIDADES | 32.640,00| 34.272,00| 35.985,60| 37.784,88| 39.674,12| 41.657,83| 43.740,72| 45.927,76| 48.224,15] 50.635,35
PRECIO 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75 5,75
TOTAL VENTAS 187.680,00) 197.064,00 [ 206.917,20 ] 217.263,06 | 228.126,21 | 239.532,52 | 251.509,15 [ 264.084,61 | 277.288,84 | 291.153,28

Elaborado: Diana Narvéez
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5.4.9.2. Proyeccion de los costos

Tabla No. 65: Costos proyectados

ESCENARIO OPTIMISTA

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

ANO 6

ANO 7

ANO 8

ANO 9

ANO 10

TOTAL UNIDADES

51.000,00

53.550,00

56.227,50

59.038,88

61.990,82

65.090,36

68.344,88

71.762,12

75.350,23

79.117,74

COSTO UNITARIO

5,07

5,07

5,07

5,07

5,07

5,07

5,07

5,07

5,07

5,07

COSTO TOTAL

258.442,50

271.364,63

284.932,86

299.179,50

314.138,47

329.845,40

346.337,67

363.654,55

381.837,28

400.929,14

ESCENAR

IO ESPERADO

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

ANO 6

ANO 7

ANO 8

ANO 9

ANO 10

TOTAL UNIDADES

40.800,00

42.840,00

44.982,00

47.231,10

49.592,66

52.072,29

54.675,90

57.409,70

60.280,18

63.294,19

COSTO UNITARIO

5,07

5,07

5,07

5,07

5,07

5,07

5,07

5,07

5,07

5,07

COSTO TOTAL

206.754,00

217.091,70

227.946,29

239.343,60

251.310,78

263.876,32

277.070,13

290.923,64

305.469,82

320.743,31

ESCENAR

10 PESIMISTA

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

ANO 6

ANO 7

ANO 8

ANO 9

ANO 10

TOTAL UNIDADES

32.640,00

34.272,00

35.985,60

37.784,88

39.674,12

41.657,83

43.740,72

45.927,76

48.224,15

50.635,35

COSTO UNITARIO

5,12

512

512

512

512

512

5,12

512

512

5,12

COSTO TOTAL

167.116,80

175.472,64

184.246,27

193.458,59

203.131,51

213.288,09

223.952,50

235.150,12

246.907,63

259.253,01

Elaborado: Diana Narvéaez
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5.4.9.3. Estado de Resultados

Tabla No. 66: Estado de resultados proyectado

ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO PESIMISTA

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

Ingresos 187.680,00 | 197.064,00 | 206.917,20 | 217.263,06 | 228.126,21 | 239.532,52 | 251.509,15 | 264.084,61 | 277.288,84 | 291.153,28
(-) Costos 167.116,80 | 175.472,64 | 184.246,27 | 193.458,59 | 203.131,51 | 213.288,09 | 223.952,50 | 235.150,12 | 246.907,63 | 259.253,01
= UAII 20.563,20| 21.591,36| 22.670,93| 23.804,47| 24.994,70| 26.244,43| 27.556,65| 28.934,49| 30.381,21| 31.900,27
(-) 15% Part.Trabj. 3.084,48| 3.238,70| 3.400,64| 3.570,67| 3.749,20| 3.936,66| 4.133,50| 4.340,17| 4.557,18| 4.785,04
“=Util. Antes de Imptos.| 17.478,72| 18.352,66| 19.270,29| 20.233,80( 21.245,49| 22.307,77| 23.423,16| 24.594,31| 25.824,03| 27.115,23
(-) 25% Impto.renta 4.369,68| 4.588,16| 4.817,57| 5.058,45| 5.311,37| 5.576,94| 5.855,79| 6.14858| 6.456,01| 6.778,81
UTILIDAD NETA 13.109,04 | 13.764,49| 14.452,72| 15.175,35| 15.934,12| 16.730,83| 17.567,37| 18.445,74| 19.368,02| 20.336,42

Elaborado: Diana Narvaez
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Tabla No. 67: Estado de resultados proyectado

ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

Ingresos 293.250,00| 307.912,50( 323.308,13| 339.473,53| 356.447,21| 374.269,57| 392.983,05| 412.632,20| 433.263,81| 454.927,00
(-) Costos 258.442,50| 271.364,63| 284.932,86| 299.179,50| 314.138,47| 329.84540| 346.337,67| 363.654,55| 381.837,28| 400.929,14
= UAII 34.807,50| 36.547,88| 38.37527| 40.294,03| 42.308,73| 44.42417| 46.64538| 48.977,65| 51.42653| 53.997,86
(-) 15% Part. Trabj. 5.221,13 5.482,18 5.756,29 6.044,10 6.346,31 6.663,63 6.996,81 7.346,65 7.713,98 8.099,68
=Util. Antes de Impto. 29.586,38| 31.06569| 32.618,98| 34.24993| 3596242 37.76054| 39.64857| 41.631,00| 43.71255| 45.898,18
(-) 25% Impto. renta 7.396,59 7.766,42 8.154,74 8.562,48 8.990,61 9.440,14 9.912,14| 10.407,75| 10.928,14| 11.474,54
UTILIDAD NETA 22.189,78| 23.299,27| 24.464,23| 25.687,45| 26.971,82| 28.320,41| 29.73643| 31.22325| 32.784,41| 34.423,63

Elaborado: Diana Narvaez
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5.4.9.4. Flujo de caja proyectado

Tabla No. 68: Flujo de caja proyectado escenario pesimista

FLUJO DE CAJA PROYECTADO ESCENARIO PESIMISTA

~ UTILIDAD +DEP.Y "+VALOR +CAPITAL DE = ) = FLUJO
ANOS NETA AMORT. RESIDUAL TRABAJO INV.INICIAL | +PRESTAMO | AMOR.PREST. NETO
0 -38.875,44 7.775,09 -31.100,35
1 13.109,04 1.603,97 -1.299,16 13.413,85
2 13.764,49 1.603,97 -1.416,09 13.952,37
3 14.452,72 1.603,97 -1.543,53 14.513,16
4 15.175,35 1.309,97 -1.682,45 14.802,87
5 15.934,12 1.309,97 -1.833,87 15.410,22
6 16.730,83 704,97 17.435,80
7 17.567,37 704,97 18.272,34
8 18.445,74 704,97 19.150,71
9 19.368,02 704,97 20.072,99
10 20.336,42 704,97 881,30 17.037,44 38.960,13

Elaborado: Diana Narvaez
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Tabla No. 69: Flujo de caja proyectado escenario optimista

FLUJO DE CAJA PROYECTADO ESCENARIO OPTIMISTA
_ UTILIDAD +DEP.Y "+VALOR +CAPITAL DE ) FLUJO
ANOS NETA AMORT. RESIDUAL TRABAJO -INV.INICIAL |+PRESTAMO | -AMOR.PREST. NETO
0 -38.875,44 7.775,09 -31.100,35
1 22.189,78 1.603,97 -1.299,16 22.494,59
2 23.299,27 1.603,97 -1.416,09 23.487,15
3 24.464,23 1.603,97 -1.543,53 24.524,67
4 25.687,45 1.309,97 -1.682,45 25.314,97
5 26.971,82 1.309,97 -1.833,87 26.447,92
6 28.320,41 704,97 29.025,38
7 29.736,43 704,97 30.441,40
8 31.223,25 704,97 31.928,22
9 32.784,41 704,97 33.489,38
10 34.423,63 704,97 881,30 17.037,44 53.047,34

Elaborado: Diana Narvéez
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5.4.9.5. Evaluacion financiera

Tabla No. 70: VAN, TIR

EVALUACION FINANCIERA

PESIMISTA OPTIMISTA
_ FLUJO FLUJO FLUJO FLUJO

ANOS |NETO ACTUALIZADO NETO ACTUALIZADO
0] -31.100,35 -31.100,35| -31.100,35 -31.100,35
1 13.413,85 11408,2752 22.494,59 19131,3063
2 13.952,37 10092,0905 23.487,15 16988,8276
3 14.513,16 8928,15073 24.524,67 15086,997
4 14.802,87 7744,83506 25.314,97 13244,7448
5 15.410,22 6857,11702 26.447,92 11768,5849
6 17.435,80 6598,43656 29.025,38 10984,4212
I 18.272,34 5881,11828 30.441,40 9797,84198
8 19.150,71 5242,24285 31.928,22 8739,91201
9 20.072,99 4673,16397 33.489,38 7796,61348
10 38.960,13 7714,11092 53.047,34 10503,3794
VAN 44.039,19 92.942,28
TIR 47% 7%

5.4.9.5.1. Analisis

Elaborado: Diana Narvéaez

Tabla No. 71: Variacion VAN y TIR

De la informacion expuesta en la tabla No. 71, cabe resaltar que el VAN en los tres
escenarios son valores mayores que 1, en razon de €ello e proyecto sigue siendo

atractivo para cualquiera de las situaciones propuestas. En lo referente ala TIR, en

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

INCICADOR | PESIMISTA | ESPERADO | OPTIMISTA
VAN 44.039,19 64.806,00| 92.942,28
TIR 47% 60,87% 7%

Elaborado: Diana Narvaez
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los tres escenarios superan e costo de oportunidad del proyecto (17,58%), ello

demuestra de que €l proyecto es viable desde el punto de vista financiero.

Se propuso una variacion del 25% entre los tres escenarios en lo referente a
comportamiento del nivel de produccién, ello haincidido aque el VAN haya variado
en 32,04% entre el escenario pesimista frente al escenario esperado y del escenario
optimistafrente a esperado en 43,42%. En lo referente al comportamiento delaTIR,
se resdlta que mantuvo un comportamiento desfavorable del 23, 37% frente al
escenario esperado y del 25, 88% del escenario optimista frente a esperado. Todo
ello permite concluir que el proyecto presenta gran sensibilidad ante variaciones de
una de sus variables de entrada, mas aun si se considera que la economia ecuatoriana
se ha caracterizado por ser inestable y que las fuentes de financiamiento externos
tienen costos elevados.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

El estudio de mercado demostré que existe una demanda considerable de
consumidores de exfoliadores.

Existe un mercado insatisfecho bastante amplio especificamente del 25% que

desearia comprar esponja de vegetales.

El precio de mercado para esta microempresa estimado en este estudio es
bastante competitivo tanto por el precio propuesto en la encuesta y aceptado

por el consumidor, como por €l precio de lacompetencia.

Se ha escogido € nombre LUFITA que inicialmente representa |la materia

primadel producto.

La microempresa se esté estableciendo de acuerdo a marco legal establecido

para microempresas.

Se han establecido normas y politicas internas para € buen funcionamiento

de laempresa.

La estructura organica de la microempresa no es muy grande por ser un

negocio gue no se necesita de mucho personal.

El proceso productivo es artesana y es muy sencillo, por o que no se
reguiere de mucha mano de obra.
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El equipo, la maquinaria y herramientas son accesibles y no tienen costo
exagerado ademas de que existen varios proveedores en el mercado.

La planta de produccion se encuentra ubicada en un sitio de facil acceso tanto
para las fuentes de aprovisionamiento como para la comercializacion del

producto.

El costo total del proyecto asciende a ddlares de los cuaes € 80% serd
capital propio y e 20% financiado |o que permite tener un endeudamiento

bajo pero que se recuperarapido.

Segun las razones de liquidez |la empresa esta en capacidad de cumplir con

sus deudas a corto plazo.

La recuperacion del capital se las hara dentro de los primeros tres afios de

operacion de la empresa.

El VAN es positivo 1o que indica que se genera recursos adicionales para

cubrir 10s costos e inversiones.

La Tasa Interna de Retorno indica que el proyecto es rentable pues supera la

Tasa de Descuento, o que significagque € dinero esta bien invertido.

Se propuso una variacion del 25% entre los tres escenarios en lo referente al
comportamiento del nivel de produccién, ello haincidido a que el VAN haya
variado en 32,04% entre el escenario pesimista frente al escenario esperado y
del escenario optimista frente a esperado en 43,42%. En lo referente al
comportamiento de la TIR, se resadta que mantuvo un comportamiento
desfavorable del 23, 37% frente a escenario esperado y del 25, 88% del
escenario optimista frente al esperado. Todo ello permite concluir que €l
proyecto presenta gran sensibilidad ante variaciones de una de sus variables

de entrada, mas aun s se considera que la economia ecuatoriana se ha
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caracterizado por ser inestable y que las fuentes de financiamiento externos

tienen costos el evados.

6.2 Recomendaciones

Abrir nuevas expectativas y cultura de nuestros futuros clientes.

Existe un mercado insatisfecho bastante amplio especificamente del 25% que

desearia comprar esponja de vegetales.

Redlizar una buena camparia de marketing para asi estar presente y crear una

buena expectativa en el cliente, acerca del producto que se va ofrecer.

Ir mejorando el slogan publicitario si este no tiene mucha acogida.

Es necesario estar siempre alerta de las nuevas leyes que salen para

mi Croempresarios.

Cumplir con las normas y politicas establecidas dentro de la empresay s es

necesario ir normando nuevas si € caso |lo amerita.

Es necesario ir haciendo més rdpido los procesos a pesar de que estos son

artesanales.

Cotizar los meores precios en cuanto a equipo, la maquinaria y
herramientas.

Analizar lasituacion financiera del pais.

El crédito es posible pues no se trata de una suma alta ademés de que los

planes de financiamiento son accesibles en tiempo y cantidad.
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¢ Realizar monitoreos semestrales sobre la situacion financiera de la empresa.
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