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a) TITULO
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HIDRATANTES Y SU COMERCIALIZACIONENLA ClI UDAD DE LOJAY



b) RESUMEN

El Objetivo General en la presente es la implementacion de una empresa
productora de Toallitas Desmaquilladoras Hidratantes la misma que permitié
la aplicacién de distintos Métodos y Técnicas que la investigacion permite
realizar, como el Método Inductivo, el Método Deductivo, el Método analitico

sintético, el Método estadistico.

En el estudio de mercado realizado en la ciudad de Loja , con una muestra
de 400 mujeres mayores de 15 afios y no mayores de 60 afios y a 123
comercializadoras (bodegas, comisariatos y Farmacias) de Toallitas
Desmagquilladoras Hidratantes ya que en la ciudad y provincia de Loja no se
produce este tipo de productos; tabuladas las encuestas se han analizado y
se han inferido los resultados para luego realizar el analisis del mercado,
determinando la Demanda Potencial de 39.132 mujeres, una Demanda Real
de 115.831 paquetes de 100 unidades, Demanda Efectiva de 86.874, La
Oferta de 61.368 paquetes de Toallitas Desmaquilladoras Hidratantes y la
Demanda Insatisfecha de 25.506 Toallitas Desmaquilladoras Hidratantes , el
cual permitié determinar que el proyecto puede y debe ejecutarse, por los
resultados obtenidos en el andlisis de la demanda, la oferta y niveles de

comercializacion de este producto.



La demanda insatisfecha refleja el mercado potencial que existe en la ciudad
de Loja para este producto, con los siguientes resultados: Para el primer afio
de vida util del proyecto la demanda insatisfecha es de: 25.506 paquetes de
Toallitas Desmaquilladoras Hidratantes, de los cuales la empresa estara en
la Capacidad Instalada de producir 12.624 paquetes de Toallitas
Desmaquilladoras Hidratantes, pero producira 8.836 paquetes de Toallitas
Desmagquilladoras Hidratantes lo que representa la Capacidad Utilizada del
proyecto, se utilizara maquinas y equipos adecuados, lo que sera garantia

para obtener un producto de calidad y a precios moderados.

Se desarrolla la ingenieria del proyecto determinando los diagramas de
procesos, las caracteristicas de operatividad y gestion, requerimientos
técnicos como equipos, instalaciones, muebles y enseres. Asi mismo se
realizé un estudio administrativo determinandose como una Compafia de
Responsabilidad Limitada, y con la estructura organica funcional a los
niveles jerarquicos como son el nivel legislativo, nivel asesor, nivel auxiliar y
nivel operativo, asi como los manuales de funciones, organigramas; que

sirvieron de pauta para implementar una buena organizacion.

Para la implementacion de la empresa la inversién necesaria haciende a
32.699,22 déblares, con un capital propio de 17.699,22 délares y un Crédito
bancario de 10.000 ddlares. La evaluacion financiera presenta los siguientes

resultados: De acuerdo al VAN del presente proyecto nos da un valor



positivo de 7.786,08dolares, 1o que indica que el proyecto o inversion es

conveniente.

Para el presente proyecto la TIR es 20,64 %, siendo este valor satisfactorio
para realizar el proyecto, el tiempo que se requeriria para recuperar la
inversion original seria 5 aflos 7 mes y 29 dias, para el presente proyecto,
los valores de sensibilidad son menores que uno, por lo tanto no afectan al
proyecto los cambios en los costos y los ingresos incrementados 18,4% y
disminuidos en un 14,15%, respectivamente, es decir el proyecto no es

sensible a estos cambios.



ABSTRACT.-

The general objective of this is the implementation of a company producing it
wipes Moisturizers pads which allowed the application of different methods
and techniques that enables research, as the inductive method, the

deductive method, synthetic analytical method, the method statistic.

In market research conducted in the city of Loja, with a sample of 400 women
aged 15 years and older than 60 years and 123 traders (warehouses,
commissaries and Pharmacies) Moisturizers wipes and pads in the city and
province Loja not produce these products; tabulated surveys have been
analyzed and the results have been inferred then undertake market analysis,
determining the potential demand of 39,132 women, a real demand for
115,831 packs of 100 units, effective demand 86,874, the supply of 61,368
packages of wipes and pads Moisturizers unmet demand for 25,506 pads
Wipes Moisturizer, which allowed us to determine that the project can and
should be run by the results obtained in the analysis of demand, supply and

marketing levels product.

The unmet demand reflects the market potential in the city of Loja for this
product, with the following results: For the first year of the project life is unmet
demand: 25,506 packages Wipes Moisturizer pads, of which the company
will be in the installed capacity of producing 12,624 packages Wipes

Moisturizer pads, but will produce 8,836 pads wipes packages representing



Moisturizers Capacity Utilization Project, will use suitable equipment, which

will be guaranteed to get a quality product at prices moderate.

Develops project engineering process diagrams determining the
characteristics of operation and management, technical requirements as
equipment, facilities, furniture and fixtures. Likewise, a study administrative
determined as a Limited Liability Company, and functional organizational
structure to the hierarchical levels as are the legislative level, level counselor,
assistant level and operational level, as well as operating manuals, charts,

that served as a guideline for implementing a good organization.

To implement the necessary investment company haciende to $ 32,699.22,
with a capital of $ 17,699.22 and a $ 10,000 bank loan. The financial
evaluation shows the following results: According to the NPV of this project
gives a positive value of $ 7,786.08, which indicates that the project or
investment is suitable.

For the current project IRR is 20.64%, this value being satisfactory for the
project, the time it would take to recover the original investment would be 5
years 7 months and 29 days, for this project, the sensitivity values are less
than one, therefore do not affect changes in project costs and revenues
increased 18.4% and decreased to 14.15%, respectively, ie the project is not

sensitive to these changes.



c) INTRODUCCION

El alto precio de los productos de cosméticos es debido a diferentes
factores como son: la distancia que se encuentran las fabricas que estan
instaladas en las grandes ciudades del pais, por las pocas garantias que se
les da a los inversionistas, falta de apoyo gubernamental. Ademas se
detecta la centralizacion de la distribucion del producto ya que el
comerciante que tiene mas capital, consigue que el proveedor le deje toda la
mercaderia obteniendo asi la exclusividad de dichas prendas y por
consiguiente se impone los precios a los usuarios deteriorando
significativamente la calidad de vida de la comunidad.

Por otra parte se ha determinado que no existe una empresa en el sector
debido a la falta de motivacién, capacitacion, conocimiento, decision y

ausencia de estudios de proyectos de inversion.

El proposito del presente trabajo de investigacion, es realizar un estudio de
factibilidad que permita recoger informacion sobre el mercado, proceso
productivo, costos, etc., que posibilite la toma de decisiones sobre inversion

con menores riesgos posibles.

Consciente de la importancia que tienen el crear empresa en la ciudad de
Loja, vy luego de un analisis detallado, se ha visto que su
comercializacién representa una oportunidad de negocio rentable y

competitiva, es por esto que poniendo énfasis en el mercado y las



necesidades de los clientes, se ha considerado pertinente desarrollar una
propuesta tituladaah PROYECT O DE FACTI BI LI DAD
IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA DE TOALLITAS
DESMAQUILLADORAS HIDRATANTES Y SU COMERCIALIZACION EM
LA CIUDAD DE LOJAO esto con el objeto de contribuir tanto al desarrollo
econdémico y productivo de la provincia, generar mayores fuentes de

trabajo y obtener una beneficio empresarial.

AL a Fal t a de | mpl ement aci - n de una

comercializacién de Toallitas desmaquilladoras en la provincia de Loja, no

P,

permite el crecimiento econ-mico de este

El primer objetivo planteado es el realizar un estudio de Mercado, en el cual
se analiza la demanda, oferta y demanda insatisfecha del producto que se

pretende ofrecer a la ciudadania lojana, incluido un plan de comercializacion.

El segundo objetivo planteado es el Estudio Técnico el que contiene lo
referente a la capacidad instalada, la capacidad utilizada, la demanda
insatisfecha, asi como también, el tamafio y localizacion adecuada y la
Ingenieria del proyecto que permite acoplar los recursos fisicos para los

requerimientos 6ptimos de produccion.

El tercer objetivo es el Estudio Organizacional, en el cual se describe la

organizacién juridica y administrativa de la empresa, se propone su nhombre



y se sugiere un Manual de Funciones y de los puestos para el personal de la

empresa.

En el cuarto objetivo se realiza un Estudio Financiero, en el que se ordendy
sistematizé la informacibn de caracter monetario estableciéndose la

inversion del proyecto y se elabor6 los cuadros de presupuestos.

De acuerdo a los estudios realizados, como son Estudio de Mercado,
Estudio Técnico, Estudio Organizacional, Estudio Financiero y Evaluacion
Financiera, se ha podido determinar la factibilidad del proyecto de inversion,
el mismo que permite recomendar la implantacion del proyecto tanto desde

el punto de vista econémico como financiero para su implantacion.
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d) REVISION DE LITERATURA

MARCO REFERENCIAL

TOALLITAS DESMAQUILLANTES

i Son phaedos ultra-suaves, que remueven impurezas, maquillaje y
oleosidad de la piel, sin necesidad de enjuague. Las Toallitas
Desmagquillantes, se adhieren a las impurezas y el maquillaje, aun la dificil
mascara a prueba de agua, y la retiran sin dejar residuos grasos, para
limpiar tu piel a fondo. Con cada uso, la piel no solo quedara limpia, sino

también tendra una apariencia saludable y fresca.

INGREDIENTES

WATER, PEG-6 CAPRYLIC/CAPRIC GLYCERIDES, CAMELLIA SINENSIS
LEAF EXTRACT, COCOS NUCIFERA (COCONUT) WATER, WITHANIA
SOMNIFERA ROOT EXTRACT, PEG-40 HYDROGENATED CASTOR OIL,
TOCOPHERYL ACETATE, PEG-32, PHENOXYETHANOL, CAPRYLYL
METHICONE, SORBITAN, OLEATE, DMDM HYDANTOIN,
METHYLPARABEN, DISODIUM EDTA, CITRIC ACID, SODIUM CITRATE,
ETHYLPARABEN, PROPYLPARABEN, PROPYLENE GLYCOL,

FRAGRANCE.d

! Tratamientos para la piel, HIDRANT MEDIC, México, 2010.
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MARCO CONCEPTUAL

PROYECTOS DE INVERSION.

A Def i niSoni una propuesta de accion técnico econdmica para
resolver una necesidad utilizando un conjunto de recursos disponibles, los
cuales pueden ser, recursos humanos, materiales, tecnologicos entre otros.
Es un documento por escrito formado por una serie de estudios que permite
conocer si la idea es viable, se puede realizar y dard ganancias. Tiene como
objetivos aprovechar los recursos para mejorar las condiciones de vida de
una comunidad, pudiendo ser a corto, mediano o a largo plazo. Comprende
desde la intencion o pensamiento de ejecutar algo hasta el término o puesta

en operaci®>n normal .o

Tipos de Proyecto.

Proyecto de Inversion Privado.

Es realizado por un empresario particular para satisfacer sus objetivos.
Los beneficios que la espera del proyecto, son los resultados del valor de la

venta de los productos (bienes o servicios), que generara el proyecto.

Proyecto de Inversion Pablica o Social.

Busca cumplir con objetivos sociales a través de metas gubernamentales

> FOLLETO 2009. Elaboracién y Evaluacién de Proyectos de Inversién, MODULO. # 10
de Administracion de Empresas



12

o alternativas, empleadas por programas de apoyo. Los terminas evolutivos
estaran referidos al termino de las metas bajo criterios de tiempo o alcances

poblacionales.

Caracteristicas de un proyecto de inversion:

>\

Es un evento Unico

>\

Se compone de actividades especificas.

>\

Esta limitado a un presupuesto.

>\

Utiliza recursos multiples.

>\

Tiene un ciclo de vida, con comienzo y fin.

Ciclo de los Proyectos.

El ciclo de un proyecto pasa por distintas etapas que refieren a la
progresion légica de su avance. Estas etapas son: Preinversion; Inversion y

Operacion.

Etapa de Preinversion.

AEs | a fase preliminar para | a ejecuc,]
mediante elaboracion de estudios, demostrar las bondades técnicas,
econdémicas-financieras, institucionales y sociales de éste, en caso de
llevarse a cabo. En la etapa de preparacién y evaluacion de un proyecto, o

etapa de analisis de preinversion, se deben realizar estudios de mercado,



13

técnicos, econdmicos y financieros. Conviene abordarlos sucesivamente en
orden, determinado por la cantidad y la calidad de la informacion disponible,
por la profundidad del analisis realizado, y por el grado de confianza de los

estudios me®ncionados. 0

Fases en la etapa de preinversion.

La seleccion de los mejores proyectos de inversion, es decir, los de
mayor bondad relativa y hacia los cuales debe destinarse preferentemente
los recursos disponibles constituyen un proceso por fases. Se entiende asi

las siguientes:

1. Generacion y analisis de la idea del proyecto.

2. Estudio del nivel de perfil.

3. Estudio de prefactibilidad.

4. Estudio de factibilidad.

Generacion y andlisis de la idea del proyecto.

La generacién de una idea de proyecto de inversion, se elabora a partir
de la informacion existente, el juicio comun y la opinibn que da la
experiencia; en términos monetarios solo presenta calculos globales de las

inversiones, los costos y los ingresos, sin entrar a investigaciones profundas.

® FOLLETO 2006. Elaboracién y Evaluacién de Proyectos de Inversién, MODULO. # 9
de Administracion de Empresas
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Esta primera fase es muy importante, ya que permitird definir o por lo
menos lograr alguna idea acerca de si el proyecto es viable o no. Los
aspectos que se deben investigar en esta etapa son los siguientes:

A El volumen del mercado
A Disponi iedasplimas de m

A Tamafo y tecnolog?a

A lnversi-n estimada

A Beneficios esperados
A Marco institucional
Estudio del nivel de perfil.

En esta fase corresponde estudiar todos los antecedentes que permitan
formar juicio respecto a la conveniencia y factibilidad técnico T econémico de
llevar a cabo la idea del proyecto. En la evaluacién se deben determinar y
explicitar los beneficios y costos del proyecto para lo cual se requiere definir
previa y precisamente la situacidon "sin proyecto", es decir, prever que
sucedera en el horizonte de evaluacion si no se ejecuta el proyecto. El perfil
permite, en primer lugar, analizar su viabilidad técnica de las alternativas

propuestas, descartando las que no son factibles técnicamente.
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Estudio de prefactibilidad.

Conlleva la determinacién de requerimientos tecnolégicos y la seleccion
de alternativas tecnolOgicas. En esta etapa de la pre-inversion se requiere
informacion sobre las caracteristicas, limitaciones, costos de capital y
operacion, y la evaluacion (ex-ante) de las alternativas tecnoldgicas de
construccion y operacion (técnicas existentes), asi como sobre las
restricciones econdmicas, sociales, politicas, culturales, ambientales y

legales.

La Prefactibilidad se lleva a cabo con el objetivo de contar con
informacion sobre el proyecto a realizar, mostrando las alternativas que se
tienen y las condiciones que rodean al proyecto. Este estudio de

prefactibilidad se compone de:

ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD

ESTUDIO DE ESTUDIO ESTUDIO DE ESTUDIO

MERCADO TECNICO ORGANIZACION FINANCIERO

Etapa de Inversion.

Es el conjunto de estudios detallados para la construccion, montaje y

puesta en marcha. La etapa de estudios definitivos, no solo incluye aspectos
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técnicos del proyecto sino también actividades financieras, juridicas y

administrativas.
Esta etapa contempla las acciones destinadas a materializar el proyecto.
Proyectos de Ingenieria.

AfGeneral mente se refiere a estudios de
concretan en los planos de estructuras, planos de instalaciones eléctricas,
planos de instalaciones sanitarias, etc., documentos elaborados por
arquitectos e ingenieros civiles, eléctricos y sanitarios, que son requeridos
para otorgar la licencia de construccion. Dichos estudios se realizan después
de la fase de pre-inversion, en razén de su elevado costo ya que podrian
resultar inservibles en caso de que el estudio salga no factible, otra es que

deben ser | o m&s actualizados posibles al

El ciclo de un proyecto de ingenieria esta compuesto de las siguientes

fases:

e Predisefio o disefio preliminar: En esta fase se estudian en grandes
lineas, las posibles soluciones al problema que se quiere afrontar. Los
disefios son aproximados, se trabaja basicamente con informacion
secundaria, y los costos se determinan con base en costos unitarios

conocidos en el mercado local o internacional. En este nivel de estudio,

* FOLLETO 2006. Elaboracién y Evaluacién de Proyectos de Inversién, MODULO. # 10
de Administracion de Empresas
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pueden considerarse varias soluciones, uno de los aspectos relevantes
gue debe considerarse en esta fase es el potencial impacto ambiental de
cada una de las soluciones.

Disefio basico, generalmente asociado a un estudio de factibilidad
econdémico y financiero: Para una o dos soluciones que aparecen como
mas convenientes en la fase anterior se detalla el disefio, con estudios de
campo, sobre todo de caracter topograficos, geoldgicos, geotécnicos,
hidrolégicos e hidraulicos. Se detallan los costos unitarios de los
materiales y de las diversas fases de la construccién. Todo este proceso
permite disponer de un costo de la obra mas cercano a la realidad.
Tomando este costo como base se procede al estudio de caracter
econdémico y se estudian las diversas posibilidades de financiamiento
para la obra. Paralelamente se detalla también el estudio de los posibles
impactos ambientales y se elaboran planes de mitigacién, cuyo costo
debe ser incluido en el costo general de la obra a ser financiada. La
necesidad de desplazar poblaciones afectadas por la construccion de la
obra es un factor sumamente importante y debe considerarse como un
impacto de caracter social. Si en el curso de esta fase de los estudios, se
detecta que por algun motivo la obra excede los costos considerados
como razonables, o los impactos ambientales son inaceptables, se
debera volver a analizar otras alternativas en la fase anterior, de disefio

preliminar.
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o Disefio ejecutivo o final: El énfasis de esta fase del disefio esta en los
detalles constructivos, tanto de las partes civiles de la obra como en las

partes eléctricas y mecanicas si las hubiera.

Cuando los proyectos son de grandes dimensiones, y se involucra en los
mismos organismos financieros internacionales, el ciclo del Proyecto suele

hacerse mas complejo e integrar otros aspectos paralelos como:

e Los aspectos ambientales, que generalmente exigen un proceso de
aprobaciones intermedias; v,
e« Los aspectos relacionados con el desplazamiento involuntario de

poblaciones que habitan en el area intervenida por el Proyecto.

Negociacion de Financiamiento.

nSe refiere al conjunto de acci
destinadas a la obtencion de los fondos necesarios para financiar a la
inversion, en forma o proporcién definida en el estudio de pre-inversion

correspondiente. Por lo general se refiere a la obtencién de préstamos.

Implementacion.

Comprende al conjunto de actividades para el montaje y puesta en
marcha de la nueva unidad de produccion, tales como compra del terreno, la
construccion fisica en si, compra e instalacion de maquinaria y equipos,

instalaciones varias, contratacion del personal, etc. Esta etapa consiste en

ones
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llevar a ejecuciéon o a la realidad el proyecto, el que hasta antes de ella, solo

eran planteami’entos te-ricos. o0
Cronograma de Actividades.

AConsiste en una I|lista de todos |
con sus fechas previstas de comienzo y final. Un diagrama de Gantt puede
proporcionar una representacion grafica de un cronograma del proyecto. La
gestion de proyectos por cadena critica advierte que las fechas de comienzo
y final del elemento terminal funcionan como variables al azar, por lo que
sugiere que la gestién de un proyecto no se base en cronograma tradicional,
sino que se adicione el uso de técnicas como la gestion de buffers y la

mentalidad de quien esta retrasado.
Etapa de Operacién.

Es la etapa en que el proyecto entra en produccion, iniciAndose la
corriente de ingresos generados por la venta del bien o servicio resultado de
las operaciones, los que deben cubrir satisfactoriamente a los costos y
gastos en que sea necesario incurrir. Esta etapa se inicia cuando la empresa
entra a producir hasta el momento en que termine la vida util del proyecto,
periodo en el que se hard el analisis de evaluacion de los resultados

obtenidos.

°® FOLLETO 2006. Elaboracién y Evaluacién de Proyectos de Inversién, MODULO. # 9
de Administracion de Empresas

el
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La determinacion de la vida atil de un proyecto puede establecerse por el
periodo de obsolescencia del activo fijo mas importante (ejemplo:
maquinarias y equipo de procesamiento). Para efecto de evaluacion
econdmica y financiera, el horizonte o vida util del proyecto mas utilizado es

l a de 10 afos de operario, &n casos exce,|
Seguimiento y Control.

Se refiere al conjunto de acciones que se aplica a un proyecto en la
etapa de ejecucion de las obras por cronograma y recursos empleados. Se
busca encontrar posibles desviaciones respecto a la programacion inicial del
proyecto las mismas que pueden ocasionar problemas en la ejecucion, el fin
primordial es adoptar medidas correctivas oportunas que minimicen los
efectos que resulten en atrasos o costos incrementales por las dificultades

gue se presenten.
Evaluacién Ex Post.

Este punto tiene relacién directa con la metodologia de seguimiento de
proyectos. Basicamente los principales puntos a evaluar son los efectos

relacionados con:
- Poblacién Objetivo,

- Problema definido,

® FOLLETO 2006. Elaboracién y Evaluacién de Proyectos de Inversién, MODULO. # 9
de Administracion de Empresas
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- Ejecucion (tiempos y costos),

- Operacion (tiempos y costos),

El sistema de seguimiento se refiere a un sistema de relevamiento de
indicadores claves, previamente definidos. La definicion precisa de las
fuentes de informacion y de los responsables, constituye la base del éxito de
un sistema de seguimiento. Los principales pasos a seguir para la definicion

de este sistema son:

Definir las areas de éxito del proyecto, esto significa contestarse a la
pregunta: ¢ Cual seria el hecho que de producirse, me permitiria afirmar que
el proyecto fue un éxito? Por ejemplo en un programa alimentario, eliminar el
problema de falta de peso en la poblacidn objetivo, lograr "x" monto vendido,

unidades vendidas, etc.

Definir factores criticos de éxito, esto significa definir cuales seran los
indicadores que me permitan afirmar o no que el proyecto estad siendo
ejecutado correctamente: Por ejemplo: nimero de comidas diarias; calorias

por comida, nimero de clientes visitados, etc.

Definir metas para cada uno de esos factores criticos de éxito, por
ejemplo una comida diaria, X % del mercado, x monto de ventas, x consultas

médicas, etc.

Localizar la informacion que sea precisa y oportuna (que venga al caso).
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Comparar lo que sucede con las metas en forma periodica.

El éxito de un proyecto se juzga desde el punto de vista de la eficacia y

de la eficiencia.

En los pasos arriba mencionados, la expresion éxito se refiere a estos

dos aspectos. Cada uno de ellos necesita un "set" de indicadores

especificos.

Evaluacion Post i Posterior.

Se realizar varios afios después que todos los costos han sido
desembolsado y todos los beneficios recibidos, posterior a cerrar su ciclo de
vida u horizonte de operacién. Esta evaluacion reconoce que una mirada al
pasado hace dificil atribuir que parte de los efectos observados actualmente
pueden ser objetivamente atribuidos a un proyecto particular, es posible
aprender de elementos que podrian mejorar las actividades futuras de
inversion. Esta evaluacion permitira que en el futuro los posibles proyectos
relacionados, cuenten con una fuente de informacion que clarifique la vision

sobre el ambiente en el que desenvolvera la nueva unidad productiva.

ESTUDIO DE MERCADO.

Definicion.

NAdem8s de tener en cuenta | os puntos

su proyecto de empresa, el emprendedor debe realizar un estudio de
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mercado. La realizacion de un estudio de mercado proporcionara
informacion sobre los clientes, la competencia, las practicas habituales de
trabajo en el sector, etc.o0 Por 1o

de los principales factores que inciden sobre el producto en el mercado, es
brindar una idea de las variables y el grado de incertidumbre o riesgo del

bien o servicio al ser puesto en el

Objetivo.

Un estudio de mercado tiene como objetivo orientar sobre la cantidad de
consumidores que habran de adquirir el bien o servicio que se piensa
vender, dentro de un espacio definido y en un periodo de mediano plazo, asi
como el precio en el que estan dispuestos a obtenerlo, adicionalmente, el
estudio de mercado indicard si las caracteristicas y las especificaciones del
servicio o producto corresponden a las que desea comprar el cliente. Nos
dira igualmente qué tipo de clientes son los interesados en nuestros bienes,
lo cual servira para orientar la produccién del negocio. Finalmente, el estudio
de mercado nos dara la informacién acerca del precio apropiado para
colocar nuestro producto o servicio y competir en el mercado, o bien imponer

un nuevo precio por alguna razén justificada.®

"BACA URBNA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos , Il Edicion.
8BACA URBINA, Gabriel 2002Evaluacion de Proyectoslll Edicion.

tanto

mer C
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Elementos.

e Informacion base

e Producto principal

e Producto secundario

e Producto sustituto

e Producto complementario

e Posibles demandantes

e Estudio de demanda

e Estudio de oferta

e Comercializacion del producto

e Analisis de la Situacion Base

Informacién Base. La constituyen los resultados provenientes de fuentes

primarias y secundarias que pueden ser externas e internas.’

Fuentes Primarias: Son aquéllas investigadas precisamente por el
interesado o0 por personal contratado por él, y se obtienen mediante
entrevistas o encuestas a los clientes potenciales o existentes, asi como a
través de la facturacion para los negocios ya en operaciéon, con el fin de
detectar algunos rasgos de interés para una investigacion especifica. Fuera
cual fuese el medio de investigacion elegido, se tiene que contar con un

guién de preguntas que se desea contestar. Para disefiar dicho guion se

®BACA URBINA, Gabriel 2002Evaluacion de Proyectoslll Edicion.
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tiene que considerar: ¢Qué deseo saber? ¢Mediante qué preguntas puedo

llegar a lo que deseo saber?

Entre los principales tipos de preguntas que se pueden emplear en una

encuesta, se encuentran las siguientes:

a) Preguntas Sl o NO

b) Preguntas de solucion multiple A, B, C, D.

c) Preguntas abiertas, en las que la persona contesta lo que desee.

d) Preguntas de cierre, que se usan para corroborar informacion

previamente solicitada.

Fuentes Secundarias: Provienen generalmente de instituciones
especializadas en recopilar documentos, datos e informacion sobre cada uno
de los sectores de su interés, tal es el caso de: Las Camaras Industriales o
de Comercio de cada ramo. - Organos oficiales como el INEC, MAGAP,
Super Intendencia de Compafiias, Bancos de desarrollo como el Banco
Nacional de Fomento, Banco del Estado, CFN y otras instituciones que
publican regularmente informacion estadistica y estudios sobre diversos
sectores de la economia en donde se puede obtener las caracteristicas
fundamentales de las ramas de interés para el inversionista potencial. Dentro
de este tipo de recoleccion de informacién, y lo citado anteriormente, se

puede deducir que existen dos tipos de fuentes de recoleccion: externas
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(censo, publicaciones e informes), internas (registros contables y banco de

datos).

Tamafo de la muestra. Una muestra es un conjunto de unidades, una
porcion del total, que nos representa la conducta del universo en su conjunto
que sirve para representarlo aunque no todas las muestras resultan utiles
para llevar a cabo un trabajo de investigacién. Lo que se busca al emplear
una muestra es que, observando una porcion relativamente reducida de
unidades, se obtengan conclusiones semejantes a las que lograriamos si
estudiaramos el universo total. Sus conclusiones son susceptibles de ser
generalizadas al conjunto del universo, aunque para ello debamos afadir un

cierto margen de error en nuestras proyecciones.

Se debe tomar en consideracion que el tamafio de la muestra no incide
en la validez de los resultados, sino que la misma estd dada por la

responsabilidad con la que realicen los investigadores la encuesta.

Para determinar el tamafio de la muestra se aplican diferentes férmulas
cuya informacién debe considerar: la poblacion total, la constante, error
experimental, probabilidad de éxito, probabilidad de fracaso y nivel de

confianza, tal como se representa en la siguiente formula:
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N n = Tamafio de muestra

1+e2 N 1 = Constante
N = Poblacion total

e = Margen de error 0.05%

Producto Principal. Es la descripcién clara que destaca las caracteristicas
principales del bien o servicio que se piensa colocar en el mercado, para
satisfacer las necesidades del consumidor o usuario, tomando en cuenta
algunos aspectos que permitan ubicarlos por su naturaleza y uso, pueden

ser:

e Por resistencia al tiempo (duraderos y no duraderos), activos fijos o
alimentos respectivamente.

e Por oportunidad y servicio:

o De conveniencia: basicos, cuya compra se planifica (alimentos) y por
impulso, la compra se basa en una buena opcion de oferta.

o Comparables: pueden ser homogéneos, es decir que tienen
caracteristicas comunes (libros, bebidas) y heterogéneos, que tiene
caracteristicas ~ completamente  diferentes  (bienes = muebles,

implementos deportivos).
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o De especialidad: la satisfaccion proporcionada genera fidelidad en el
cliente y le obliga a regresar (servicio médico, mecanico).

o No buscados: en casos necesarios pueden utilizarlos (hospitales).

o Por su destino: los de consumo final y que luego de satisfacer la
necesidad desaparecen (alimentos), los de consumo intermedio que se
utilizan como parte de un proceso para obtener otro producto (materia

prima). *°

Producto Secundario. En esta parte se describen los productos que se
obtienen con los residuos de materia prima, cuya produccién depende que el
proceso lo permita y no necesariamente un proyecto puede obtener

productos secundarios.

Producto Sustituto. Se refiere a la descripcibn de los productos que

puedan reemplazar al producto principal en la satisfaccion de la necesidad.

Productos Complementarios. Corresponde a la descripcion de los

productos que hacen posible la utilizacion del producto principal.

Posibles demandantes. Es el enfoque de quienes seran los consumidores
0 usuarios del producto, esto se realiza a través de una adecuada

segmentacion del mercado.

%niversidad Nacional de Loja, Mddulo X, Elaboracién y Evaluacién de
Proyectos de Inversién Empresarial
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Segmentacion de Mercado.

Es el proceso de dividir el mercado en grupos de consumidores que se
parezcan mas entre si en relaciéon con algunos o algun criterio razonable,
consiste en dividir el mercado total en grupos mas pequefios, mas
homogéneos. Los mercados se pueden segmentar de acuerdo a varias

dimensiones:!!

GEOGRAFICAS DEMOGRAFICAS PSICOGRAFICAS

Pais o Region Edad Estilo de vida
Provincia Sexo Personalidad
Canton Ocupacion Gustos
Ciudad Educacion Preferencias
Parroquias Profesién Valores

Urbana Nacionalidad Creencias
Rural Etnia
Y Barrios. Estado civil
Tamafo de la familia
Ingresos
Religién

Estudio de demanda. Los individuos, tienen deseos ilimitados, pero tienen
recursos limitados., eligen los productos o servicios que les produce mayor
satisfaccion, de acuerdo a los ingresos que tienen, cuando los deseos se
convierten en poder adquisitivo se transforman en demanda. Entonces la

demanda es la cantidad de bienes o servicios que un mercado esta

“Universidad Nacional de Loja, Mddulo X, Elaboracién y Evaluacién de
Proyectos de Inversién Empresarial
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dispuesto a comprar para satisfacer una necesidad determinada a un precio
dado. El analisis de la demanda se da en base a: las necesidades distintas,
poder adquisitivo, posibilidades de compra, tiempo de consumo.,
condiciones ambientales del consumo. Caracterizar y cuantificar la
poblacién, estimar su evolucion para los préximos afos. Definir calidad y
cantidad de los bienes y servicios necesarios para atender la demanda
insatisfecha.’®> Localizacion de la demanda y preferencia de los

consumidores.
Clasificacion de la Demanda
a). Por su cantidad. Puede ser:

o Demanda Potencial. Se constituye por la cantidad de bienes o servicios
gue podrian consumir o utilizar de un determinado producto la totalidad
del mercado. Ejemplo: Consumo de cereales

o Demanda Real. Es la cantidad de bienes o servicios que realmente se
consumen o utilizan de un producto en el mercado.

o Demanda Efectiva. Es la cantidad de bienes o servicios que en la
practica son requeridos por el mercado y que estarian dispuestos a
adquirir a la nueva empresa.

o Demanda Insatisfecha. Se constituye por la cantidad de bienes y
servicios que hacen falta en el mercado para satisfacer las

necesidades de la comunidad.

?PASACA MORA, Manuel, 2004 Formulacién y Evaluacién de Proyectos. Loja 2004.
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b). Por su oportunidad. Se clasifica en cuanto a calidad y a cantidad:

o Demanda Insatisfecha. Los bienes o servicios ofertados no logran
satisfacer la necesidad del mercado en calidad, cantidad o en precio.

o Demanda Satisfecha. Lo que se produce es exactamente lo que
requiere el mercado para satisfacer una necesidad.

c). Por el destino. Puede ser:

o Demanda Final. El producto es adquirido por el consumidor o usuario
para su aprovechamiento.

o Demanda Intermedia. El producto es adquirido en calidad de
componente de un proceso para obtener un producto final diferente.

d). Por su permanencia en el mercado. Puede ser:

o Demanda continua. Permanece y se incrementa cada vez en el
mercado.

o Demanda Temporal. Ocurre en determinados momentos y bajo
ciertas circunstancias.

e) Por su importancia. Puede ser:

o De productos necesarios. Lo requiere el mercado para su desarrollo
armonico.
o De productos suntuarios. Lo requiere el mercado por gustos y

preferencias especiales.
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Estudio de oferta. Permite investigar la cantidad de bienes y servicios que
los productores estan dispuesto a colocar en el mercado en un momento

dado y a un precio determinado.™

Dada la evolucion de los mercados, existen diversas modalidades de
oferta, determinadas por factores geograficos o por cuestiones de
especializacion. Algunos pueden ser productores o prestadores de servicios
anicos, otros pueden estar agrupados o bien, lo mas frecuente, es ofrecer un
servicio 0 un producto como uno mas de los muchos participantes en el

mercado.
Clases de Oferta:

a) De libre mercado. Es aquél donde si interviene la actuacion del
publico que puede decidir si compra 0 no un bien o servicio por cuestion de
precio, calidad, volumen o lugar. Bajo esta presion, el conjunto de oferentes
de un mismo bien o servicio, inclusive de un producto sustituto, debe estar
atento en poder vender, de conformidad con las reacciones de los clientes
quienes, por su parte, tienen la posibilidad de cambiar de producto o de
canal de distribucion como les convenga. De ese modo, los compradores
influyen sobre el precio y la calidad de los bienes o servicios. Esta doble

actuaciéon supone una regulacién automatica de los mercados, por ello, los

“¥Universidad Nacional de Loja, Mddulo X, Elaboracion y Evaluacion de
Proyectos de Inversién Empresarial
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oferentes deben velar permanentemente por su actualizacion a modo de no

quedar rezagados en calidad, oportunidad, volumen o precio.

b). Oligopdlica. Cuando existe un cierto numero restringido de oferentes,
gue se ponen de acuerdo entre ellos para determinar el precio de mercado.
Al igual que en la oferta monopdlica, el consumidor no afecta el mercado,
pues su participacion igualmente se ve restringida por su capacidad de

compra.

c). Monopdlica. Se denomina también de especializacion, en donde uno
solo es oferente en una localidad, regién o pais, lo cual le permite imponer
los precios en funcion de su exclusivo interés, sin tener que preocuparse por
la competencia. A ello, el publico consumidor sélo puede responder con un

mayor 0 menor consumo, limitado por sus ingresos.

Comercializaciéon del producto. Es un proceso que posibilita al productor la
colocacioén del bien o servicio proveniente de su negocio hasta el consumidor
0 usuario en condiciones oOptimas en el sitio correcto y en el momento
adecuado (lugar y tiempo). Para este objetivo se utilizan los canales de
distribucion que son el camino que siguen los productos desde las manos
del productor al consumidor o usuario final."* La eleccién del canal de

distribucion depende del tipo de consumo, ya sea popular o industrial.

“Universidad Nacional de Loja, Mddulo X, Elaboracién y Evaluacién de
Proyectos de Inversién Empresarial



Para productos industriales.

+ Cuando el productor vende directamente al usuario.
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PRODUCTOR

USUARIO

INDUSTRIAL

¢ Cuando el productor no puede cubrir personalmente diferentes mercados.

PRODUCTOR

— >

DISTRIBUIDOR

INDUSTRIAL

—

USUARIO

INDUSTRIAL

¢ Cuando no es posible al productor cubrir geograficamente los mercados; el

agente cumple las veces del producto, pero obliga a incrementar el precio del

producto.

PRODUCTOR

AGENTE

Para productos de consumo popular.

___,/DISTRIBUIDOR

INDUSTRIAL

— » | USUARIO

INDUSTRIAL

Q Cuando el consumidor acude directamente al productor para adquirir el producto,
este es el canal mas rapido de comercializacion.

PRODUCTOR

CONSUMIDOR
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Q Cuando se requiere que una mayor cantidad de minoristas exhiban y vendan el
producto.

PRODUCTOR

MINORISTA

CONSUMIDOR

Q Cuando se trata de productos de mucha especializacién y en donde el mayorista
cumple el papel de auxiliar directo de la empresa.

PRODUCTOR

MAYORISTA

MINORISTA

CONSUMIDOR

Q Cuando se tiene que cubrir zonas geograficas alejadas de los lugares de

produccion, se aplica para casi todos los productos.

PRODUCTOR

AGENTE

MAYORISTA

MAYORISTA

MINORISTA

CONSUMIDOR

Andlisis de la Situacion Base. Permite conocer y analizar la situacion

actual sin la presencia del proyecto en el que se esta trabajando, tiene

relacion con la calidad, precio, mercado de los productos competidores.

Finalizado el estudio de mercado se tiene la primera informacién que

orienta en la toma de decision para continuar los estudios o detenerse en
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esta parte. Si en el estudio se determina la no existencia de demanda
insatisfecha por cantidad, calidad o precio, etc. no hay razon de continuar

con los estudios.*®

ESTUDIO TECNICO.
Definicion.

El estudio técnico es la fase en la que el disefio se adapta a la
arquitectura técnica utilizada, describiendo y documentando el

funcionamiento del proceso de produccion.*®
Objetivo.

Este estudio tiene como objetivo determinar los requerimientos de
recursos béasicos para el proceso de la produccion, considera los datos
proporcionados por el estudio de mercado para efectos de determinacién de

tecnologia adecuada, espacio fisico y recursos humanos.

El estudio técnico debe de ser congruente con los objetivos del proyecto
de inversién y con los niveles de profundidad del estudio en su conjunto.

Este puede desarrollarse en los niveles de idea, prefactibilidad, factibilidad y

“Universidad Nacional de Loja, Médulo X, Elaboracion y Evaluacion de Proyectos
de Inversion Empresarial

®PASACA MORA, Manuel, 2004 Formulacion y Evaluacién de Proyectos. Loja 2004.
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proyecto definitivo. Los estudios técnicos para un Proyecto de inversion

deben considerar fundamentalmente cuatro grandes bloques de informacion:

a. El estudio de materias primas

b. Localizacidon general y especifica del proyecto

c. Dimensionamiento o tamafio de la planta; y

d. El estudio de ingenieria del proyecto

Estos subtemas deberan contar con los antecedentes correspondientes a
la informacién cuantitativa y cualitativa que emane del estudio de marcado.
Tendra sus respectivos objetivos especificos, con el propdsito de contar con
la profundidad y calidad de la informacion que se necesite para el analisis y
la toma de decision, concretamente referida a la continuidad o no del

proyecto.

Tamafo y Localizacion

Tamaifio.

El objetivo de este punto consiste en determinar el tamafio o
dimensionamiento que deben tener las instalaciones, asi como la capacidad
de la maquinaria y equipos requeridos por el proceso de conversion del

proyecto.
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El tamafo del proyecto esta definido por su capacidad fisica o real de
produccion de bienes o servicios, durante un periodo de operaciéon normal.
Esta capacidad se expresa en cantidad producida por unidad de tiempo, es
decir, volumen, peso, valor o nimero de unidades de producto elaboradas
por ciclo de operacion, puede plantearse por indicadores indirectos, como el
monto de inversion, el monto de ocupacion efectiva de mano de obra o la

generacion de ventas o de valor agregado.

En la determinacion del tamafio de un proyecto existen, por lo menos,
dos puntos de vista: El técnico o de ingenieria y el econémico. El primero
define a la capacidad o tamafio como el nivel maximo de produccion que
puede obtenerse de wuna operacion con determinados equipos e
instalaciones. Por su parte, el econdmico define la capacidad como el nivel
de produccién que, utilizando todos los recursos invertidos, reduce al minimo
los costos unitarios o bien, que genera las maximas utilidades. Las

definiciones de las diferentes capacidades de produccién son:

C La capacidad de disefio o tedrica: es el monto de produccion de articulos
estandarizados en condiciones ideales de operacién, por unidad de

tiempo.

)

La capacidad del sistema: es la produccibn maxima de un articulo

especifico o una combinacion de productos que el sistema de
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trabajadores y maquinas puede generar trabajando en forma integrada y

en condiciones singulares, por unidad de tiempo.

La capacidad Instalada: es el promedio por unidad de tiempo que alcanza
una empresa en un lapso determinado, teniendo en cuenta todas las
posibles contingencias que se presentan en la produccion de un articulo,

esto es, la produccion alcanzable en condiciones normales de operacion.

La capacidad empleada o utilizada: es la produccién lograda conforme a
las condiciones que dicta el mercado y que puede ubicarse como maximo

en los limites técnicos o por debajo de la capacidad instalada.

Capacidad ociosa 0 reservas: es la diferencia hacia abajo entre la

capacidad utilizada y la instalada.

Capacidad Financiera: Para cualquier tipo de proyecto empresarial, es
necesario analizar las condiciones economicas financieras de que se
dispone para ello, es decir, que se debe determinar la capacidad para
financiar la inversion, sea con capital propio o mediante crédito. Cuando
no es posible conseguir financiamiento total, la fase de implementacion,

podria hacerse por etapas.

Capacidad Administrativa: Para la operacion de la nueva unidad
productiva, es indispensable tener en cuenta si se puede conseguir

facilmente el talento humano para el funcionamiento eficiente de la
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misma, considerando que el recurso humano sea el mas idéneo para

cada puesto de trabajo.

Localizacion.

El estudio de localizacion tiene como propdsito encontrar la ubicacion
geografica mas ventajosa para la nueva unidad productiva; es decir,
cubriendo las exigencias o requerimientos de la misma, contribuyen a
minimizar los costos de inversion y, los costos y gastos durante el periodo

productivo del proyecto.

La seleccién de alternativas se realiza en dos etapas. En la primera se
analiza y decide la zona en la que se localizara la planta (Macrolocalizacién);
y en la segunda, se analiza y elige el sitio, considerando los factores basicos
como: costos, topografia y situacibn de los terrenos propuestos

(microlocalizacion).

Microlocalizacién.

Se determina el terreno conveniente y lugar exacto para la ubicacion
definitiva del proyecto dentro de un mercado local, de preferencia con apoyo

de planos urbanisticos.

Macrolocalizacién.
Es la relacion del area donde se ubicara el proyecto dentro de un

mercado a nivel local, frente a un mercado de posible incidencia regional,
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nacional e internacional. Su representacion se realiza con ayuda de mapas

geograficos y politicos.

Factores de Localizacion.

> > D>

>\

Son los aspectos que permitiran el normal funcionamiento de la empresa:

Abastecimiento de materias primas.
Disponibilidad de mano de obra calificada.
Tipo de edificaciones, area inicial y area para futuras expansiones

Accesos al predio por las diferentes vias de comunicacion, carreteras y

otros medios de transporte.

Disponibilidad de agua, energia eléctrica, gas, teléfono y otros servicios

de manera especifica
Volumen y caracteristicas de aguas residuales.

Volumen producido de desperdicios, gases, humos Yy otros

contaminantes.

Instalaciones y cimentaciones requeridas para equipo y maquinaria.

Otro factor a considerar también es el Marco juridico econémico e

institucional del pais, de la region o la localidad.

INGENIERIA DEL PROYECTO.

Definicion. Comprende los aspectos técnicos y de infraestructura que

permitan el proceso de fabricacién del producto o la prestacion del servicio.
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El Estudio de Ingenieria, tiene como funcién principal articular los recursos
fisicos para los requerimientos Optimos de produccion, hace relacion al
equipamiento y la construccion de la nave industrial, asi como a las

caracteristicas del producto de la empresa.

Objetivo.

El objetivo primordial es dar la solucion a los aspectos de instalacion y
funcionamiento de la planta, asi como el proceso productivo con la

maquinaria y el equipo necesario.

e Componente Tecnoldgico

Consiste en definir el tipo de maquinarias y equipos que seran necesarios
para poder fabricar el producto o la prestacién del servicio, por ejemplo en el
caso de una empresa metal mecanica tenemos las maquinas de soldar,

magquinas de cortar metal, etc.

e Infraestructura.

Todo proceso de fabricacion o de prestacion de servicios se realiza en un
lugar fisico y dicho lugar debe responder a las necesidades de los procesos
que alli se van a realizar, en tal sentido establecer las caracteristicas del
local o de la infraestructura en donde se van a llevar estos procesos de

produccion o de prestacion de servicios, para lo cual se tiene que considerar:

- El area del local
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- Las caracteristicas del techo, la pared y de los pisos

- Los ambientes

- La seguridad de los trabajadores (ventilacion, lugares de salida ante

posibles accidentes o desastres naturales)

e Distribucién en Planta.

En este aspecto es importante encontrar la mejor ordenacion de las
areas de trabajo y del equipo en aras a conseguir la maxima economia en el
trabajo al mismo tiempo que la mayor seguridad y satisfaccion de los
trabajadores. La distribucion en planta implica la ordenacion de espacios
necesarios para movimiento de material, almacenamiento, equipos o lineas
de produccion, equipos industriales, administracion, servicios para el

personal, etc.

Los objetivos de la distribucion en planta son:

1. Integracion de todos los factores que afecten la distribucion.

2. Movimiento de material segun distancias minimas.

3. Circulacion del trabajo a través de la planta.

4 . Utilizaci-n nefectivao de todo

5. Minimo esfuerzo y seguridad en los trabajadores.
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6. Flexibilidad en la ordenacion para facilitar reajustes o ampliaciones

e Proceso de Produccion.

En toda actividad productiva existen procesos que permiten llevar a cabo
la produccién de un bien o servicio de una manera eficiente que permite un
flujo constante de la materia prima, eficiencia en el uso del tiempo, orden,
etc. Por tal motivo es importante disefiar los flujogramas del proceso

(representacion grafica), indicando los tiempos necesarios para cada fase.

E Disefio del Producto. Incluye las caracteristicas que el consumidor y
usuario desea en él, para la satisfaccion de su necesidad,
considerando ademas, los gustos y preferencias de los demandantes

(presentacion, unidad de medida, garantia, tiempo de vida, etc.)

E Flujograma de Proceso. Es una herramienta que permite la
descripcion de cada una de las actividades del proceso de

produccion.
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SIMBOLOS

SIGNIFICADO

INICIO O FIN DE PROCESO

DECISION

-
<
9

OPERACION

INSPECCION

=>

TRANSPORTE Y DESPLAZAMIENTO.

_

DEMORA O ESPERA.

ALMACENAMIENTO

()

OPERACION E INSPECION

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA EMPRESARIAL.

Estructura Organizativa.

na) B a s e Tdda gngpilesa para su libre operacion, debe reunir

ciertos requisitos exigidos por la ley:
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V Acta Constitutiva. Documento certificatorio de la conformacioén legal de
la empresa, que incluye datos referenciales de los socios con los cuales se
constituye la empresa.

V Razon Social. Nombre bajo el cual la empresa operara, el mismo debe
estar de acuerdo al tipo de empresa y de acuerdo a la ley.

V Domicilio. Direccion domiciliaria en donde se ubicara la unidad
productiva.

V Objeto de la sociedad. Definir claramente la actividad y el sector
productivo en el cual emprendera la organizacion.

V Capital Social. Monto de capital con que se inicia las operaciones y la
forma como se ha establecido el mismo.

V Tiempo de Duracion. Indicar el tiempo y plazo durante el cual operara
la empresa.

V Administradores. Persona o0 personas que responderan por las

acciones de la empresa.

b) Estructura Empresarial.

Se representa por medio de organigramas en los cuales se establece los
niveles jerarquicos de autoridad y responsabilidades, asi mismo se describe

el manual de funciones.
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Niveles Jerarquicos de Autoridad. Se definen de acuerdo al tipo de
empresa y a lo que establece la Ley de Compafias para la

administracion, pueden ser:

Nivel Legislativo i Directivo. Dicta las politicas y reglamentos de la
empresa, estd conformado por: los duefios de la empresa que toman
el nombre de Junta General de Socios o Junta General de
Accionistas, esta representado por el Presidente.

Nivel Ejecutivo. Esta conformado por el gerente i administrador que
es nombrado por el nivel legislativo, es el responsable de la gestidon
operativa de la empresa.

Nivel Asesor. Orienta las decisiones que merecen un tratamiento
especial (situacion laboral, judicial.

Nivel de Apoyo. Lo conforman todos los puestos de trabajo que
tienen relacion directa con las actividades administrativas de la
empresa.

Nivel Operativo. Son todos los puestos de trabajo que tienen relacion

directa con la planta de produccion o proceso productivo.
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i Organigramas: YEstructural o

DIRECTORIO
cNPC

[COMIS!OI‘ BEIECUTIVA ]
GRUPOS DE
- G

[ DIRECCION EJECUTIVA ]

DIRECCION GEMNERAL
DE DESARROLLO

PRODUCTIVO

DIRECCION GEMNERAL
DE COMPETITIVIDAD

ASESORIAS Y
PROGRAMAS
ESPECIALIZADOS

ASESORIAS Y
PROGRAMAS
ESPECIALIZADOS

hecccmcccnnccnaccnnee 7

ADMl:z:g:‘R?\“‘,A ___ | uvriDAD DEEVALUACION |_ _ UNIDAD IMAGEN
2 : ¥ MONITOREO CORPORATIVA

Manual de Funciones.

Es un instrumento de trabajo que contiene el conjunto de normas y
tareas que desarrolla cada funcionario en sus actividades cotidianas y
sera elaborado técnicamente basados en los respectivos
procedimientos, sistemas, normas y que resumen el establecimiento
de guias y orientaciones para desarrollar las rutinas o labores

cotidianas.

La informacion que debe contener el manual es la siguiente:

YREYES PONCE. Agustidministracion de Empresas . Edit. Limusa. México. 1982.
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x Relacion de dependencia
x Dependencia jerarquica
x Naturaleza del trabajo

x Tareas principales

x Tareas secundarias

x Responsabilidades

x Requerimientos para el puesto.

ESTUDIO FINANCIERO

ASon decl| mformativas dedsssituacion econodmica, financiera que
tiene la empresa. Por lo tanto, en esta fase se agrupa los instrumentos
financieros que nos ayudaran a determinar la rentabilidad de la gestion

empresarial realizada

Inversién

Incluyen desde la inversion del proyecto construccion o remodelacion de
edificios, oficinas o salas de ventas, hasta la construcciébn de caminos,
cercos 0 estacionamientos. Para cuantificar estas inversiones es posible
utilizar estimaciones aproximadas de costos, si el estudio se hace en nivel
de pre factibilidad, la informacion obtenida debe perfeccionarse mediante la
realizacion de estudios complementarios de ingenieria que permitan una
apreciacion exacta de las necesidades de recursos financieros en las

inversiones del proyecto.
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Presupuesto

Es un pronéstico del futuro periodo de planificacién, se base en
estimaciones y no podra superar la capacidad de quien llevaré a cabo dichas
estimaciones. Mediante el presupuesto estimaremos todos los ingresos o
egresos que seran necesarios estimar, realizar o recibir para operar dentro

del proceso productivo.
Flujo De Caja

Es un resumen detallado de los ingresos de la empresa ya sea por capital
propio, crédito, ventas y los egresos o presupuestos de operacion anuales lo
cual mediante la resta de las depreciaciones, amortizaciones nos da como

resultado el flujo de efectivo que tendria la organizacién cada cierto periodo.

Estado De Pérdidas Y Ganancias

Es el segundo de los estados financieros principalmente, basicos o sintéticos
y muestra el total de ingresos o egresos de los productos y gastos y su
diferencia que es el resultado obtenido en determinado periodo, pudiendo
ser positivo cuando represente utilidad y negativo cuando haya sufrido

p®rditas. o

Balance General

Es un estado conciso o sintético formulado con datos de los libros de

contabilidad, llevados por partida doble, en el cual; se consignan de un lado

'® REYES PONCE. Agustin. Administracion de Empresas. Edit. Limusa. México. 1982.
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todos los recursos y de otro lado todas las obligaciones de la empresa en

una fecha

Depreciacion

Significa la pérdida de valor como activo que tienen los edificios, vehiculos,
maquinaria y mas activos fijos, el valor depreciable es anual y es calculado
en segun el activo y su tiempo de durabilidad y uso, el activo que no sufre

depreciacién es el terreno. *°

Utilidad

Margen o incremento sobre el costo unitario del bien o servicio, el mismo
qgue es planificado segun se cubra los costos y los precios que tenga la

competencia.

La aplicaremos para indicar la ganancia obtenida después de cubrir todos

los gastos que han sido necesarios realizar.
EVALUACION FINANCIERA

Punto De Equilibrio

Se define como aquel volumen de actividad de la empresa donde el monto
total de sus ingresos sera exactamente iguales a los gastos de estos es

decir, no existe ni utilidad ni pérdida.

Se lo aplicara matematicamente y se lo representara graficamente.

FOLLETO 2006. Elaboracion y Evaluacion de Proyectos de Inversion, MODULO. # 9 de
Administracion de Empresas
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a. En Funcién de las ventas

c__ CFT
1- (CVT/VT)

b. En Funcion de la Capacidad Instalada

CFT

E=——x100
VT-CVT

Valor Actual Neto (Van)

Es aquel que permite atraer el valor futuro al valor actual a través de un
factor de actualizacion. Ademas si €l VAN es positivo el proyecto es

conveniente financieramente, caso contrario el proyecto no conviene.
Se lo obtiene asi:
VAN = E del (flujo neto de caja) x fact. de actualizacion.

Servira para demostrar a los inversionistas si el proyecto conviene o no

ponerlo en ejecucion.

1
i’

Formula: FA=

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es la tasa de descuento que hace que el valor presente proporcione
entradas en efectivo iguales a la inversion neta seleccionadas con el

proyecto.
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Ayudara a determinar que si el proyecto tiene una tasa mayor que la de la

banca, el proyecto es conveniente financieramente.

Su férmula es:

TIR=TM + DT
VANTM-VANTM

VANTmM )

Relacion Beneficio Costo (RCB)

El indicador financiero beneficio-costo, se interpreta como la cantidad obtenida
en calidad de beneficio, por cada délar invertido, pues para la toma de

decisiones, se debera tomar en cuenta lo siguiente:
B/C > 1 Se puede realizar el proyecto.
B/C =1 Es indiferente realizar el proyecto.
B/C <1 Se debe rechazar el proyecto.?
Su férmula es:

Ingresos Actualizados

C/B = Egresos actualizados

Analisis de sensibilidad

Es aquel que determina la fortaleza financiera o solidez del proyecto.

FQLLETO 2006. Elaboracion y Evaluacion de Proyectos de Inversion, MODULO. # 9 de
Administracion de Empresas
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Mide hasta qué punto afecta los incrementos en los egresos y las
disminuciones o decrementos en los ingresos. Cuando en un proyecto
afectan estas variaciones es sensible el proyecto. Cuando se dan

condiciones viceversa no es sensible el proyecto.

Se la obtendra mediante la aplicacion de la

Siguiente férmula:

% de variacion

Nueva tasa de retorno

a. Se obtiene la nueva Tasa Interna de Retorno.

TIR=Tm+ Dt( VANTm j

VANTmM-VANTM

Se encuentra la Tasa Interna de Retorno resultante.
TIRR=TIRO - NTIR
c. Se calcula el porcentaje de variacion.

%V = LIRR/TIRO *100
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e) MATERIALES Y METODOS

MATERIALES
Se dispondra de materiales necesarios para la investigacion como:

x Suministros de oficina como: sillas, papel, esferos, borrador, copias,
grapas, perforadora, calculadora, etc.

x Equipos de oficina como: un computador, tanto para el levantamiento
de texto, como para lo correspondiente a calculos mediante la
utilizacién de programas de Word y Excel respectivamente.

x Flash memory (disco extraible).

x Copias, documentos textos, libros, folletos, internet, etc.

x  Transporte y movilizacién.

METODOS

Para el desarrollo de la presente investigacion, se utilizaron métodos, que

se describen a continuacion:

El método inductivo es un proceso analitico sintético mediante el cual se
partié del estudio de casos, hechos o fenomenos particulares para llegar al
descubrimiento de un principio o ley general que los rige.

El cual sirvié para analizar la problemética planteada y compararla

con los conceptos, temas y textos, que fue base fundamental para el estudio
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tedrico y conceptual del trabajo investigativo, se obtuvo las herramientas

necesarias para sostener la validez del presente estudio.

El método deductivo sigue un proceso sintético analitico, es decir
contrario al anterior, se lo utilizé con el fin de lograr la comparacion de los
hechos investigados y compararlos con los conceptos, principios,
definiciones leyes y normas generales, de las cuales se extraen
conclusiones y recomendaciones; y estas a su vez se aplicaron o se
examinaron en los casos particulares sobre la base de las afirmaciones
generales presentadas, para luego con los resultados se establecieron las

relaciones esenciales con el tema de estudio.

El método estadistico, la utilizacion de este método permitid la tabulacion
e interpretacion de los resultados obtenidos mediante la aplicacion de
encuestas a los usuarios de toallitas desmaquilladoras hidratantes en la
ciudad de Loja, asi mismo permitié la representacion grafica de los mismos,

para una mejor comprension.

Los resultados se fundamentaron en técnicas estadisticas, de

proyeccion, analisis y presentacion de resultados.

Método descriptivo el cual permiti6 describir los diferentes factores

causantes de los efectos econdmicos y sociales, los mismos que permitieron
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ubicar a la empresa propuesta en forma de competencia en el mercado

objetivo.

TECNICAS

De igual manera se utilizaron técnicas que permitieron recopilar
informacion como:

La técnica de la observacion directa permitira determinar la situacion
actual de las empresas en la ciudad de Loja.

Otra técnica aplicada sera la encuesta la misma que se aplicara a
los posibles demandantes en un total de 31.851 mujeres mayores de 15
afios hasta los 60 afios de edad, que son quienes utilizan este tipo de
productos como son la Toallitas desmaquilladoras hidratantesy una segunda
encuesta a los oferentes de productos de bazar que son en un nimero de

123 y conocer la oferta y la demanda

Determinacién del Tamafo de La Muestra

Para determinar el tamafio de la muestra se toma como base la
poblacién de la ciudad de Loja solo mujeres mayores de 15 afios es de
31.851 afio 2001 que es el 72% de la poblacion total de mujeres, proyectada
para el afio 2011 con el 2,08% de Tasa de Crecimiento es de 39.132 segun

datos establecidos en el INEC.
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PROYECCION DE LA POBLACION
FORMULA
Pf2o11 = 31851 (1+0.0208)™ Pf= Po (L+r)
Pf2011 = 31851 (1.005)*
Pf2011= 39.132 mujeres mayores de 15 afios

Con el proposito de conocer el tamafio de la muestra tomamos la
poblacién proyectada para el afio 2011, que es de 39.132 mujeres mayores

de 15 afnos hasta los 60 afos de edad.

Aplicando la férmula se tiene:
Determinacion del tamafo de la muestra

Férmula

n= tamano de la muestra

N = tamafio de poblacién

. 39.132
1+(0.05)°* 39.132

n =400

Por tanto el nimero de encuestas a ser aplicadas es de 400, a las

mujeres mayores de 15 afos en la ciudad de Loja.



CUADRO N° 1
DATOS DE LA POBLACION DE LA CIUDAD DE LOJA (mujeres 15 afos
hasta los 60 afios de edad)

TASA DE CRECIMIENTO 2.08%
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PARROQUIAS POBLACION ENCUESTAS PORCENTAJE
El Valle 9769 100 24.96
Sucre 10696 109 27.33
El Sagrario 8078 83 20.64
San Sebastian 10589 108 27.05

Total 39.132 400 100

Fuente: INEC. Censo 2001
Elaborado por: La Autora

La encuesta esta dirigida a mujeres entre 15 a 60 afios de edad, de las parroquias El Valle,
Sucre, El Sagrario, San Sebastian.

El producto que se pretende elaborar en la presente investigacion, no es

producido en la Provincia de Loja, por no existir empresas que elaboren

estos productos, estableciendo solamente la comercializacion en bodegas,

comisariatos y farmacias, que segun la Camara de Comercio de Loja, en la

ciudad de Loja existen 123 establecimientos que estan registrados en esta

entidad, con lo cual se aplicard un censo a estos establecimientos.
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ENCUESTA REALIZADA A LAS MUJERES DE ENTRE 15 ANOS Y 60

ANOS DE LA CIUDAD DE LOJA

1: ¢ Utiliza Ud. Toallitas desmaquilladoras hidratantes?

MUJERES QUE UTILIZA TOALLITAS DESMAQUILLADORAS

CUADRO N° 2

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 296 74%
NO 104 26%
TOTAL 400 100,00%
Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora
GRAFICO N° 1

FRECUENCIA

PORCENTAJE
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INTERPRETACION Y ANALISIS:

De la poblacién encuestada, el 74% que representa 296 usuarias, manifesto
que si utilizan toallitas desmaquilladoras hidratantes y el 26% que

corresponde a 104 mujeres, no lo utilizan.

A decir de las mujeres que contestaron afirmativamente, dan una referencia
para la puesta en marcha de una nueva empresa, mientras que las que

contestaron negativamente nos determinan por gustos y preferencias.
2: ¢Con qué frecuencia utiliza las toallitas desmaquilladoras
hidratantes?

CUADRO N° 3

FRECUENCIA DE USO

FRECUENCIA DE FRECUENCIA | PORCENTAJE
uSo
DIARIAMENTE 296 100,00%
OCASIONALMENTE 0 0,00%
RARA VEZ 0 0,00%
TOTAL 296 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora
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GRAFICO N° 2

PORCENTAJE ™ FRECUENCIA

FRECUENCIA = PORCENTAJI

INTERPRETACION Y ANALISIS:

En la pregunta N° 2, la totalidad de las encuestadas respondieron que
utilizan toallitas desmaquilladoras diariamente, ninguna tuvo respuestas con

otra frecuencia de uso.

La frecuencia diaria de uso, es debido a que existe una cultura muy
arraigada en lo que se refiere a buena imagen y presentacién personal en el
desenvolvimiento cotidiano, ya sea en el trabajo, estudio, shopping,

reuniones sociales y otros.
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3: ¢Con qué periodicidad adquiere toallitas desmaquilladoras de 25

unidades?

CUADRO N° 4

PERIODICIDAD DE COMPRA

nglgg:\fggit) FRECUENCIA [ PORCENTAJE
MENSUAL 38 13%
TRIMESTRAL 133 45%
SEMESTRAL 77 26%
ANUAL 48 16%
TOTAL 296 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaboraciéon: La Autora

GRAFICO N° 3
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INTERPRETACION Y ANALISIS:

En esta pregunta, se evidencia que el 45%, o sea 133 damas adquieren
el producto trimestralmente, 77 personas (26% de la muestra) lo compran
semestralmente, el 16% es decir 48 encuestadas, lo obtienen anualmente y

finalmente el 13% es decir 38 mujeres, realizan una compra mensual.

La periodicidad de compra, estd en relacion con cantidad de toallitas
desmaquilladoras y la circunstancia en la que se lo utiliza, diariamente para
el trabajo, estudio, shopping y eventualmente para ocasiones especiales,
prolongando en unos casos y reduciendo la duracion del producto. También
se estima que la adquisicion mensual se debe a la cantidad por presentacion

gue es de 25 toallitas en cada paquete.

4: ¢Harecibido promociones en la compra del producto?

CUADRO N°5

PROMOCIONES POR COMPRA DEL PRODUCTO

PPROORMS&A%'\F'Q"EAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Si 151 51%

NO 145 49%
TOTAL 296 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora
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GRAFICO N° 4

-9

PORCENTAJE

FRECUENCIA

INTERPRETACION Y ANALISIS:

Del grafico que antecede, se observa que 151 encuestadas que
equivalen al 51% manifestaron haber recibido promociones, mientras que

145 muijeres, 49%, no la han recibido.

Quienes manifestaron que si, consideran promocién al obsequio de
muestras que son entregadas en el momento de la compra, lo que para la
empresa significa difusion de otros productos. Otras si reciben porcentaje de

descuentos por compras y dos por uno, esto a través de ventas por catalogo.



5: ¢Qué tipo de promociones harecibido?

CUADRO N° 6

TIPO DE PROMOCIONES

PROMOCIONES FRECUENCIA | PORCENTAJE

POR COMPRA
PRECIO 2 1,32%
MAS PRODUCTO 65 43,05%
REGALO 80 52,98%
OTROS 4

TOTAL 151 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N° 5

80

. 5208
43,0
65
_ OTROS

REGALOS
' MAS PRODUCTO

'PRECIO

* PRECIO

» MAS PRODUCT(
= REGALOS
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INTERPRETACION Y ANALISIS:

Del gréfico que antecede, se observa que de 151 encuestadas que han
recibido algun tipo de promocion al adquirir toallitas desmaquilladoras, el
52,98% manifestaron haber recibido promociones de regalos, el 43,05%
manifiesta que mas productos, el 2,64% manifiesta que otro tipo de
promociones como producto a crédito; y, el 1,32% prefieren que se les dé un

precio mas bajo como promociones.

Consideran como garantia recibida, el embalaje del producto, pero no lo
relacionan con el servicio post-venta en el momento que exista alteracion en
el producto. Las que sefialaron que no han recibido garantia, indicaron que
no existe seguridad después de la compra, ya que la mayoria de empresas

no aceptan devoluciones.

6: ¢Cuéntas damas de su familia utilizan toallitas desmaquilladoras
hidratantes?

CUADRO N° 7

UTILIZACION DEL PRODUCTO DAMAS EN FAMILIA

RS FRECUENCIA PORCENTAJE
1A2 225 76%
3A4 65 22%
5Y MAS 6 2%
TOTAL 296 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaboraciéon: La Autora
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GRAFICO N° 6

PORCENTAJE
FRECUENCIA

INTERPRETACION Y ANALISIS:

Como se puede observar el 76% que corresponden a 225 damas, forman
parte de un grupo familiar con 1 a 2 mujeres, el 65% es decir 22 mujeres, se
integran por 1 a 2 personas, y Unicamente el 2%, o sea 6 encuestadas se

componen por 5 a mas integrantes femeninas.

La gran poblacion femenina, que integra cada uno de los hogares, utiliza
toallitas desmaquilladoras hidratantes y requiere de una capacidad
econOmica equivalente a soportar el alto costo de los productos que oferta el

mercado.
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7. ¢Cuanto es el precio que paga por un paquete de 25 toallitas
desmaquilladoras deshidratantes?

CUADRO N° 8

GASTO ANUAL EN COMPRA DEL PRODUCTO

GASTOAL ANO $ FRECUENCIA PORCENTAJE
$3,00a$5,00 104 35
$5,01a%$7,00 89 30
$7,01a%$9,00 44 15
Mas de $9,00 59 20

TOTAL 296 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N° 7
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En este referente, la gran mayoria de encuestadas, es decir, 144 personas,

que representa el 35% pagan por un paquete de 25 unidades entre $ 3,00 a

$ 5,00 délares, 89 mujeres (30%), pagan por un paquete de 25 unidades

entre $ 5,01 a $ 7,00 dilares y un 20% pagan por un paquete de 25

unidades entre $ 7,01 a $ 9,00 dolares.

La gran mayoria prefiere toallitas desmaquilladoras de marcas reconocidas,

por lo que deben administrar un presupuesto elevado para adquirir los de su

preferencia. El resto de poblacion encuestada, se maneja con un precio

entre $ 5,00 a $ 7,00 dolares por pagan por un paquete de 25 unidades, lo

que significa también limitaciones para adquirir productos garantizados,

debido a que el costo frente a la calidad no es acorde y en su gran mayoria

consideran sus precios como elevados.

8: ¢Qué cantidad de toallitas desmaquilladoras deshidratantes prefiere?

CUADRO N°9

PREFERENCIA DEL PRODUCTO EN CANTIDAD
CANTIDAD DE

TOALLITAS FRECUENCIA |PORCENTAJE
25 30 10%
50 83 28%
100 112 38%
MAS DE 100 71 24%
TOTAL 296 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora
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GRAFICO N° 8

3010,00 28,00 38,00 2400 * Frecuencia

| _ = Porcentaje
/ Porcentaje

/ Frecuencia

25 ) 1oo
MAS DE
100

INTERPRETACION Y ANALISIS:

En la presente pregunta de la representacion grafica se precisa que para
la mayoria de encuestadas, es decir 112 personas con el 38% prefieren los
paquetes de 100 unidades, seguido por 83 personas 28% se inclinan por los
paquetes de 50 unidades, 71 personas 24% prefieren los paquetes de mas
de 100 toallitas desmaquilladoras y en un bajo porcentaje se encuentran 30

encuestadas 10% que utilizan paquetes de 25 unidades.

La preferencia el tamafio del paquete de 100 unidades de toallitas
desmaquilladoras tiene relacion con la frecuencia de uso, la circunstancia en

gue se lo utiliza, la calidad (perduracién) y la cantidad.
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9: ¢Qué marcas de toallitas desmaquilladoras hidratantes es de su

preferencia?

CUADRO N° 10

MARCAS DE PREFERENCIA

P'\FQEEEF?SND;A FRECUENCIA | PORCENTAJE

POND'S 156 53%
NIVEA 51 17%
OLAY 94 32%
HIDRAVEN 164 55%
VITESSE 82 28%
THERAPY 61 21%
L'REAL 101 34%
DIADERMINE 106 40%

Fuente: Encuestas

Elaboracion: La Autora

GRAFICON° 9
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INTERPRETACION Y ANALISIS:

Esta pregunta por ser de multiples alternativas, requiere la relacién
horizontal. Conforme al grafico, se desprende que el 40% de la muestra (106
mujeres) prefieren de la marca Diadermine, el 55% (164 mujeres) se inclinan
por la marca Hidraven, el 53% (156 mujeres) prefieren de la marca Pond’s,
el 34% (101 mujeres) de la marca L’real, el 32% (34 mujeres) prefieren Olay,
28% (82 mujeres) prefieren Vitesse, el 21% (61 mujeres) prefieren de la

marca Therapy; vy, el 17% (51 mujeres) prefieren de la marca Nivea.
10: ¢Esta conforme con las toallitas desmaquilladoras que se ofertan
en el mercado?

CUADRO N° 11

CONFORMIDAD DE OFERTA DE PRODUCTOS DEL MERCADO

CONFORMIDAD

PRO%SQT os |FRECUENCIA | PORCENTAJE
DEL MERCADO
Si 219 74%
5 77 26%
TOTAL 296 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora
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GRAFICO N° 10

FRECUENCIA

PORCENTAJE

INTERPRETACION Y ANALISIS:

En este referente, el 74% de la muestra, correspondiente a 219 damas,
estan conformes con las toallitas desmaquilladoras que se ofertan en el
mercado, lo contrario opinan el 26% con 77 personas que manifiestan su

inconformidad.

La conformidad viene por la variedad de marcas existentes en el mercado,
no asi por su calidad, especialmente de los productos adquiridos por
catalogo, que en muchos casos el producto varia en su aroma y tamafo,

esto en relacion a la muestra presentada en el catalogo.
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11: ¢Cuales son los medios de comunicacion que prefiere usted?

CUADRO N° 12

HERRAMIENTAS DE PUBLICIDAD PARA LA OFERTA DEL

PRODUCTO.
RADIOS TV PERIODICO
LA HECHICERA LUZ Y VIDA PODER BOQUERON ECOTEL uv LA HORA CENTINELA | CRONICA
FREC. (% FREC.|% FREC.|% FREC.|% FREC.|% FREC.|% FREC.|% FREC.|% FREC.|%
65 22 101 (34 53 18 70 24 265 |90 |153 (52 235 |79 131 |44 39 13

Fuente: Encuestas
Elaboraciéon: La Autora
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INTERPRETACION Y ANALISIS:

Del grafico que antecede, se aprecia que mas escuchan los encuestados
es la Radio Luz y Vida con el 34%, la television mas vista es Ecotel TV con
un 90% de aceptacion, claro esta en la television local que es la que mas
conviene a los interese de la empresa a crearse; Yy, la prensa escrita que

mas lea la ciudadania es La Hora con un 79%.

El medio de comunicacién que mas utilizan los encuestados y son de su
preferencia es sin lugar a dudas la Radio, la cual determinara la forma de

poder promocionar la nueva empresa.

12: ¢Si se creara empresa lojana productora y comercializadora de
toallitas desmagquilladoras hidratantes de muy buena calidad, con

precios competitivos, Ud. Adquiriria el producto?

CUADRO N° 13

VOLUNTAD DE COMPRA A NUEVA EMPRESA

ADQUISICION

PRODEVA. A | FRECUENCIA | PORCENTAJE
EMPRESA

S 222 75%

5 7 25%

TOTAL 296 100,00%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora
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GRAFICO N° 12

FRECUENCIA

PORCENTAJE

INTERPRETACION Y ANALISIS:

Ante la Ultima pregunta realizada y de acuerdo a lo que presenta el cuadro
anterior, el 75% es decir 222 mujeres estan dispuestas a adquirir el producto
a la nueva empresa local y el 25% (75mujeres) respondieron en forma

negativa.

Las opiniones positivas se basan en criterios que se relacionan con el apoyo
al crecimiento industrial de la ciudad, asi como a la posibilidad de adquirir
productos de calidad, garantia y precios accesibles. Sefalaron que los
lojanos estamos en capacidad de superar a inversionistas de paises vecinos
o de otras ciudades del Ecuador, y que ya es el momento de valorar el
producto nacional, con el cual van a tener mayor seguridad, garantia para

reclamos, facilidad para los compradores.
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Es necesario también comentar las opiniones negativas que se fundamentan
en los siguientes aspectos: falta de promociones, inseguridad y desconfianza

en los productos nacionales.
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ENCUESTA DIRIGIDA A LOS OFERENTES DE LA CIUDAD DE LOJA

¢, Qué tipo de establecimiento tiene usted?

CUADRO N° 14

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE %
Bodegas 52 42,28
Comisariatos 32 26,02
Farmacias 39 31,70

TOTAL 123 100%

Fuente: Camara de Comercio de Loja
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N° 13
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INTERPRETACION Y ANALISIS:

El 42% de los encuestados corresponde a bodegas que venden toallitas
desmaquilladoras, el 32% corresponde a Farmacias, y el 26,02%

corresponde a Comisariatos.

2. cVvende en su negocio toallitas desmaquilladoras?

CUADRO N° 15

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl 118 95,93
NO 5 4,07
TOTAL 123 100%

Fuente: Encuesta oferentes
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N° 14
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INTERPRETACION Y ANALISIS:

El 9593% de los encuestados manifiestan que venden toallitas
desmaquilladoras; y, Unicamente el 4,07% de ellos manifiesta que no, siendo
este minimo porcentaje las bodegas, lo que determina que la mayoria de

establecimientos encuestados venden toallitas desmaquilladoras.

3. ¢,Qué cantidad de toallitas desmaquilladoras vende

mensualmente?

CUADRO N° 16

VARIABLE FRECUENCIA |PORCENTAJE
1a100 9 8
101 a 200 22 19
201 a 300 33 28
301 a 400 32 27
Mas de 400 22 19
TOTAL 118 100

Fuente: Encuesta oferentes
Elaboracién: La Autora
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INTERPRETACION Y ANALISIS:

Para poder determinar el nimero de toallitas desmaquilladoras que se
comercializan, el 28% de los comercializadores venden entre 201 a 300
paquetes de 25 unidades de toallitas desmaquilladoras, el 27% entre 301 a
400, el 19% entre 101 a 200, en el mismo porcentaje mas de 400; y el 8%

entre 1 a 100 paquetes.

4. ¢Indique las marcas que mayor vende?

CUADRO N° 17

PI\IQQEECIQESN%IIEA FRECUENCIA PORCENTAJE

POND’S 106 89,83
NIVEA 41 34,75
OLAY 74 62,71
HIDRAVEN 104 88,14
VITESSE 62 52,54
THERAPY 41 34,75
L"REAL 84 71,19
DIADERMINE 101 85,59

Fuente: Encuestas Oferentes
Elaboracion: La Autora
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GRAFICO N° 16
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INTERPRETACION Y ANALISIS:

Al tratarse de una pregunta de varias alternativas, los encuetados
contestaron de varias alternativas, determinando que la mayoria de
comercializadoras venden de las marcas POND’S, DIADERMINE,

HIDRAVEN y L'REAL.

5. (A qué precio vende usted un paquete de 25 toallitas
desmaquilladoras?
CUADRO N° 18

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE %
4,00 a 5,00 2 339
5,01 a 6,00 84 71.19
6,01 a 7,00 30 25 42
7,00 més 0 0
TOTAL 118 100
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GRAFICO N° 17
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INTERPRETACION Y ANALISIS:

De los datos obtenidos deducimos que el costo del paquete de 25 toallitas
desmaquilladoras esta en el rango de $5,01 a $6,00 ddélares con un
porcentaje de 71,19%. Concluimos que en el mercado no se podria ofertar

toallitas desmaquilladoras a un precio de venta que supere a $ 7 ddlares.



