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a. TITULO

“FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA
DEDICADA A LA ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE JABON
ARTESANAL EXFOLIANTE DE PIEDRA POMEZ PARA JOVENES Y
ADULTOS COMPRENDIDOS ENTRE LAS EDADES DE 18 A 65 ANOS
DE EDAD, EN LA CIUDAD DE LOJA’.



b. RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se realizo con el propdsito de efectuar
un “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE
UNA EMPRESA DEDICADA A LA ELABORACION Y
COMERCIALIZACION DE JABON ARTESANAL EXFOLIANTE DE
PIEDRA POMEZ PARA JOVENES Y ADULTOS COMPRENDIDOS
ENTRE LAS EDADES DE 18 A 65 ANOS DE EDAD, EN LA CIUDAD DE
LOJA”. Por esta razon el objetivo del presente proyecto es brindar a los
consumidores un producto de calidad, aprovechando los recursos
existentes, mano de obra calificada, materia prima y contribuyendo de esta

forma al desarrollo socio-econémico de la ciudad de Loja.

Para el estudio de la investigacion y fundamentar el proyecto se utilizd
meétodos y técnicas de investigacion, mismos que sirvieron para analizar
toda la informacion recopilada: y posteriormente realizar un estudio
concreto de todo el proyecto, luego se tomd en cuenta la técnica de la
encuesta, la misma que fue aplicada a la poblacién de la ciudad de Loja

con una muestra de 383 encuestas.

En el estudio de mercado se analizé la demanda y la oferta para determinar
la acogida que tiene el producto en el mercado. Dando como resultado una
demanda efectiva de 13.054 demandantes y una demanda insatisfecha
para el afio cero de 199.054 unidades de jabdn. Seguidamente se realiz6
el estudio técnico donde se tomoé en consideracion la capacidad instalada

la cual determind que la empresa esta en la capacidad de producir 140.160



unidades de jabon y cuya capacidad utilizada sera de 33.280 unidades de
jabén artesanal exfoliante de piedra pomez; asi mismo el tamafio y
localizacion, la distribucion de la planta, la ingenieria del proyecto y la
estructura organica — funcional, la constitucion, organizaciéon y los
manuales de funciones, mismos que nos ayudaran a implementar una

buena organizacion.

En el estudio financiero se determiné que el proyecto obtuvo una inversion
de 14.599,34 dolares y se financiara con un aporte del 58,90% del total de
la inversién que corresponde a 8.599,34 ddlares y un préstamo que se
mantendra con el Ban Ecuador constituira el 41,10% que corresponde a

6.000 ddlares a 5 afios plazo al 11% de interés anual.

Los indicadores de evaluacion financiera arrojaron resultados positivos y
alentadores para asegurar una buena rentabilidad del proyecto donde se
calcul6é el Valor Actual Neto (VAN) 19.799,86 dodlares, Tasa Interna de
Retorno (TIR) 49%, Relacion Costo Beneficio 1,14 délares (RBC), Periodo
de Recuperacion de Capital (PRC) 2 afios y 7 dias y en el andlisis de
sensibilidad para el incremento en los costos es de 6,55%, y la disminucion

de ingresos es de 5,75%.

Posteriormente se concluy6 que existe la factibilidad de crear la empresa
productora y comercializadora de jabdn artesanal exfoliante de piedra
pomez en la ciudad de Loja: ya que de acuerdo a los resultados obtenidos

se determind que el proyecto es factible.

Finalmente se presento las recomendaciones, bibliografia y anexos.



e SUMMARY

This research was conducted in order to effect a "FEASIBILITY FOR THE
IMPLEMENTATION OF A COMPANY DEDICATED TO THE
PROCESSING AND MARKETING OF SOAP CRAFT SCRUB PUMICE
FOR YOUTH AND ADULTS INCLUDED AGES 18 TO 65 YEARS AGE, IN
THE CITY OF LOJA ".". For this reason the objective of this project is to
provide consumers with a quality product, taking advantage of, skilled labor,
raw materials and thus contributing to socio-economic development of the

city of Loja existing resources.

For the study of research and support the project methods and research
techniques, same that were used to analyze all the information collected
was used: and then make a specific study of the entire project, then it took
into account the survey technique, the same that was applied to the

population of the city of Loja with a sample of 383 surveys.

In the study of market demand and supply we were analyzed to determine
the host that has the product in the market. Resulting in effective demand
of 13.054 applicants and an unmet demand for zero year of 199.054 units
of soap. Then the technical study which took into account the installed
capacity which determined that the company is in the capacity to produce
140.160 units used soap and whose capacity will be 33.280 units of
handmade soap exfoliating pumice was made; Likewise the size and

location, plant layout, project engineering and organizational structure -



functional, the constitution, organization and functions manuals, same to

help us implement a good organization.

In the financial study it found that the project received an investment of $
14.599.34 and will be financed with a contribution of 58.90% of the total
investment which corresponds to $ 8599.34 and a loan that will stay with
Ban Ecuador shall constitute 41.10% corresponding to $ 6.000 to 5 year

period to 11% annual interest.

Financial evaluation indicators showed positive and encouraging results to
ensure good profitability of the project where the Net (NPV) Present Value
19.799.86 dollars, Internal Rate of Return (IRR) 49%, $ 1.14 cost-benefit
ratio was calculated (RBC), Capital Recovery Period (PRC) 2 years and 7
days and in the sensitivity analysis for the increase in costs is 6.55%, and

decreased income is 5.75%.

Subsequently it concluded that there is the feasibility of creating producer
and marketer of handmade soap exfoliating pumice in the city of Loja: since

according to the results it was determined that the project is feasible.

Finally recommendations, bibliography and appendices are presented.



c. INTRODUCCION

Este proyecto se encuentra basado en la afluencia de emprendedores que
se preocupan de los cambios que se estan implantando en el mundo; como
es la conservacion del medio ambiente, y valiéndose de esto se trata de
buscar un valor agregado a los productos que son elaborados con

productos naturales.

Un articulo tan basico y de uso cotidiano como el jabon que utilizamos para
la higiene personal es algo de lo que en general se sabe muy poco, pero
va mas alla de que produce espuma, sirve para lavarse y puede tener
variados aromas y colores. No se deja de ser sorprendente que el jabén ya
se conociera desde hace muchos siglos, aunque no en la forma en que lo
conocemos ahora. La industria del jabon, tiene mas de 2.000 afios de
antigiiedad, sin embargo, entre todas las industrias de procesos quimicos
ninguna ha tenido un cambio tan radical en la materia prima de origen

quimico como la industria del lavado.

Los adelantos tecnolégicos ha facilitado la evolucion de la manufactura del
jabdn de tocador, pero esto también ha hecho que las barras de jabon que
comunmente utilizamos para el aseo personal contengan una variedad de

elementos quimicos algunos dafiinos para la piel.

La elaboracion de estos jabones podra incluir “productos que son
suavizantes, hidratantes y emolientes, tales como aceites naturales, de
coco, oliva, arbol de te, vitaminas, proteinas, asi como también diferentes

hierbas que aportaran distintas propiedades”, es decir, “todo aquello que



otorga un beneficio para la piel’. Los ingredientes aportaran nutrientes y
cualidades muy beneficiosos para la piel de las personas. Gracias al uso
de estos productos nuestra piel lentamente comenzara a recobrar su
estado natural, secretando los aceites que ayudan a hidratarla y ya no
resultando necesario embetunarse con un sinfin de cremas, se puede
afirmar la idea de que el jabon limpie, exfolie y ademas entregue

humectacién, debe nutrir la piel y evitar reacciones alérgicas.

Para demostrar la factibilidad del presente trabajo de titulacion, se

encuentra estructurado de la siguiente manera:

Titulo el mismo que se denominado “FACTIBILIDAD PARA LA
IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA
ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE JABON ARTESANAL
EXFOLIANTE DE PIEDRA POMEZ PARA JOVENES Y ADULTOS
COMPRENDIDOS ENTRE LAS EDADES DE 18 A 65 ANOS DE EDAD,
EN LA CIUDAD DE LOJA”., esta encaminado a contribuir al desarrollo
socio-economico y comercial de la ciudad de Loja; Se hace constar la
Revision de Literatura donde se describen todos y cada uno de los
referentes teodricos en materia de proyectos de inversion , que nos
proporcionaron informacion clara y oportuna para el desarrollo adecuado

del proyecto.

Dentro de la metodologia utilizada , tenemos los materiales y métodos,
instrumentos que nos permitieron recopilar, analizar, resumir y determinar

los resultados obtenidos mediante el uso de técnicas como la encuestay la



observacion directa, y la utilizacion de diferentes materiales que nos

ayudaron a complementar el trabajo investigativo .

En los de resultados se aplicé 383 encuestas a la poblacion de la zona
urbana de la ciudad de Loja. Donde se determiné que un 95% de las
personas usan jabon de tocador, de las cuales un 73% estan dispuestas a

adquirir el nuevo producto.

A continuacion se realizo la discusion donde se desarrollaron cuatro
estudios que en conjunto facilitaron determinar la factibilidad de inversion
del proyecto; en el estudio de mercado se analizé la demanda, oferta y
demanda insatisfecha del producto; determinando asi una demanda
potencial de 137.551 de las personas que usan jabon de tocador. La
demanda efectiva de 13.054 personas que estan dispuestas a adquirir el
nuevo producto, y la demanda insatisfecha de 199.054 unidades de jabdn.
Asi mismo se detalla el marketing mix que la empresa va a realizar para

gue el producto sea conocido en el mercado por los consumidores.

En el estudio técnico se determind la capacidad instalada del proyecto la
cual indica que la empresa tiene la capacidad de producir 140.160 unidades
de jabdn y cuya capacidad utilizada sera de 33.280 unidades de jabon. Asi
mismo se establece la localizacion y el tamafio de la empresa, la ingenieria
del proyecto y la infraestructura y maquinarias idoneas para operar con
normal tranquilidad. Continuando se realiz6 el Estudio Legal y
Administrativo para determinar el tipo de empresa que se va a constituir y

la razén social para lo cual se ha considerado nombrarla como JABON



ARTESANAL “YAELI” E.U.R.L., procediendo a realizar una organizacion

administrativa y su respectivos manuales de funciones.

Abarcando por ultimo el Estudio Financiero que nos ayudo a determinar la
inversion de activos, financiamiento, presupuesto de Costos e ingresos,
Estado de Pérdidas y Ganancias y medir la factibilidad del proyecto a través
de los indicadores de la evaluacion financiera como el Valor Actual Neto
(VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), Relacién Beneficio Costo (RBC),
Periodo de Recuperacion de Capital (PRC) y Analisis de Sensibilidad que

serviran para medir la liquidez y rentabilidad de la empresa.

Posteriormente se disefiaron las conclusiones y recomendaciones, las
cuales se abordaron a través del extracto de todo el trabajo investigativo.
Por dltimo se enuncia la bibliografia como origen de consulta

conjuntamente con los anexos como soporte extra al proyecto.



d. REVISION DE LITERATURA

1. MARCO REFERENCIAL

1.1. El Origen del jab6n
Se cree que el jabdn se inventd hace unos tres mil afios. Se han encontrado en
la Mesopotamia tablillas de arcilla sumerias que mencionan la mezcla que se

obtenia de hervir aceites con potasio, resinas y sal y sobre su uso medicinal.

Los fenicios lo fabricaban con aceite de oliva y soda caustica (o carbonato de
sodio) obtenida a partir de las cenizas de la combustién de plantas halofitos

(plantas que viven en las salinas) como la salicornia o la sal sola.

Recetas parecidas se seguirian utilizando en Siria. El jabén sirio, procedente de
la ciudad de Alepo, antiguo territorio fenicio, se sigue fabricando hoy dia con el

mismo método tradicional y con aceite de oliva y aceite de laurel.

Los egipcios se frotaban con la mezcla obtenida del natron (un carbonato de
sodio mineral extraido de los lagos salados después de la evaporacion del agua),
tierra de batan (una arcilla poco elastica que tiene la propiedad de absorber las

materias grasas) y altramuces remojados en agua de lluvia machacados.

1.2. Jabon Artesanal
Los jabones artesanales no tienen nada que ver con los jabones del
supermercado. Aunque funciona de una manera similar, el jabén artesanal
es mucho mejor; mientras las barras duras y exactas de jabones de color
pastel son anonimas e indiferentes, los jabones artesanales tienen

personalidad. Las texturas se logran con hierbas, flores, cortezas y raices

10



organicas con certificacion. Sus aromas son genuinos: son aceites

esenciales puros.

Los jabones hechos a mano a pequefia escala se sienten bien; suaves,
ricos, envolventes, suavizantes con una espuma densa y penetrante

diferente a la efimera e inconsistente de los jabones comerciales.

Los jabones artesanales dejan una pelicula emoliente en la piel que la hace
sentir suave y sensual debido a que estan elaborados con aceite de oliva
aceite de coco, aceite de girasol, aceite de menta entre otros, a
temperaturas bajas que no exceden los 40 grados centigrados

conservando asi todas sus cualidades integras.

Los jabones artesanales se elaboran a partir de aceites o grasas de origen
animal o vegetal, o con barras de glicerina natural. Durante su proceso de
elaboracion se le agregan extractos de plantas como aloe vera o flores, que
le otorgan distintas propiedades. Lo fundamental de este tipo de jabones
es que no dafan la piel porque son completamente naturales, desde su

color, aroma y hasta su textura. (Manantiales de las flores, 2015)

Los beneficios de utilizar los jabones naturales son varios: ayudan a
mantener los aceites naturales de la piel, hidratan en profundidad, dan a la

piel mas suavidad y elasticidad, son antioxidantes y tonicos.

11



1.3. Piedra POmez
La piedra pémez tiene un origen volcanico, debiéndose a la solidificacion
de algunos tipos de lavas, que al dejar escapar los gases que contenian

dan lugar a formacion de las caracteristicas porosidades de este mineral.

Asi mismo, su composicion puede variar entre distintos minerales, como el
cuarzo, oxido de potasio, alimina, magnesia, bicarbonato u 6xido ferroso,

pero principalmente por silice.

Debido a las distintas proporciones en que pueden presentarse estos
elementos es que la piedra pdmez puede encontrarse en diversos tonos,
que pueden ir desde el gris hasta el verdoso, pasando por los colores

blanquecinos, rojizos o negros. (iMujer Salud)

1.3.1. Usos de la piedra pémez
En lo que respecta a sus posibles aplicaciones industriales, también puede

ser conocida como puzolana y sus usos van:

1. Abrasivo, especialmente en limpiacristales. Se usa para limpiar
muebles. La utilizan en polvo (granulado fino), los artesanos para tapar
los poros de la madera cuando se lustra con gomalaca a mufieca
guedando asi un lustre de alto brillo, y como goma de borrar.

2. Cosméticos. - Sirven como exfoliantes. Se utiliza a menudo en los
salones de belleza durante el procedimiento de pedicura para quitar el
exceso de piel de la parte inferior del pie y de los codos, asi también
como las durezas. Molida, se aflade a algunos dentifricos y para la

limpieza de manos (como el jabdn lava). Se recomienda utilizarla cada

12
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7 0 10 dias y asi mejorar el estado de la piel, se usa con la piel mojada
y, Si es posible, tras haber sumergido un rato la zona en tratamiento,
para que la piel esté mas blanda.

La piedra pomez también puede ser utilizada para eliminar las
asperezas de las manos, para mejorar su efecto, es muy recomendable
la aplicacion posterior de una crema humectante.

En artesania. - En Chile en los pueblos de Toconce, Toconao y San
Pedro de Atacama los artesanos producen y venden artesanias en
piedra liparita o vulcanita, de las canteras proximas. Son tradicionales
las reproducciones de la torre de la iglesia de Toconao, fabricadas en
esa localidad, distante dos kilbmetros de la cantera de piedra liparita
junto a la Quebrada de Jerez.

En construccion. - Triturada se puede emplear para la fabricacion de
morteros u hormigones de aridos ligeros, destinados a mejorar las
condiciones térmicas y acusticas. Debido a su alta dureza se utiliza
frecuentemente como abrasivo en los tratamientos superficiales de las

rocas; apomazado. (Bueno saber, 2012)

1.4. Aceites Esenciales

Un aceite esencial es un liquido concentrado que contiene los compuestos

aromaticos de una planta. Aceite esencial significa que se ha extraido la

esencia perfumada de una planta ya sea por destilacion o por prensado, y

para que un aceite esencial conserve todas sus cualidades curativas debe

ser extraido de plantas cultivadas sin pesticidas, herbicidas o fertilizantes

quimicos.

13



Los aceites esenciales aparentemente son caros, pero en realidad como se
usan a cuentagotas, realmente resultan muy econdmicos ya que un
frasquito nos puede durar afios. Eluso de aceites esenciales es una buena
forma de aprovecharnos de la naturaleza y muchos de ellos tienen
propiedades medicinales que se han aplicado desde la antigiiedad y que

han sido confirmadas en estudios modernos. (Mundo Natural, 2010)
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REFERENCIA DE TRABAJOS YA ELABORADOS.

(CAISAGUANO CHIQUITO, 2010), En su trabajo de investigacion que trata
de ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
EMPREA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE JABON DE
TOCADOR ARTESANAL, UBICADA EN LA PROVINCIA DE COTOPAXI,
EN LA CIUDAD DE LATACUNGA, sostiene que con la informacion
recabada en el estudio de mercado, técnico, organizacional y legal, se
determina que se requiere una inversion de $67.304,79 ddlares de los
cuales $65.827,79 dolares corresponde a los activos fijos y un valor activos
diferidos de $1.477,00. Ademas de un capital de trabajo para dos meses
equivalente a $17.165,09 dolares. Esta inversion segun el periodo de
recuperacion de la inversion (PRI), sera recuperado en el primer afio, ocho
meses y veinte dias, de funcionamiento de la empresa. Por otra parte los
indicadores financieros como el VAN (valor actual neto) TIR (tasa interna
de retorno), reflejan que el proyecto es viable y rentable, con valores
221.529,97 y un segundo VAN de 241.578,05, los cuales son positivos
haciendo el proyecto viable, por lado se obtiene unas TIR de 52,54% el cual
es mayor que la tasa minima aceptable rendimiento, lo que nos indica que

el proyecto es rentable.

Por otra parte, si se realiza un analisis del flujo de caja sin financiamiento
se obtiene un VAN 1y 2 de 112.756,38 y 130.355,09, respectivamente los
cuales indican que si el proyecto, sin un financiamiento de igual manera

seria viable. Asi mismo genera un resultado de la TIR de 32,29% siendo

15



menos que la anterior TIR con financiamiento, pero de igual manera sigue
siendo rentable. Ademas, segun la relacion beneficio/costo se obtiene que
por cada dolar de inversion en el primer afio se obtendra un beneficio de

74 centavos de dolar.

Al ser un proyecto artesanal se utilizara mano de obra en todo el proceso
de manufactura, generando de esta forma empleo para los habitantes de la
ciudad de la Latacunga y se debe destacar que la empresa no causa dafios
ni problemas a la poblacion cercana a la planta de produccién pues los
desechos que genere la empresa son eliminados a través de un sistema de

alcantarillado normal.

(SALGADO RODRIGUEZ, 2012), en su trabajo de investigacion titulado
PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
MICROEMPRESA PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE
SHAMPOO, JABON Y CREMA PARA EL CABELLO EN LA CIUDAD DE
QUITO., sostiene que el proyecto de acuerdo a su alcance econdémico
busca partir desde una actividad artesanal, con un crecimiento acelerado,
hasta la creacion de una industria de mayores proporciones, que pueda
implementar un canal de distribucion, mediante el cual pueda crecer sin
costos demasiado elevados hasta alcanzar el objetivo de ser una industria
competitiva en el mercado. Pretende verificar la factibilidad de la creacion
de una microempresa, productora de shampoo, jabén y crema capilar,
determinar los aspectos técnicos acerca de la creacion y apertura de un

negocio en la ciudad de Quito, estableciendo su ubicacion, distribucion,
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equipamiento y recursos requeridos para la implementacion, analizar y
definir la estructura administrativa necesaria para el proyecto como base
para la creacién de la empresa y su buen desempefio en el mercado.
Finalizando con un estudio financiero que permita determinar si el proyecto
es rentable de acuerdo a la inversion realizada y con ello acerca de la

implementacion o no de la empresa.

Como resultados del estudio se obtuvo que la inversidon total requerida
asciende a $58.573,86 los cuales seran financiados el 40% por medio de
un crédito en una institucion bancaria y el 60% restante sera financiada por

aportaciones de los socios.

Finalmente, se confirma que el presente plan de negocio se puede
implementar, ya que los estudios de: Mercado, Comercializacion.
Operaciones, Organizacional, Legal y Financiero demuestran que es
operativamente factible y otorga beneficios financieros a los socios desde

el primer afio de ejecucion.

(MONTES MARTINEZ & DUQUE MENDOZA, 2013), en su trabajo de
investigacion titulado: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA EL MONTAJE
Y PUESTA EN MARCHA DE UNA EMPRESA FABRICADORA DE
JABON EXFOLIANTE A BASE DE CAFE PARA EL CUIDADO DE LA
PIEL (FRUTOS DE MI TIERRA) EN EL MUNICIPIO DE MISTRATO
RISARALDA., sostiene que por medio del siguiente estudio se pretende
identificar cuales son los factores que posibilitan el desarrollo de una

empresa dedicada a fabricar jabon de café, a nivel industrial, asi mismo
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identificar los limitantes de dicha iniciativa. Se busca, ademas, demostrar
gue existe una relacion directa entre la creacion de una nueva empresa y
el desarrollo industrial del municipio, ya que hasta el momento no existe
ninguna empresa industrial en este sector y este proyecto podria ser visto
como una gran oportunidad para entrar a competir con nuevos mercados
que a largo plazo lograria posicionar el jabon exfoliante a base de café
convirtiendo a frutos de mi tierra en una empresa reconocida y posicionada
en el mercado industrial. Por ultimo, se pretende demostrar que este
proyecto concuerda, desde diferentes puntos de vista, con los Planes de
Desarrollo Municipal, Departamental y Nacional, asi como también con el

Plan Regional de competitividad y la Vision Risaralda 2032.
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2. MARCO TEORICO

2.1. Proyectos de Inversion

“Es la unidad de inversion que se considera en la programacion. Por lo
general constituye un esquema coherente desde el punto de vista técnico,
cuya ejecucion se encomienda a un organismos publico o privado, que
puede llevarse a cabo con independencia de otros proyectos.”

(HERNANDEZ, 2001).

2.1.1. Definicién de proyecto de inversion
La definicibn de (ORTEGA, 2006), define proyecto de inversion como un
paquete de inversiones, insumos y actividades disefiado con el fin de
eliminar o reducir varias restricciones al desarrollo, para lograr productos o
beneficios, en términos del aumento de la productividad y del mejoramiento
de la calidad de vida de un grupo de beneficiarios dentro de un determinado

periodo de tiempo.

3. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado consta de la determinacion y cuantificacion de la
oferta y demanda, el andlisis de los precios y el estudio de la
comercializacion. Cuyo objetivo general es verificar la posibilidad real de
penetracion del producto en un mercado determinado tomando en cuenta

el riesgo. (BACA URBINA G. , 2001)

En este estudio es necesario tener un conocimiento de calidad, cantidad,

precio, plaza, comercializacion, promocion, publicidad, gustos vy
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preferencias para poder introducir un bien o servicio al mercado para

satisfacer las necesidades de la sociedad. (SAPAG CHAIN, 2011)

3.1. Producto principal
Es un producto o conjunto de productos, servicios y otros elementos de
marketing que la empresa ofrece y presenta a un mercado para satisfacer
las necesidades de los demandantes. (MAQUEDA LAFUENTE &

LLAGUNO MUSONS, 1995)

3.2. Producto secundario
También conocidos como subproductos, en el proceso de transformacion
de un producto este genera residuos que pueden ser convertidos en otro
bien, a su vez se puede generar un producto secundario de valor comercial.

(D. ENRIQUE DOMINGUEZ, 2014)

3.3.  Producto sustituto
Los bienes sustitutos son bienes que compiten en el mismo mercado. Se
puede decir que dos bienes son sustitutos cuando satisfacen la misma

necesidad. (SCHNAARS, 1994)

3.4. Producto complementario

Un producto complementario es aquel que el consumidor adquiere para dar
uso con el producto principal, es decir, se interrelacionan para satisfacer
una necesidad y se complementa con el otro producto para encontrar un

producto final.
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3.5. Mercado demandante
Es especificar quienes seran los demandantes del producto o servicio que
va a ofrecer la empresa en el mercado, este producto debe estar dirigido a
un grupo especifico, ya sea edad, sexo, residencia, ingresos, gustos,
preferencias y costumbres que se lo toma al momento de segmentar el

mercado.

3.6. Analisis de la demanda
La demanda es la busqueda de satisfactores de un requerimiento o
necesidad que realizan los consumidores, aunque sujeta a diversas
restricciones. La satisfaccion de las necesidades de los clientes debe tener
en cuenta las existencias de los ingresos como un recurso escaso. Estas
necesidades no son permanentes y cambian con la edad de las personas,
su nivel de educacion, su riqueza, los estimulos de la publicidad o las

presiones de su grupo. (SAPAG CHAIN, 2011)

a) Demanda potencial: Es la diferencia absoluta o porcentual que se
pueda establecer entre la demanda total, que significa el 100% de las
peticiones de los consumidores para un servicio o bien y la demanda
especifica de un servicio o de una compafia en particular, es lo que
llamaremos demanda potencial para la empresa.

b) Demanda real: Es la capacidad de compra que el consumidor tiene en
determinado momento, en funcion de su poder adquisitivo y en relacion
con los precios de los productos y servicio que se ofrecen en el

mercado.
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c) Demanda efectiva: Es la cantidad de bienes o servicios que en la
practica son requeridos por el mercado ya que existen restricciones
producto de la situacion econémica, el nivel de ingresos u otros factores
que impediran que puedan acceder al producto aunque quisieran
hacerlo. (PASACA MORA, 2004).

d) Demanda insatisfecha: Es aquella demanda que no ha sido cubierta
en el mercado y que pueda ser cubierta, al menos en parte, por el
Proyecto; dicho de otro modo, existe Demanda insatisfecha cuando la

Demanda es mayor que la Oferta.

3.7. Estudio de la oferta
La oferta del mercado corresponde a la conducta de los empresarios, es
decir, a la relacion entre la cantidad ofertada de un producto y su precio de

transaccion.

Otros elementos que condicionan la oferta son el costo de produccion del
bien o servicio, el grado de flexibilidad en la produccién que tenga la
tecnologia, las expectativas de los productores, la cantidad de empresas
en el sector, el precio de bienes relacionados y la capacidad adquisitiva de

los consumidores, entre otros. (SAPAG CHAIN, 2011).

3.8. Comercializacion de productos
Comercialicion y distribucion comprende el proceso integro de hacer llegar
las mercaderias y los servicios desde la fabrica o establecimiento hasta el

consumidor para su uso final, la investigacion de comercializacion y
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distribucion es aplicable a todas las fases de este proceso. La magnitud de
la comercializacion es una economia moderna, se evidencia en el hecho
de que aproximadamente el 60% del costo final al consumidor de los
productos de la industria norteamericana corresponden a costos de

comercializacion y distribucion.

Los procesos de comercializacion y distribucion en si mismos estan
limitados a las actividades necesarias para llevar los productos o servicios
desde el producto hasta los compradores o consumidores; sin embargo, el
alcance de la investigacion abarca todas las actividades econdmicas y
comerciales que afectan o estan afectadas por la comercializacion.

(LYNDON O)

4. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico busca determinar si es fisicamente posible hacer el
proyecto. El objetivo del estudio técnico que se hace dentro de la viabilidad
econOmica de un proyecto es netamente financiero, es decir calcula los
costos, inversiones y beneficios derivados de los aspectos técnicos o de la
ingenieria del proyecto. Para ello en este estudio se busca determinar las
caracteristicas de la composicion 6ptima de los recursos que haran que la
produccion de un bien o servicio se logre eficaz y eficientemente. Para esto
se debera examinar detenidamente las opciones tecnologicas que es
posible implementar, asi como sus efectos sobre las futuras inversiones,

costos y beneficios. (SAPAG CHAIN, 2011)
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4.1. TAMANO Y LOCALIZACION

4.1.1. Tamafio

El tamafio de un proyecto muestra su relacion con el niumero de unidades
a producir, el numero de consultas médicas que atender, la cantidad de
empresas a las que prestar servicios o el nUmero de cursos a dictar en un

periodo de tiempo.

El estudio del tamafio de un proyecto es fundamental para determinar el
monto de las inversiones y el nivel de operacion que, a su vez, permitira
cuantificar los costos de funcionamiento y los ingresos proyectados. Varios
elementos se conjugan para la definicion del tamafo: la demanda
esperada, la disponibilidad de los insumos, la localizacion del proyecto, el

valor de los equipos, etcétera.

El tamafio de un proyecto corresponde a su capacidad instalada y se
expresa en numero de unidades de produccion por afio. (SAPAG CHAIN,

2011)

4.1.1.1. Capacidad instalada

Esta determinada por el rendimiento o produccidbn maxima que pueda
alcanzar el componente tecnolégico en un tiempo determinado. Esta en

funcion de la demanda a cubrir durante el periodo de vida de la empresa.

Se mide en unidades producidas en una determinada unidad de tiempo.
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4.1.1.2. Capacidad utilizada

Constituye el rendimiento o nivel de produccion con el que se hace trabajar
la maquinaria, esta capacidad esta determinada por el nivel de demanda

gue se desee cubrir durante un periodo determinado

4.1.2. Localizacion

La localizacion que se elija para el proyecto puede ser determinante en su
éxito o en su fracaso, por cuanto de ello dependera en gran parte la
aceptacion o el rechazo tanto de los clientes por usarlo como del personal
ejecutivo por trasladarse a una localidad que carece de incentivos para su
grupo familiar (colegios, entretenimiento, etc.), o los costos de acopio de la
materia prima, entre muchos otros factores. La ubicacién mas adecuada
sera la que posibilite maximizar el logro del objetivo definido para el
proyecto, como cubrir la mayor cantidad de poblacién posible o lograr una
alta rentabilidad. Aunque las opciones de localizaciéon pueden ser muchas,
en la practica estas se reducen a unas pocas, por cuanto las restricciones
y exigencias propias del proyecto eliminan a la mayoria de ellas. (SAPAG

CHAIN, 2011)

4.1.2.1. Microlocalizacion

En este punto apoyado preferentemente en la representacion grafica
(planos urbanisticos) se indica el lugar exacto en el cual se implementara

dentro de un mercado local.
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4.1.2.2. Macrolocalizacion

Tiene relacion con la ubicacion de la empresa dentro de un mercado a nivel
local, frente a un mercado de posible incidencia regional, nacional e
internacional. Para su representacion se recurre al apoyo de mapas

geograficos y politicos.

4.1.3. Factores de localizacién

Constituyen todos aquellos aspectos que permitirdn el normal
funcionamiento de la empresa, entre los factores tenemos: abastecimiento
de materia prima, vias de comunicacion adecuadas disponibilidad de mano
de obra calificada, servicios basicos indispensables (agua, luz, teléfono y
alcantarillado, etc.), y; fundamentalmente el mercado hacia el cual esta

orientado el producto. (PASACA MORA, 2004)

4.2. Ingenieria del Proyecto

El objetivo general del estudio de ingenieria del proyecto es resolver todo
lo concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta. Desde la
descripcion del proceso, adquisicion de equipo y maquinaria se determina
la distribucion optima de la planta, hasta definir la estructura juridica y de

organizacion que habra de tener la planta productiva.
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4.2.1. El proceso de Produccion

El método mas sencillo para representar un proceso. Consiste en que cada
operacion unitaria ejercida sobre la materia prima se encierra en un
rectangulo; cada rectangulo o bloque se une con el anterior y el posterior
por medio de flechas que indican tanto la secuencia de las operaciones
como la direccién del flujo. En la representacion se acostumbra empezar
en la parte superior derecha de la hoja. Si es necesario se pueden agregar
ramales al flujo principal del proceso. En los rectangulos se anota la
operacion unitaria (cambio fisico o quimico) efectuada sobre el material y

se puede complementar la informacion con tiempos y temperaturas.

Dicha simbologia es la siguiente:

Operaciéon: Significa que se efectta un cambio o

transformacién en algan componente del producto, ya sea por
medios fisicos, mecanicos o quimicos, o la combinacion de cualquiera de
los tres.

Transporte: Es la accion de movilizar de un sitio a otro algun

elemento en determinada operaciéon o hacia algun punto de

almacenamiento o demora.

Demora: Se presenta generalmente cuando existen cuellos de

botella en el proceso y hay que esperar turno para efectuar la
actividad correspondiente. En otras ocasiones el propio proceso exige una

demora.
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Almacenamiento: Tanto de materia prima, de producto en

proceso o de producto terminado.

Inspeccion: Es la accion de controlar que se efectie

correctamente una operacion, un transporte o verificar la calidad

del producto.

\ Operacion combinada: Ocurre cuando se efectian

/ simultaneamente dos de las acciones mencionadas.

Este método es el mas usado para presentar graficamente los procesos.

Las reglas minimas para su aplicacion son:

Empezar en la parte superior derecha de la hoja y continuar hacia abajo, y

a la derecha o en ambas direcciones.

Numerar cada una de las acciones en forma ascendente; en caso de que
existan acciones agregadas al ramal principal del flujo en el curso de
procesos, asignar el siguiente nimero secuencial a estas acciones en
cuanto aparezcan. En caso de que maniobras repetitivas se formara un

bucle o rizo y se hara asignacion supuesta de los nimeros.

Introducir los ramales secundarios al flujo principal por la izquierda de éste,

siempre que sea posible.

Poner el nombre de la actividad a cada accion correspondiente. (BACA

URBINA, 2010)
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4.3. Estructura Organica Empresarial

A la hora de disefiar la estructura organizativa, 0 en su caso, revisar la ya

existente, es necesario establecer los siguientes criterios basicos.

e La estructura organizativa debe ser capaz de reflejar el proceso de
creacion de valor de la empresa.

e Debe establecer los distintos niveles relacionados con las acciones de
direccion, gestibn y ejecucion, con los objetivos de facilitar,

posteriormente, la asignacion de funciones y responsabilidades.

El proceso de creacién de valor, o cadena de valor, indica como la empresa
incrementa la riqgueza en cada una de sus actividades, a través del proceso
de disefio, produccion y desarrollo de un producto o servicio por el que los
clientes pagaran el precio. (Porter 1985:151). (SERRA SALVADOR,

VERCHER BELLVER, & ZAMORANO BENLLOCH, 2005)

Es organizar a una empresa 0 a una organizacion a nivel de jerarquias es
decir desde el empleado de mayor cargo hasta en empleado de menor
cargo para que asi cada empleado o cada departamento tenga solo un
supervisor quien los dirija y los mande a hacer sus obligaciones las
empresas u organizaciones pueden estar organizadas de forma formal o

informal

- Formal: es la que la empresa impone a sus empleadores
- Informal: es la que cada empleado tiene como responsabilidad de

responder por su trabajo y asi dar un buen resultado
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Elementos claves para el disefio de una estructura organizacional

- Especializacion del Trabajo.

- Departamentalizacion.

- Cadena de mando.

- Extension del Tramo de Control.

- Centralizacion y Descentralizacion.

- Formalizacion.

4.3.1. Estructura Empresarial

Parte fundamental de la empresa en la etapa de operacion de la empresa
es, la estructura organizativa con que esta cuenta, ya que una buena
organizacion permite asignar funciones y responsabilidades a cada uno de
los elementos que conforman la misma. La estructura organizativa se
representa por medio de los organigramas a los cuales se acomparfan con
el manual de funciones, en ella se establece los niveles jerarquicos de

autoridad.

4.3.1.1. Niveles Jerarquicos de Autoridad

Estos se encuentran definidos de acuerdo al tipo de la empresa y conforme
lo establece la Ley de Compaifiias en cuanto a la administracion, mas las
gue son propios de toda la organizacion productiva, la empresa tendra los

siguientes niveles:

a) Nivel Ejecutivo. - Este nivel esta conformado por el Gerente-

Administrador, el cual serd nombrado por el nivel Legislativo-Directivo y
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b)

d)

sera el responsable de la gestion operativa de la empresa, el éxito o
fracaso empresarial se deberd en gran medida a su capacidad de
gestion.

Nivel Asesor. - Normalmente constituye este nivel el 6rgano colegiado
llamado a orientar las decisiones que merecen un tratamiento especial
como es el caso por ejemplo de las situaciones de caracter laboral y las
relaciones judiciales de la empresa con otras organizaciones.

Nivel de Apoyo. - Este nivel se lo conforma con todos los puestos de
trabajo que tienen relacion directa con las actividades administrativas
de la empresa.

Nivel Operativo. - Estd conformado por todos los puestos de trabajo
gue tienen relacion directa con la planta de produccién, especificamente
en las labores de produccion o el proceso productivo. (PASACA MORA,

2004)

4.3.1.2. Organigramas

Representa la estructura de una organizacion; estructura significa la

disposicion u ordenacion de los 6érganos o cargos que componen una

empresa. Los organigramas se usan para representar graficamente la

estructura formal de las organizaciones.

Sirve para diagnosticar y analizar esas mismas estructuras con miras a

replantearlas y adecuarlas a las necesidades del momento. Se emplean

como instrumento de informacion para los funcionarios de la institucion y
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también para los usuarios o clientes. Esimpoprtante el organigrama ya que

es quien representa la estructura formal de una organizacion

4.3.1.2.1. Clasisficacion

4.3.1.2.1.1. Organigrama Estructural

Los organigramas son la representacion grafica de la estructura organica
de una empresa u organizacion que refleja, en forma esquematica, la
posicion de las areas que la integran. Similar a esta definicion se debe
sefalar que se considera como una representacion esquematica de la
estructura formal de la empresa, donde se destaca jerarquias, cargos y
lineas de comunicacion y presenta una vision inmediata y resumida de la

forma de distribucién de la misma. (THOMPSON, 2009)

4.3.1.2.1.2. Organigrama funcional

Se define como una representacion gréafica que incluye las principales
funciones que tienen asignadas cada jerarquia, ademas de las unidades y
sus interrelaciones. Permite plasmar las funciones que tendran que
cumplir, cada uno de los distintos cargos que conforman la Corporacién,

para la cual se ha disefiado el mismo. (ENRIQUEZ, 2004)

4.3.1.2.1.3. Organigrama de Posicién

Indican las necesidades en cuanto a puestos y el niumero de plazas
existentes 0 necesarias para cada unidad consignada. También se incluyen

los nombres de las personas que ocupan las plazas.
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Este tipo de organigrama es de suma importancia porque nos detalla el
rango o puesto que desempefia cada colaborador de la empresa, asi como
también refleja el sueldo o salario que percibe cada uno de ellos y las

personas que estan bajo su mando.

Esto le permite al colaborador ver cual es el participante que ocupa un
puesto de trabajo en la organizacion y en donde esta desempefiando sus

actividades. (PROMONEGOCIOS.NET, 2009)

4.3.1.3. Manuales Administrativos

Uno de los problemas mas dificiles que confronta la gerencia de empresa,
tanto publicas como privadas, es el de mantener comunicaciones
adecuadas entre los distintos niveles en lo que se refiere al mando, es decir,
a la cadena de instrucciones e informaciones que deben pasar de los
niveles mas altos al personal ejecutivo. El uso de manuales administrativos
contribuye a solucionar ese problema porgque suministra a los funcionarios
y empleados el medio de recibir estas instrucciones e informaciones, de
estudiarlas metddicamente e instruirse en los detalles de las directivas

generales y administrativas de la empresa.

4.3.1.3.1. Clasificacion de los manuales administrativos
4.3.1.3.1.1. Manual de funciones
Facilita la identificacion de los puestos, sus limites, soporta a la
organizacién en el orden que necesita para su buen funcionamiento v,
sobre todo, permite la fluidez del trabajo, su complementacion y eficiencia.

(MONTALVAN GARCES, 1999)
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4.3.1.3.1.2. Manual de politicas y procedimientos

Son manuales que documentan actividades y procesos que desarrolla
cada una de las areas de la organizacion. Es conveniente que cada area
autorizada tenga su propio manual de politicas y procedimientos.

(ALVAREZ TORRES, 2006)

4.3.1.3.1.3. Manual organico funcional

Es un manual que documenta la cultura y estructura de la organizacién, se
utiliza principalmente para hacer la induccion del personal de nuevo
ingreso, es importante porque refleja la experiencia, el tiempo, el cargo que
ocupa y las funciones que debe desempefiar en su puesto de trabajo.

(ALVAREZ TORRES, 2006)

5. ESTUDIO FINANCIERO

“La funcion basica del estudio financiero es de determinar el monto de la
inversion y la forma de cémo financiar, conocer los beneficios que se

obtendran al ejecutar”

5.1. Inversion y Financiamiento

5.1.1. Inversiones

La inversion se compone por los bienes materiales e inmateriales que son
necesarios para el desarrollo de las empresas, entre las cuales se

encuentran:
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- Activo fijo: se definen como los bienes que una empresa utiliza de
manera continua en el curso normal de sus operaciones; representan al
conjunto de servicios que se recibiran en el futuro a lo largo de la vida
atil de un bien adquirido.

- Activo diferido: esta integrado por valores cuya recuperabilidad esta
condicionada generalmente por el transcurso del tiempo; es el caso de
inversiones realizadas por el negocio y que en un lapso se convertiran
en gastos.

- Activo circulante o Capital de trabajo: es aquel activo liquido a la
fecha de cierre del ejercicio, o convertible en dinero dentro de los doce

meses.

5.1.2. Financiamiento

Es el conjunto de recursos monetarios financieros para llevar a cabo una
actividad econémica, con la caracteristica de que generalmente se trata de

sumas tomadas a préstamos que complementan los recursos propios.

El financiamiento se contrata dentro o fuera del pais a través de creditos,
empréstitos y otras obligaciones derivadas de suscripcion o emision de
titulos de crédito o cualquier otro documento pagadero a plazo. (ANZOLA

ROJAS, 2005)

5.1.3. Analisis de costos

Para este analisis nos valemos de la contabilidad de los costos, la misma

que es una parte especializada de la contabilidad y constituye un

35



subsistema que hace el manejo de los costos de produccion a efectos de
determinar el costo real de producir o generar un bien o servicio, para con
estos datos fijar el precio con el cual se pondra en el mercado el nuevo

producto.

5.1.3.1. Costos de operacién o fabricacion

Los costos de produccion estan dados por los valores que necesitan
incurrir para la obtencion de una unidad de costo, se incorporan en el
producto y quedan capitalizados en los inventarios hasta que se vendan los
productos. Por otro lado el costo esta dado en base a una “unidad de costo”
qgue es el factor que permite medir la produccion de bienes o servicios y

pueden estar determinada por cajas, lotes, juegos, etc.

Los elementos de costos de produccion se dividen en tres grupos que son:

- Materiales directos
- Mano de obra directa, y

- Costos generales de fabricacion

5.1.3.2. Costos de Operacion

Comprende los gastos administrativos, financieros, de ventas y otros no

especificados.

e Gastos de administracion: Son los gastos necesarios para

desarrollar las labores administrativas de la empresa.
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Gastos financieros: Se incluyen bajo este rubro los valores
correspondientes al pago de los intereses y otros rubros
ocasionados por la utilizacién del dinero proporcionado en calidad
de préstamo, comisiones bancarias, etc.

Gastos de ventas: Bajo este rubro se incluyen los valores
correspondientes al pago por concepto de actividades que se
realizan para asegurar la venta del producto, entre estos tenemos:
propaganda, promocion, comision a vendedores, transporte, carga,
descarga, arriendo, etc.

Otros gastos: Es importante tomar en cuenta que en el caso de
obtener un crédito que financie la inversion, el plazo para los que
son otorgados los mismos son siempre inferiores al horizonte del
proyecto, por tanto, es imprescindible que se prevea la forma de
amortizar la deuda sin depender del flujo de caja ya que no puede
tenerse la certeza de obtener siempre flujos positivos durante la

etapa de operacion. (PASACA MORA, 2004)

5.1.4. Establecimiento de precios

Para establecer el precio de venta, se debe considerar siempre como base
el costo total de produccion, sobre el cual se adicionara un margen de

utilidad. (PASACA MORA, 2004)

5.1.5. Clasificacion de costos

El conocimiento, el analisis y el control de los costos en una empresa son

vitales para su éxito. Aunque nadie puede dudar de que los costos existen
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y son reales, esto no implica que sean conocidos y comprendidos en todas

las empresas. Se puede clasificar de la siguiente manera los costos:

5.1.5.1. Costos fijos

Son los que no se efectian por la cantidad de trabajo que se realice. Por
ejemplo, en algunas empresas los sueldos mensuales, los pagos de
seguros, la renta de locales, etc., son fijos, independiente del trabajo o

actividad realizados.

5.1.5.2. Costos variables

Son los que varian directamente con la cantidad de trabajo que se realiza.
Un ejemplo es la materia prima, cuyo costo es proporcional a la cantidad

de articulos que se fabrican.

5.1.5.3. Costo directo

Suele entenderse el costo de materia prima mas el costo de la mano de
obra directa. Este costo se considera habitualmente con un costo variable,

aungue se sabe que el costo de la mano de obra no lo es totalmente.

5.1.5.4. Costo indirecto

Es esta clase estan comprendidos todos aquellos costos que no tienen una

relacion directa con el producto. (OLAVARRIETA DE LA TORRES, 1999)
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5.1.6. Presupuesto proyectado

Es un instrumento financiero clave para la toma de decisiones en el cual se
estima los ingresos que se obtendra en el proyecto como también los costos
en que se incurrira, el presupuesto debe constar necesariamente de dos
partes, los ingresos y los egresos. Es el instrumento clave para planear y

controlar.

Para la fase de operacion de un proyecto es importante estimar los ingresos
y egresos que se ocasionaran a fin de tener cierta informacién basica que

permita adoptar las decisiones necesarias. (PASACA MORA, 2004)
5.1.7. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es un indicador financiero con el cual se puede
analizar hasta donde una empresa debe producir para no tener ni pérdidas

ni ganancias.
Se lo analiza de la siguiente manera:
e En funcidén de las ventas

Se basa en el volumen de ventas y los ingresos que genera, para su calculo
se aplica la siguiente férmula:

costo fijo total

_ costo variable total
ventas totales

PE =

1
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e En funcién de la capacidad instalada

Determina el porcentaje de capacidad al que debe trabajar la empresa para
su produccién pueda generar ventas que permitan cubrir los gastos. Su

férmula es la siguiente:

costo fijo total

PE = 100

= *
ventas totales — costo variable total

e En funcidn de las unidades producidas

Se basa en el volumen de produccién y determina la cantidad minima a

producir para que con su venta se cubran los gastos. La formula es la

siguiente:
C costo variable
vu =
N2 unidades producidas
costo fijo total
PE

Precio de venta unitario — Costo variable unitario

5.1.8. Estado de Pérdidas y Ganancias

Este estado financiero permite que el empresario, luego de un periodo de
funcionamiento de su empresa, pueda determinar si se obtuvo utilidad o
pérdida. Con esta informacion el duefio de la empresa podra analizar su
situacion financiera, su estructura de ingresos, costos y tomar decisiones

acertadas sobre el futuro de su empresa. (ANZOLA ROJAS, 2005)
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6. EVALUACION FINANCIERA

Permite demostrar que la inversion propuesta se da o no econémicamente
rentable mediante la combinacion de operaciones matematicas a fin de
obtener coeficientes de evaluacion basada en valores actuales de ingresos

y gastos.

Los criterios mas utilizados son:

- Valor actual neto (VAN)

- Tasa interna de retorno (TIR)

- Andlisis de sensibilidad

- Relaciéon Beneficio Costo (B/C)

- Periodo de recuperacion del Capital

6.1. Flujo de caja

El flujo de caja es la acumulacién neta de activos liquidos en un periodo
determinado y por lo tanto constituye un indicador importante de la liquidez
de una empresa. El flujo de caja se analiza a través del Estado de Flujo de

Caja.

6.2. Valor actual Neto

El valor actual neto, mas conocido por la sigla de su abreviatura, VAN, es
una medida de los excesos o perdidas de los flujos de caja, todo lleva al

valor presente (el valor real del dinero cambia con el tiempo)

- Si VAN es positivo se acepta la inversion.
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- Si VAN es igual a cero la decision de invertir es indiferente

- Si VAN es negativo se rechaza la inversion

Férmula

VAN = Sumatoria de flujos Netos — Inversion

6.3. Tasainternade retorno (TIR)

La TIR nos dice el tiempo de interés de una inversion que hace que su VAN
seaigual a cero. Por lo tanto, si la tasa interna de retorno es mayor al coste
de financiacion del proyecto, se considera que la inversion es rentable o
dicho de otra forma, un TIR interesante es aquel que es mayor al interés
que podria sacar por el dinero utilizado en el proyecto para inversiones

alternativas.

Los criterios de decisidn para la TIR son los siguientes:

- Sila TIR es mayor al costo de capital o al costo de oportunidad se
acepta la inversion.

- Sila TIR es igual al coste de capital o el costo de oportunidad, la
decision resulta indiferente.

- Sila TIR es menor al costo de capital o al costo de oportunidad se

rechaza la inversion.

Férmula

VAN Tm )

TIR =Tm+ DT (VAN Tm — VAN TM
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6.4. Relacion de Costo — Beneficio

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del
estado de resultados, para determinar cuales son los beneficios por cada

peso que se sacrifica en el proyecto. (ANZOLA ROJAS, 2005)

Los criterios de decisidon se expresan en los siguientes términos:

- B/IC>1 Se debe ejecutar el proyecto
- B/IC=1 Es indirectamente ejecutar el proyecto
- B/IC<1 Se debe realizar el proyecto

Formula

Yingresos actualizados

RB/C =

Yegresos actualizados

6.5. Periodo de Recuperacion de Capital

Este indicador mide el nUmero de afios que transcurran desde la puesta en
explotacion de la inversion, para recuperar el capital invertido en el proyecto
mediante las utilidades netas del mismo, considerando ademas la

depreciacion y los gastos financieros.

Foérmula

inversion — X de primeros flujos

PRC = aiho supera la inversion + - — - Y
flujo neto del afio en que supera la inversion
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6.6. Analisis de la sensibilidad

El analisis de sensibilidad es un método que nos permite visualizar de

manera inmediata las ventajas y desventajas economicas de un proyecto.

Este método es muy utilizado para identificar el proyecto que nos dara los

mejores rendimientos.

Férmula

VAN Tm )
VAN Tm — VAN TM

TIRR=TIRO — NTIR
%V = (TIR R/TIR 0) * 100
S = (%V/NTIR)

N.TIR =Tm+DT<
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e. MATERIALES Y METODOS

En el presente proyecto, se utiliz6 materiales, métodos, técnicas, los

mismos que permitieron recabar, analizar y ordenar de forma clara y

precisa toda la informacion obtenida de las familias y ofertantes de la

ciudad.

Materiales

Los materiales que se utilizo en este trabajo de investigacion son:

e Material Bibliogréfico: Libros, revistas, tesis de grado, internet y

otros.

e Encuestas

e Materiales de Oficina: Hojas de papel bon, copias, carpetas,

esferograficos, grapadora, calculadora y computadora.

Métodos

En el proceso metodoldgico de la presente investigacion se aplicaron

los siguientes métodos:

Método Inductivo: Este método permiti6 en la investigacion
determinar conclusiones y recomendaciones particulares, para llegar

aspectos generales ya presentados y dar solucion al problema tratado.

Método Deductivo: Este método proporcion6 informacion acerca del
mercado para determinar el tamafio de la muestra, ademas ayudo6 en

la recopilacion de informacion de las necesidades colectivas que
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existe, también permitié elaborar la fundamentacién teorica, puesto que
de las generalidades, se llegd a particularizar conceptos, definiciones
y clasificaciones que se relacionan con el estudio de mercado, técnico

y financiero.

Método Analitico: A través de este método se pudo analizar e interpretar
los resultados que se obtuvieron de las encuestas a ser aplicadas, de tal
modo que se pudo estructurar el estudio de mercado, técnico,

organizacional y financiero del presente proyecto.

Técnicas

Durante el proceso de investigacion se utilizo la encuesta y la observacion

directa, los mismos que permitieron una mejor recoleccién de informacion.

La encuesta: Esta técnica ayudo a recolectar la informacion mediante un
cuestionario con preguntas claras, de esta manera se obtuvieron datos
estadisticos de la informacion que se requiere para determinar el tipo de
necesidad que tiene el usuario o consumidor y a la vez poder desarrollar

alternativas de solucion a las mismas.

La observacion: Esta técnica fue aplicada en el desarrollo de todo el
proyecto, y permiti0 observar en el estudio de mercado que si existe
demanda insatisfecha y que al realizar el técnico, financiero con su

evaluacion econdmica si existe factibilidad de desarrollar este proyecto.
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POBLACION DE ESTUDIO

Para realizar la presente investigacion se aplico el proceso de muestreo
para determinar con precision a quien se va a investigar durante todo el
proceso del trabajo. Para determinar el tamafio de la muestra se utilizo los
datos proporcionados del censo que realizo el INEC en el afio 2010, que
para la ciudad de Loja es de 170.280 habitantes, la cual se ha escogido la
poblacién entre las edades de 18 — 65 afios de edad dando un total de
123.762, aplicando una tasa de crecimiento de 2,65%. Proyectado hasta el
2016 siendo el afio de estudio nos da una poblacion de 144.791 habitantes.

Con estos datos se determina el tamafo de la muestra a encuestar.

A continuacion se presenta un cuadro en el cual se especifica la poblacion
desde el afio 2011 al 2016.

PF = P2010 (1 + )" Tasa de crecimiento = 2,65%
PF =123.762 (1 + 0,0265)1!

PF = 123.762 (1,0265)

PF = 127.042

En donde:

PF= Poblacién futura.
PA= Poblacién actual.
i= Tasa de crecimiento.

n= NUmero de afos.
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CUADRO N° 1

POBLACION PROYECTADA DESDE EL ANO 2010 AL 2016

ANO POBLACION PROYECTADA
2011 127.042
2012 130.409
2013 133.864
2014 137.412
2015 141.053
2016 144,791
Fuente: INEC

Elaboracion: La Autora

Una vez proyectada la poblacién, se procedié a realizar el calculo del

tamafo de la muestra, mediante la siguiente formula:

TAMANO DE LA MUESTRA

_ Z2.N.P.Q
T e2(N—-1)+272.P.Q

n

(1,96)2(144.791)(0,5)(0,5)

™= 0,05)2(144.791 — 1) + (1,96)2(0,5)(0,5)

13905711
"= 36197 + 09604

_139.057,11
"~ 362,9350

n = 383,15——> 383 encuestas.

En donde:

N= Tamafo de la muestra.
Z= Nivel de confianza.

P= Probabilidad de éxito.
Q= Probabilidad de fracaso.
e= Margen de error.

E= 0,05 > 5%
P=0,5 > 50%
Q=0,5 > 50%
Z=1,96 > 95%
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De esta manera se muestra el nUmero de encuestas que se aplicaron a la
poblacién de la ciudad de Loja. Las cuales fueron 383 encuestas las
mismas que permitieron determinar los gustos y preferencias sobre el

jabén artesanal de piedra pomez.
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f. RESULTADOS

ENCUESTA
1. Sexo
CUADRO N° 2
SEXO
ATRIBUTO FRECUENCIA PORCENTAJE
Hombre 163 43%
Mujer 220 57%
TOTAL 383 100%
Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora
GRAFICO N° 1
SEXO

B Hombre

Mujer

@

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: Mediante las encuestas que se aplicé a
la poblacién de la ciudad de Loja, se determina que el 57% que es el mayor
porcentaje pertenece al género femenino, mientras que el 43% restante
corresponde al género masculino, lo que indica que el producto puede ir

dirigido a ambos segmentos y puede ser utilizado sin discriminacion.
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2. Edad

CUADRO N° 3
EDAD
ATRIBUTO FRECUENCIA PORCENTAJE
18 - 29 afios 168 44%
30 - 41 afos 105 27%
42 - 53 afos 77 20%
54 - 65 afos 33 9%
TOTAL 383 100%
Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora
GRAFICO N° 2
EDAD

@

m 18 - 29 afios
m 30 - 41 afios
m 42 - 53 afios

54 - 65 afios

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: De la poblacion encuestada se puede
observar que el 44% corresponden a edades comprendidas entre 18 — 29
anos, el 27% a edades entre 30 — 41 afios, el 20% a edades de 42 — 53
afos y el minimo porcentaje del 9% a individuos en edades de 54 — 65
afos. Se puede percibir entonces que las encuestas fueron encaminadas
a una poblacion joven que habita en el area urbana de la ciudad de Loja,
por lo que al encontrase econdmicamente activos se encuentran con la

capacidad de toma de decisiones de compra.
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3. Sector de residencia

CUADRO N° 4
SECTOR DE RESIDENCIA
ATRIBUTOS FRECUENCIA PORCENTAJE
Parroquia Sucre 105 27%
Parroquia San Sebastian 48 13%
Parroquia el Sagrario 115 30%
Parroquia el Valle 53 14%
Parroquia Punzara 48 13%
Parroquia Carigan 14 4%
TOTAL 383 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N° 3

PARROQUIAS

M Parroquia Sucre
Parroquia San Sebastian

M Parroquia el Sagrario

B Parroquia el Valle

M Parroquia Punzara

M Parroquia Carigan

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: De las personas encuestadas el 30% se
encuentra ubicado en la parroquia El Sagrario de la ciudad de Loja, el 27%
en la parroquia Sucre, el 14% en la parroquia el Valle, el 13% en la
parroquia Punzara, el 12% en la parroquia San Sebastian y por ultimo un

4% reside en la parroquia Carigan de la ciudad.
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4. ¢Usted acostumbra a usar jabén de tocador?

CUADRO N° 5
JABON DE TOCADOR
ATRIBUTOS FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 364 95%
NO 19 5%
TOTAL 383 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N° 4

ACOSTUMBRA A USAR JABON

5%

sl
mNO

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: Mediante los resultados obtenidos de los
encuestados se puede decir que el 95% de las personas acostumbran a
usar jabon de tocador y el 5% de los encuestados no acostumbran a usar
este tipo de jabon, con lo que se llega a la conclusion que el producto que

se esta ofreciendo tendra una aceptacion favorable por parte del mercado.
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5. ¢Qué cantidad de jabdn de tocador utiliza al mes?

CUADRO N° 6 )
CANTIDAD DE JABON

ATRIBUTOS X F X.F PERSONAS X.F. PERSONAS PORCENTAJE

1 unidad 1 12 12 120 1.440
2 unidades 2 12 24 182 4.368
3 unidades 3 12 36 48 1.728
ﬁqggidades ° 4 12 48 14 672
TOTAL 120 364 8.208

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

Y.(xf * personas)
n

Consumo percapita =

8.208

Consumo percapita = YR

Consumo percapita = 22,5

Consumo percapita = 23 unidades
GRAFICO N° 5

CANTIDAD DE JABON

33%
50%
13%

4%
100%

50
4
13 14
33 182 48
120 208
156
_ 104 —
52
1 UNIDAD 2 UNIDADES 3 UNIDADES 4 UNIDADES O MAS

CANTIDAD ANUAL PERSONAS PORCENTAIJE

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora
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ANALISIS E INTERPRETACION: Al analizar sobre el nimero de unidades
de jabon a adquirir por las personas encuestadas, los resultados indican
gue un 50% compran 2 unidades al mes, un 33% adquiere 1 unidad,
mientras que un 13% utilizan 3 unidades durante el mes, y con un 4%

informaron que utilizan mas de 4 unidades de jabon al mes.

Con relacion a los resultados obtenidos a través de las encuestas se puede
deducir que la mayoria de las personas utilizan 2 unidades de jabén al mes,
dando asi un consumo per capita anual de 23 jabones por persona, lo cual

se deduce que la poblacion Lojana le gusta usar este tipo de producto.
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6. ¢Usted ha usado jabon artesanal?

CUADRO N° 7
USO JABON ARTESANAL
ATRIBUTOS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 48 13%
NO 316 87%
TOTAL 364 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N° 6

USO DE JABON ARTESANAL
|

S|
NO

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: El uso de jabén artesanal no es muy
conocido en la ciudad de Loja, ya que el 87% de la poblacién encuestada
no ha usado este jabén, mientras que un 13% ha usado o usa jabon
artesanal lo que da a comprender que por ser un producto casi nuevo en el

mercado y ademas natural tendra mayor acogida.
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7. ¢Sabia usted que existe jabdn artesanal exfoliante de piedra
pomez y aceites esenciales?

CUADRO N° 8

EXISTENCIA DE JABON EXFOLIANTE DE PIEDRA POMEZ

ATRIBUTOS FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 43 12%
NO 321 88%
TOTAL 364 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N° 7

CONOCIMIENTO DEL JABON

12%

S|
= NO

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: El grafico permite observar que del total
de los encuestados el 88% no conocen sobre el jabdn artesanal exfoliante
de piedra p6mez y aceites esenciales, mientras que otro grupo afirma que

si conocen sobre el jabdn con un porcentaje de participacion del 12%.
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8. ¢Tiene conocimiento si en la ciudad de Loja venden este
producto?

CUADRO N° 9

CONOCIMIENTO SI VENDEN EL JABON

ATRIBUTOS FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 0 0%
NO 364 100%
TOTAL 364 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N° 8

CONOCIMIENTO SI VENDEN VENDEN EL
PRODUCTO EN LA CIUDAD

S|
mNO

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: A través de la aplicacion de las
encuestas, se obtiene como resultado que el 100% de los encuestados
manifestaron que no tienen conocimiento si en la ciudad de Loja existe

algun lugar donde vendan este producto.
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9. ¢Estaria dispuesto a adquirir el jabon artesanal exfoliante de
piedra p6mez?

CUADRO N° 10

ADQUIRIR EL PRODUCTO

ATRIBUTOS FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 265 73%
NO 99 27%
TOTAL 364 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N° 9

DISPUESTO A ADQUIRIR EL
PRODUCTO

m S|
mNO

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: El 73% del total de los encuestados, si
estarian dispuesto a comprar el jabon artesanal exfoliante de piedra pomez,
mientras que el 27% no estaria dispuesto a comprar debido a la fidelidad
que tienen con el jabon que actualmente estan utilizando.

Mediante esta pregunta se puede evidenciar la existencia de consumidores
insatisfechos con su jabén de tocador por ello buscan un nuevo producto
que les satisfaga sus necesidades y requerimientos. Ademas, se aprecia
una aceptacion favorable para el uso del jab6n lo que genera una vision
positiva para la elaboracion del producto.
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10.¢En qué lugar le gustaria adquirir el jabon artesanal exfoliante
de piedra pOmez?

CUADRO N° 11

LUGAR DE COMPRA

ATRIBUTOS FRECUENCIA PORCENTAJE
Centros Comerciales 15 6 %
Supermercados 196 74 %
Tiendas 32 12 %
Farmacias 22 8%
TOTAL 265 100 %

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N° 10

LUGAR DE COMPRA

B Centros Comerciales
M Supermercados
m Tiendas

Farmacias

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: Claramente nos demuestra el grafico
que un 74% realiza la compra de jabon en los supermercados por la
facilidad y comodidad, el 12% en tiendas, seguido del 8% que corresponde
a la adquisicion de este producto en farmacias, y dejando por ultimo 6% en

centros comerciales.
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11.¢A través de qué medio publicitario le gustaria conocer sobre

el producto?

CUADRO N° 12

MEDIOS PUBLICITARIOS

ATRIBUTOS FRECUENCIA
Television 64
Radio 40
Redes Sociales 161
TOTAL 265

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N° 11

MEDIOS PUBLICITARIOS

o

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

PORCENTAJE
24%
15%
61%
100%
M Television
H Radio

Redes Sociales

ANALISIS E INTERPRETACION: Mediante la encuesta realizada se puede

observar que el medio mas eficaz para conocer el producto es a través de

las redes sociales, lo que representa el 61 % de los participantes, el 24%

indica que les gustaria conocerlo mediante la television y el 15% opinan

que desearian saber sobre el producto es a través de la radio.
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12.¢Qué le motivaria a usted para adquirir un jabon artesanal
exfoliante de piedra pomez?

CUADRO N° 13

MOTIVACION PARA ADQUIRIR EL JABON

ATRIBUTOS FRECUENCIA PORCENTAJE
Propiedades 53 20%
Precio 101 38%
Calidad 87 33%
Presentacion 24 9%
TOTAL 265 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N° 12

MOTIVACION PARA COMPRAR EL
JABON

M Propiedades
M Precio
Calidad

H Presentacion

@/

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: De las personas encuestadas se obtiene
gue la motivacién principal para adquirir jabdn exfoliante de piedra pémez
es el precio, asi lo demuestra el 38% de los encuestados, el 33% se basaria
en la calidad, el 20% en las propiedades que podria mantener el producto,

el 9% corresponde a la presentacion del producto.
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13.¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el jabén artesanal
exfoliante de piedra pomez?

CUADRO N° 14

PRECIO A PAGAR POR EL JABON

ATRIBUTOS FRECUENCIA PORCENTAJE
$1,00 (un délar) 53 20%
$1,50 (un ddlary cincuenta ctvs.) 86 32%
$2,00 (dos ddlares) 126 48%
TOTAL 265 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

GRAFICO N° 13

PRECIO QUE ESTA DISPUESTO A
PAGAR

M $1,00 (un délar)

M $1,50 (un ddlary cincuenta
ctvs.)

$2,00 (dos ddlares)

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: El precio mas aceptado se encuentra en
$2,00 con el 48%, el 32% de los clientes podrian pagar por este producto
$1,50 dolar, mientras que solo un 20% aceptaria pagar $1,00; por lo que
en la estrategia de producto y de precio se puede disefiar varios modelos

gue cubran todas estas expectativas de precio y por tanto de calidad.
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14.:En qué tamafio prefiere usted adquirir el jabon artesanal

exfoliante de piedra pomez?

CUADRO N°15

TAMANO DEL JABON

ATRIBUTOS FRECUENCIA ~ PORCENTAJE
85¢g 182 69%
120g 56 21%
150g 27 10%
TOTAL 265 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N° 14

TAMANO DE PREFERENCIA DEL
JABON

| 85g
120g
m 150g

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: La gran mayoria de los encuestados el
69% indican que preferirian un jabon artesanal que tenga la presentacién
de 85g, mientras que un 21% lo desearan con un tamafo de 120g, y

finalmente el 10% le gustaria un jabdn artesanal de 150g.
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15.¢Qué caracteristicas le gustaria que tenga el jab6on?

CUADRO N° 16

CARACTERISTICAS DEL JABON

ATRIBUTOS FRECUENCIA PORCENTAJE
Exfoliacion 157 59%
Suavidad 26 10%
Hidratacién 37 14%
Aroma 45 17%
TOTAL 265 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N° 15

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

H Exfoliacion
M Suavidad

™ Hidratacion

Aroma

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: Del area urbana de la ciudad de Loja
encuestada, las caracteristicas que les gustaria que tenga el jabén son los
siguientes, se obtiene que un 59% espera que el producto brinde una buena
exfoliacion, el 17% desearian que el jabon brinde un aroma agradable, el
34% espera que el jabon brinde hidratacion, caracteristica a la que se

puede unir el 10%, que indica que lo que quisiera es una piel mas suave.
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16.¢,Como le gustariala presentacion de la envoltura del producto?

CUADRO N° 17

ENVOLTURA DEL PRODUCTO

ATRIBUTOS FRECUENCIA PORCENTAJE

Cajas de cartén 155 58%
Papel celofan 76 29%
Bolsa de tela 34 13%
TOTAL 265 100%

Fuente: Encuestas
Elaboracién: La Autora

GRAFICO N° 16

PRESENTACION DEL JABON
13%

B Papel celofan
M Cajas de carton

Bolsa de tela

Fuente: Encuestas
Elaboracion: La Autora

ANALISIS E INTERPRETACION: Segun los resultados obtenidos a través
de las encuestas aplicadas en la ciudad de Loja se deduce que el 58% de
las personas les gustaria que la presentacion de la envoltura del producto
sea en caja de cartdén, mientras que el 29% opinan gue sea en papel celofan
y por el tltimo el 13% desean que la presentacion del producto sea en bolsa

d tela.
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g. DISCUSION
1. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado trata de determinar el espacio que ocupa un bien o
servicio dentro de un sector especifico, buscando identificar y cuantificar
tanto a participantes como a los factores que influyen en su

comportamiento.

1.1. Producto Principal

El Jabon de Piedra POmez elimina las callosidades de codos, talones y la
acumulacion de piel muerta en el cuerpo con suavidad gracias al polvo de
la piedra pémez; también es muy Util para limpiar manchas dificiles de la
piel, tales como pintura, grasa, tinta. Ademas, contiene aceite esencial de

arbol de té que le confiere propiedades antisépticas.

La elaboracion de este jabon podra incluir “productos que son suavizantes,
hidratantes y emolientes, tales como aceites naturales, de coco, oliva, asi
como también diferentes vitaminas, proteinas que aportaran distintas

propiedades”, es decir, “todo aquello que otorga un beneficio para la piel”.
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Los ingredientes aportaran nutrientes y cualidades muy beneficiosas para

la piel de las personas.

1.2. Producto Secundario

Es aquel producto que se obtiene de los residuos de la materia prima, por
lo que se concluye que no tiene un producto secundario ya que no se

obtiene residuos del mismo.

1.3. Producto Sustituto

En el mercado local encontramos diversos productos que cumplen ciertas
caracteristicas del jabon exfoliante. Los bienes sustitutos son bienes que
compiten en el mismo mercado. Se puede decir que dos bienes son

sustitutos cuando satisfacen la misma necesidad.

Los productos sustitutos que pueden desplazar al jabon exfoliante de piedra
pomez son los productos de las diferentes marcas y presentaciones que se
encuentran en el mercado; algunos de ellos ya utilizan otro tipo de
exfoliante y algunas de las esencias naturales como el aceite de coco,
vainilla, aceite de oliva ya que son los ingredientes fundamentales para el
cuidado y la hidratacion de la piel, como: Dove exfoliacion diaria, Jabon de

Avena, Gel Nivea, entre otros.
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1.4. Producto Complementario

Los productos complementarios para el jabon exfoliante de piedra pémez
son las esponjas, cepillos, lijas y las cremas hidratantes para el cuerpo, ya

gue son el complemento perfecto para la utilizacién del producto.

HIDROTELIAL [

1.5. Mercado Demandante

El Jabon Exfoliante de Piedra PoOmez tiene su mercado en la ciudad de
Loja, entre los perfiles de uso de este producto se identifican las personas
entre 18 afios hasta los 65 afios, sin distincion de sexo, ni clase social, las
cuales seran los principales clientes, ya que actualmente la gran mayoria
de las personas estan expuestas a pasar por largas jornadas laborales que
no les permite tener el tiempo necesario para dedicarse unos minutos a
cuidar la piel, situacion que resulta muy beneficiosa para el mercado de
este jabon al reunir propiedades de limpieza, suavidad, activacion y

renovacion de las células de la piel.

Para determinar el mercado demandante se toma los datos estadisticos del
censo de poblacion que se realizé en la ciudad de Loja en el afio 2010 que
es de 180.617 habitantes con una tasa de crecimiento de poblacion del

2,65%.
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La poblacién del afio 2010 en la ciudad de Loja comprendidos entre las
edades mencionadas es de 123.762, esta poblacién proyectada para el afio

2015 es de 141.053 habitantes.

La vida util del proyecto de inversion de elaboracion y comercializacion de
jabén exfoliante de piedra pomez sera de cinco afos, por lo tanto el
mercado para cada afio serd proyectado con el nimero de poblacion del

afio 2015, comprendidas entre las edades de (18 afios — 65 afios).

1.6. ANALISIS DE LA DEMANDA

DEMANDA POTENCIAL: Para determinar la demanda potencial se tomo
en consideracion la poblacion total del afio 2016 que es de 144.791 la cual
se multiplica por el 95% de los encuestados que contestaron que si usan el
jabén de tocador dando un total de 137.551 que son los demandantes
potenciales, para determinar la demanda potencial final se multiplica los
demandantes potenciales por el consumo per capita de cada persona (23
unidades), reflejando la cantidad de 3’163.683 unidades de jabdén que

utilizan al afo.
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CUADRO N° 18

DEMANDA POTENCIAL

TOTAL
- . DEMANDANTES ' ~5\sumo  DEMANDA
ARNO  POBLACION POTESIJ\ISCOI/LALES PERGAPITA | POTENCIAL
(UNIDADES)
0 144.791 137.551 23 3'163.683
1 148.628 141.197 23 3'247.522
2 152.567 144.939 23 3’333.589
3 156.610 148.780 23 3'421.929
4 160.760 152.722 23 3'512.606
5 165.020 156.769 23 3'605.687

Fuente: Cuadro N° 5,y 6
Elaboracion: La Autora

Formula:

DP = (Poblacién 2016 * % demanda potencial) * consumo percapita (unidades)
DP = (144.791 * 95%) = 23
DP = 137.551 = 23

DP = 3'163.683 unidades

DEMANDA REAL: Una vez calculada la demanda potencial es necesario
conocer la demanda real del producto en la ciudad de Loja, para lo cual se
toma en consideracion del total de la demanda potencial que es de 137.551
multiplicado por el 13% que corresponde a aquellos que si ha utilizado el
jabdn artesanal que son 17.882 los demandantes reales; para calcular la
demanda real final se multiplica los demandes reales por el consumo per
capita de cada persona (23 unidades), dando como resultado la cantidad

de 411.279 unidades de jabdn que utilizan al afio.
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CUADRO N° 19

DEMANDA REAL

<~ DEMANDA DEMANDANTES CONSUMO TOTAL

ANO ' pOTENCIAL ~ REALES13%  PERCAPITA P nidades)
0 137.551 17.882 23 411.279
1 141.197 18.356 23 422.178
2 144.939 18.842 23 433.367
3 148.780 19.341 23 444,851
4 152.722 19.854 23 456.639
5 156.769 20.380 23 468.739

Fuente: Cuadro N° 6, 7y 18
Elaboracion: La Autora

Formula:
DR = (Demanda Potencial * % Demanda Real) * consumo percépita(unidades)

DR = (137.551  13%) 23
DR = 17.882 * 23

DR = 411.279 unidades

DEMANDA EFECTIVA: Una vez calculada la demanda real es necesario
conocer la demanda efectiva del producto en la ciudad de Loja, para lo cual
se tomo en consideracion la pregunta Nro. 10 de la encuesta la cual hace
referencia si estarian dispuestos a comprar el producto en el caso de que
se implemente la empresa, para el calculo de esta demanda se toma en
consideracion la demanda real que es de 17.882 multiplicado por el 73%
que corresponde a aquellos que si estarian dispuestos a comprar el
producto que son un total de 13.054 los demandantes efectivos; para

calcular la demanda efectiva final se multiplica los demandantes efectivos
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por el consumo per capita de cada persona (23 unidades), dando como

resultado la cantidad de 407.166 unidades de jabon que comprarian al afo.

CUADRO N° 20

DEMANDA EFECTIVA

TOTAL
ARo  DEMANDA DEE'\IQAE'EI:?Q%TSES CONSUMO DEMANDA
REAL 2% PERCAPITA EFECTIVA

(UNIDADES)
0 17.882 13.054 23 300.234
1 18.362 13.404 23 308.302
2 18.842 13.755 23 316.358
3 19.341 14.119 23 324.741
4 19.854 14.493 23 333.346
5 20.380 14.877 23 342.180

Fuente: Cuadro N° 6,10y 19
Elaboracién: La Autora

Formula:

DE = (Demanda Real * % Demanda efectiva) * consumo percapita
DE = (17.882 * 73%) * 23

DE = 17.703 * 23

DE = 300.234 unidades
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1.1. ANALISIS DE LA OFERTA

El propésito del andlisis de la oferta es definir y medir las cantidades y
condiciones que se pone a disposicion del mercado un bien o servicio. La
oferta, al igual que la demanda, opera en funcidn de una serie de factores,
como el precio del producto en el mercado y otros. La investigacion de
campo debera tomar en cuenta todos estos factores junto con el entorno

econdémico en que se desarrolle el proyecto.

e Identificacion de la Competencia

La competencia la representan todas las marcas ya posicionadas y

establecidas en el mercado.

Se identifica como amenaza latente la preferencia de comprar jabones de

marcas conocidas, antes de comprar un producto artesanal.

La oportunidad estd enfocada en penetrar un producto artesanal, con
procesos productivos 100% manuales y con apariencia caracterizada por

Su esencia casera.

El estudio describird la cantidad de empresas participantes en la
elaboracion de jabon artesanal entre las cuales se podra observar a las
mas principales, los volimenes ofrecidos en la zona y el precio promedio

al que se vende su producto.

Dentro de la competencia se encuentran las siguientes distribuidoras:
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CUADRO N° 21

DISTRIBUIDOR
KAWSAY JABONES ARTESANLES
ALIVINATU CENTRO NATURISTA
CALVA Y CALVA LTDA
DISTRIBUIDORA GRANDA Y GRANDA
IMELDA DE JARAMILLO

ROMAR

CAMEL

FAGGI

SUPERMAXI

TiA

GRAN AKI

TOTAL

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracion: La Autora

VENTA (UNIDADES)
7.920
5.230
8.160
9.650

11.100
9.340
7.420
9.120

14.750

10.310
8.360

101.180

El total de jabon ofertado por las distribuidoras y supermercados es de

101.180 unidades

e Balance entre Ofertay Demanda

Para determinar el balance entre la oferta y la demanda, se realiza el

calculo de demanda insatisfecha, el cual consiste en la diferencia entre la

demanda efectiva y la oferta, esto nos sirve para conocer el tamario real del

mercado y el espacio que se tiene para participar en el mismo.

PROYECCION DE LA OFERTA

El porcentaje para la proyeccion de la oferta es de 11,15%, esto por el

crecimiento poblacional al transcurso del afo.
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CUADRO N° 22

ANO OFERTA
0 101.180
1 112.462
2 125.001
3 138.939
4 154.430
5 171.649
Fuente: Investigacion de campo
Elaboracién: La Autora
Demanda — Oferta = Demanda Insatisfecha
300.234 — 101.180 = 199.054
CUADRO N° 23
~ DEMANDA DEMANDA
PERIODO  ANO  preemya OFERTA  \\SATISEECHA
0 2016 300.234 101.180 199.054
1 2017 308.190 112.462 195.728
2 2018 316.358 125.001 191.357
3 2019 324.741 138.939 185.802
4 2020 333.346 154.430 178.916
5 2021 342.180 171.649 170.530

Fuente: Cuadro N° 20y 22
Elaboracién La Autora
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1.2. PLAN DE COMERCIALIZACION

El plan de comercializacién esta orientado a dirigir todo el esfuerzo hacia

un segmento muy determinado del mercado.

e PRODUCTO

El Jabdn de Piedra POmez elimina las callosidades de codos, talones y la
acumulacion de piel muerta en el cuerpo con suavidad gracias al polvo de
la piedra pdmez; también es muy util para limpiar manchas dificiles de la

piel, tales como pintura, grasa, tinta.

La elaboracion de este jabon podra incluir productos que son suavizantes,
hidratantes y emolientes, tales como aceites naturales, de coco, oliva, asi
como también diferentes vitaminas, proteinas que aportaran distintas
propiedades”, es decir, todo aquello que otorga un beneficio para la piel.
Los ingredientes aportaran nutrientes y cualidades muy beneficiosas para

la piel de las personas.

Uso del producto: El jabon exfoliante a base de piedra pomez es de
consumo directo, ya que es utilizado diariamente para remover células

muertas de la piel y la resequedad en codos, rodillas y talones.

Calidad: Es un producto elaborado con la mejor materia prima que lo hace
rico en propiedades naturales al no contener aditivos ni sustancias extrafias

gue puedan provocar dafos en la piel.
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Segun los resultados obtenidos en las encuestas realizadas a la poblacion
de la ciudad de Loja, entre los gustos y preferencias del consumidor se
destaco la presentacion del producto en un tamafio de 85 gramos, es por
ello que la empresa producira y comercializara el jabén con el tamafo de

preferencia de los demandantes de la ciudad de Loja.

GRAFICO N° 17

Elaboracién: La Autora

e NOMBRE DE LA EMPRESA

El nombre de la empresa es la distincibn por como sera conocida la
empresay el producto que ofrecera ante el publico, debe estar enfocada
para alcanzar los objetivos planteados, el nombre trascendera en el
tiempo, en el desarrollo de la empresa desde su inicio pasos hasta lograr
su posicionamiento en el mercado local, por lo tanto el nombre
adecuado que se decidi6 para la empresa que se dedicara a la
produccion y comercializacion de jabon artesanal exfoliante de piedra

pomez sera el siguiente:
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GRAFICO N° 18

JABON ARTESANAL
“YAELI"

Elaboracién: La Autora

e LOGOTIPO

Es un elemento gréfico, verbal-visual que sirve a una persona, empresa,
institucién o producto como representacion y presencia en el mercado,
constituye la representacion tipografica del nombre de la marca, la
identidad visual de una empresa o institucién. En el logotipo deben
expresarse los valores y caracteristicas de la empresa sin necesidad de

recurrir a textos descriptivos o frases que lo identifiquen.
Disefio del envase del producto

Un producto es una opcién selectiva, factible y repetible que la empresa
pone a disposicién de la demanda, este producto sirve para satisfacer

una necesidad o atender un deseo a través de su uso 0 Consumo.

El producto que ofrece la empresa JABON ARTESANAL“YAELI”
E.U.R.L., es un producto de calidad, sano que tiene sus estandares de
calidad para satisfacer las necesidades existentes y cambiantes de los
clientes, la cual mediante la encuesta aplicada a la ciudadania lojana se
destaco que los clientes prefieren adquirir el jabon de 85g, es por ello que

la empresa realizara su venta en el tamafio de preferencia por el
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consumidor, esto permitird a la empresa satisfacer el mercado y obtener

utilidad para la empresa.

GRAFICO N° 19

EXFOLIANTE
PIEDRA POMEZ ;

SUAVE EXFOLIACION PARA .
TU PIEL

Elaboracion: La Autora

e SLOGAN

Es una frase que identifica a un producto o servicio, esta frase compone
uno de los elementos mas poderosos del marketing pues motiva de manera
efectiva a la recordacién de la marca y a su diferenciacion de la

competencia.

GRAFICO N° 20

SUAVE EXFOLIACION PARA
TU PIEL

Elaboracion: La Autora

80



e PROMOCION

Las respuestas de las encuestas realizadas dio como resultado que a la
mayor parte de las personas preferirian conocer el producto a través de las
redes sociales, este uno de los medios de comunicacién que se ha
convertido en uno de los mas importantes en estos tiempos y la television
gue es otro medio importante de comunicacion pero un poco costoso, por
lo que se podria ofertar el producto mediante hojas volantes y la creacion

de una pagina en el Facebook.

e PUBLICIDAD

De acuerdo con los resultados obtenidos por los encuestados en la ciudad
de Loja, la publicidad del nuevo producto se lo realizara mediante redes
sociales (Facebook), por radio (Ecuasur 99.2 FM) y a través de hojas
volantes, los cuales son los medios que mas utilizan para conocer sobre

productos nuevos que salen en el mercado y es de facil acceso.

La empresa para realizar la publicidad del producto toma en consideracion
las cufias radiales y las hojas volantes por ser los medios mas econémicos

para la empresa.

La empresa JABON ARTESANAL “YAELI” E.U.R.L., utilizara como medio
publicitario, la red social FACEBOOK; para que los clientes tengan

conocimiento del producto que van adquirir.
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En esta red social, constara de una publicacion peridédica de los dias de
produccion, promociones, fotos, videos comerciales y tendra el nombre de

JABON ARTESANAL “YAEL/”.

GRAFICO N° 21
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FUENTE: Facebook
ELABORADO POR: La Autora

Cuia Publicitaria

Para realizar la publicidad por la radio ECUASUR, la empresa ha visto
conveniente disefar la siguiente cufia publicitaria que se la denominara de

la siguiente manera.

JABON ARTESANAL “YAELI” ey una empresao dedicada o
elaborawr y comercialigow jabow auwtesanal exfolionte de
piedrapémes; la cual ofrece unwproducto-de calidads y sobre
todo- hecho- cow productoy naturales que se ajustr o las
necesidades de las personas; este producto-ayuda oveliminow
lovpiel muerto y las callosidades evv el cuerpo-

Paraw realigow sus ventos;, ademds de distribuirlas e loy
diferentes supermercados contowd cow local propio- ew el
bowrrio- Cuawrto- Centenawio- e las calles Ramow Pinto- entre
Rocafuerte y Miguel Riofrio-
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PRESUPUESTO DE LA PUBLICIDAD

La publicidad que realizara la empresa sera a través de 20 cuias radiales,
mismas que seran cubiertas durante un mes. A continuacion se detalla

cOmo estara distribuida.

CUADRO N° 24

DIAS COSTO @ COSTO
(20dias) CANTIDAD TIEMPO HORA UNTARIO TOAL
Lunes a
WISIIES [l 1 pordia 1 minuto 11h:00 a.m. 2"?0 50.00
cuatro c/cuia
semanas
FUENTE: Radio Ecuasur
ELABORADO POR: La Autora
CUADRO N° 25
PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD
ELEMENTO CANTIDAD C.UNITARIO C.TOTAL
Cufas radiales 20 2,5 50
Hojas volantes 200 0,25 50
TOTAL MENSUAL 100,00
TOTAL ANUAL 1.200,00

FUENTE: Imprenta Barricada y radio Ecuasur
ELABORADO POR: La Autora

e PRECIO

El precio es quizas el elemento mas importante de la determinacion de la
rentabilidad, ya que definira el nivel de ingresos. Esta en funcién del jabon
artesanal a producirse, esta directamente relacionado con los materiales
directos, el costo de insumos, la mano de obra y los costos generales de
produccion. Para estimar el precio referencial se tomé en cuenta a la

competencia los cuales tienen un precio referencial de $1,00 a $5,00
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Existen varios métodos para determinar los precios; el método que utilizara
la empresa es en base a sus costos; es decir determinando los costos
totales del jabdén artesanal y afadirles un margen de utilidad. Esto altimo
en la practica tiene que tener referencia los productos de la competencia y
la referencia del estudio de mercado el cual determina los precios que
consideran justo pagar. Este analisis se determinard en el estudio

financiero.

e PLAZA

La plaza principal es la poblacion de la ciudad de Loja.

Consiste en la seleccion de los lugares o puntos de venta en donde se
vende u ofrecer el producto, como principal estrategias que se puede

aplicar, relacionada a la plaza o distribucion es:

= El principal canal de distribucion seran los supermercados, ya que la
encuesta realizada mostré6 que estos lugares son donde tendra
mayor acogida el producto, de ahi la necesidad de establecer
acuerdos con estos sitios para poder ofertar el jabon, también

contara con un local propio.
GRAFICO N° 22

CANALES DE DISTRIBUCION

EMPRESA INTERMEDIARIO CONSUMIDOR
FINAL
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GRAFICO N° 23

EMPRESA CONSUMIDOR
FINAL

2. ESTUDIO TECNICO

El aspecto técnico operativo del proyecto comprende todo aquello que

tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad del proyecto.

Este estudio tiene como objetivo determinar los requerimientos de recursos
basicos para el proceso de produccién, considera los datos proporcionados
por el estudio de mercado para efectos de determinacion de tecnologia

adecuada, espacio fisico y recurso humano.

En el estudio técnico se analizan elementos que tienen que ver con la
ingenieria basica del producto y/o proceso que se desea implementar, para
ello se tiene que hacer la descripcién detallada del mismo con la finalidad
de mostrar todos los requerimientos para hacerlo funcionable. De ahi la
importancia de analizar el tamafio 6ptimo de la planta el cual debe justificar
la produccion y el nimero de consumidores que se tendra para no arriesgar
a la empresa en la creacidén de una estructura que no esté soportada por la

demanda.

La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar a cabo
una valorizacién economica de las variables técnicas del proyecto, que

permitan una apreciacion exacta o aproximada de los recursos necesarios
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para el proyecto; ademas de proporcionar informacion de utilidad al estudio

econdmico-financiero.

2.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO TECNICO

e Verificar si el producto a ofrecer se puede llevar a cabo; si se cuenta
con la materia prima adecuada, los equipos y herramientas
necesarias e instalaciones optimas para su produccion.

e Determinar el tamafo de la planta tomando en cuenta la demanda,
la materia prima requerida, la maquinaria y equipo de produccion, la
capacidad instalada.

e Determinar la localizacion de la planta, incluyendo un estudio de la
macro y micro localizacién para identificar las ventajas y desventajas

del mismo.

2.2. TAMANO Y LOCALIZACION

TAMANO

Es la capacidad de produccién que tiene la empresa en un periodo de
tiempo determinado, los cuales detallaran las unidades producidas en un

afo, diarias y semanales.

CAPACIDAD INSTALADA

La capacidad instalada es el volumen total de produccion de la maquinaria,

utilizando el 100% de produccidn; siendo también la capacidad maxima que
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puede brindar la empresa en cuanto a produccion, dependiendo de la

demanda insatisfecha para poder ofrecer sus productos.

El tiempo de produccion del Jabdn artesanal exfoliante de piedra pémez es
cada 1 hora 16 unidades de 85 gramos, por la que trabajando las 24 horas
del dia da como resultado 384 unidades diarias que multiplicados por los
365 dias al afio da un total de 140.160 unidades de jabon anual. Asi como

lo se presenta en el siguiente cuadro.

CUADRO N° 26

CAPACIDAD DE PRODUCCION POR PERSONA
1 hora = 16 Jabones

24 horas = 384 Jabones

384 x 365 dias = 140.160 jabones al afio

Elaboracion: La Autora

CUADRO N° 27

ARIOS DEMANDA PARTICIPACION PORCENTAJE DE
INSTISFECHA EMPRESA PARTICIPACION
0 199.054 140.160 70.41%

Elaboracién: La Autora

CAPACIDAD UTILIZADA

Es la cantidad de productos que se van a producir tomando en cuenta la

capacidad instalada de la maquinaria.

El tiempo de produccion es de 8 horas diarias los 5 dias de la semana y las
52 semanas del afo; asi, si se produce 16 unidades de jabon por hora, en

las 8 horas diarias la produccion sera de 128 unidades, que multiplicado
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por 5 dias a la semana da 640 unidades, y esto multiplicado por las 52
semanas que tiene el afio nos da como resultado 33.280 unidades de

jabén. Tal como se muestra en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 28

CAPACIDAD DE PRODUCCION POR PERSONA
1 hora = 16 jabones

8 horas = 128 jabones

128 x 5 dias a la semana = 640 jabones

640 x 52 semanas del afio = 33.280 jabones

Elaboracion: La Autora

Para determinar la participacion de la empresa en el mercado se toma en
consideracion aumentar el 5% de participacion para el afio 2, y para los
demas afios de vida (til se trabajara con el mismo nimero de unidades

producidas del segundo afio.

CUADRO N° 29

AROS CAPACIDAD CAPACIDAD PORCENTAJE DE
INSTALADA UTILIZADA PARTICIPACION

1 140.160 33.280 23.74%

2 40.282 28.74%

3 40.282 28.74%

4 40.282 28.74%

5 40.282 28.74%

Fuente: Cuadro N° 26 y 28
Elaboracién: La Autora

LOCALIZACION

La localizacion del proyecto hace referencia a la manera de encontrar la
ubicacion idonea para el negocio, la misma que le permita tener mayores

ventajas, de tal manera que se pueda dar un optimo desemperio, es decir
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gue cubra las exigencias del proyecto y que esto contribuya a disminuir los

costos de inversion y gastos durante el periodo productivo del proyecto.

El objetivo que se persigue investigar en la localizacion de un proyecto es
lograr una posicion de competencia, lo que constituye un elemento
fundamental y de consecuencias a largo plazo ya que una vez ubicada la
empresa, no es facil cambiar el domicilio. La seleccion de la localizacion del
proyecto se define en dos ambitos: el de la macrolocalizacién donde se
elige la regibn o zona mas atractiva para el proyecto y el de la
microlocalizacion, que determina el lugar especifico donde se instalara la

empresa.

FACTORES DE LOCALIZACION

Al elegir la localizacién del proyecto se consideran los siguientes factores:

e Proximidad al mercado: Se debe considerar la ubicacion de los
clientes potenciales, asi como los posibles canales de distribucién a fin
de disminuir costos.

e Vias de comunicacion y disponibilidad de medios de transporte:
Esta zona debera contar con vias de comunicacion en buen estado para
el adecuado transporte del personal, materias y producto terminado.

e Servicios Basicos: Este es indispensable para toda el area
administrativa (energia, agua potable, linea telefénica e internet),
ademas es muy importante destacar la existencia de agua potable y
energia para el area de produccion donde se realizara la elaboracion

del jabon.
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e Mano de Obra adecuada: La empresa contard con mano de obra
calificada y apta para la elaboracion del jabon artesanal exfoliante de
piedra pémez.

e Seguridad en el territorio: La localizacion se establece en una zona

selecta para precautelar la seguridad de los trabajadores y clientes.
MACRO LOCALIZACION

Consiste en decidir la zona general en donde se instalara el proyecto, es
decir en qué zona del territorio es la adecuada para la implantacion. Para
el caso del presente proyecto este estara ubicada en Ecuador, Regién Sur

7, Provincia de Loja, Cantén Loja, ciudad de Loja.

GRAFICO N° 24
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GRAFICO N° 25
MAPA PROVINCIA DE LOJA
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MICRO LOCALIZACION

Una vez definida la zona o poblacién de localizacion se determina el terreno
o lugar adecuado para la ubicacion definitiva del proyecto, conjuga los
aspectos relativos a los asentamientos humanos, identificacion de
actividades productivas, y determinacion de centros de desarrollo,
seleccion y limitacion precisa de las areas, también denominada sitio, en

que se localizara y operara el proyecto.

La informacion requerida es:

1. Tipo de edificaciones, area inicial y area para futuras expansiones.
2. Accesos al precio por las diferentes vias de comunicacion,
carreteras y otros medios de transporte que faciliten el proceso de

produccién.
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3. Disponibilidad de agua, energia eléctrica, gas y otros servicios de

manera especifica que ayuden principalmente a la obtencion de la

materia prima.

La localizacion definitiva de la Empresa es:

Canton: Loja

Ciudad: Loja

Parroquia: El Sagrario

Sector: Zona céntrica

Barrio: Cuarto Centenario

Calles: Ramon Pinto entre Rocafuerte y Miguel Riofrio

Este sector esta considerado como una zona estratégica de operaciones,

ya que esta cerca de micro mercados y bodegas para poder hacer la

compra de la materia prima con mayor facilidad, esta parte es una zona

comercial y residencial de facil acceso.
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GRAFICO N° 26
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GRAFICO N° 27
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Elaborado: La Autora

Distribucion Fisica de la empresa

La empresa se encuentra ubicada en un edificio de tres pisos, la cual

desarrollara sus actividades en la primera planta; a continuacion, se
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demuestra mediante grafico la distribucion de los departamentos de la

empresa.

PARTE DELANTERA DEL EDIFICIO
GRAFICO N° 28

Fuente: Internet (Google Maps)
Elaborado: La Autora

El espacio fisico con el que contara la empresa sera de 200m? los cuales

se distribuyen de la siguiente manera.

Se destinara de 128m? para las cuatro oficinas tanto para Gerencia

como para los departamentos, cada una de ellas contar4 con un

espacio fisico de 4m? de ancho por 4m? de fondo.

e Para el area de produccién se contara con un espacio fisico de 22m?
para la produccion del jabdn.

e Para almacenar el producto terminado contara con un espacio fisico

de 20m?

e Para el 4rea de ventas se destinara 30m?
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PARTE INTERNA DE LA PLANTA
GRAFICO N° 29

I arm I
Fuente: Internet (Floorplanner)
Elaborado: La Autora

GRAFICO 30

Fuente: Internet (Floorplanner)
Elaborado: La Autora
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A continuacion se presenta el area de ubicacion de maquinas y distribucion
de los equipos de produccion, en el grafico constan especificadas las 6

areas de trabajo:

4. Area de coccion: En esta area se lleva a cabo la actividad de

derretir el jabon base

5. Area de mezclado: Después de haber realizado el proceso de

coccion, esta area nos permite realizar la mezcla de los ingredientes.

6. Area de reposo: en esta area se deja reposar la mezcla de todos

los ingredientes para el enfriamiento en estado ambiente.

GRAFICO 31

® Area de coccion
O Area de mezclado
© Area de reposo

Fuente: Internet (Floorplanner)
Elaborado: La Autora
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GRAFICO 32

Fuente: Internet (Floorplanner)
Elaborado: La Autora

2.3. PROCESO DE PRODUCCION
El proceso de produccién consiste en un sistema de actividades que se
encuentran interrelacionadas de forma dinamica, y que se orientan a la
transformacion de la materia prima hasta obtener el jabon artesanal

exfoliante de piedra pémez.
JABON ARTESANAL EXFOLIANTE DE PIEDRA POMEZ
Materia Prima

e Jabon base en suspension
e Piedra pomez molida
e Aceite esencial de menta

e Aceite esencial de arbol de té
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Materiales

e Molde para hacer jabones
e Cordon
e Bol

e Espéatula o paleta

Preparacién

Primer paso: Cortar el jabdén base en suspensién en cuadritos y lo

derretimos

Segundo paso: Cortar unos 25cms de cordén y lo colocamos en el molde

Tercer paso: Una vez que este el jabdn base derretido, se afiade la piedra

pomez en las cantidades indicadas.
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Quinto paso: Agregamos el aceite esencial de menta y de arbol de té y

mezclamos.

Sexto paso: Una vez que ya esté bien mezclado, afiadimos colorante azul

mentol, el cual le dara aspecto refrescante.

Séptimo paso: Vertemos la mezcla en el molde y movemos la cuerda en

la parte lateral del molde.
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Noveno paso: Dejamos secar por completo, desmoldamos y ya tenemos

listo el jabon exfoliante.

N

2.4. FLUJOGRAMA DE PROCESO
El Flujograma que presenta la empresa es una muestra visual de una linea
de pasos a seguir que implican un proceso determinado. Es decir, el
flujograma consiste en representar graficamente, situaciones, hechos,
movimientos y relaciones de todo tipo a partir de simbolos, asi como
también el tiempo de demora de produccién para el jabén artesanal

exfoliante.
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GRAFICO N° 33

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO PRODUCTIVO DEL JABBON
ARTESANAL EXFOLIANTE DE PIEDRA POMEZ

ACTIVIDADES O

TIEMPO |:> ) V
1. Revision de la materia prima /
2. Cortar el jabén base en /

5 minutos suspension en cuadritos y lo /

derretimos

3. Unavez que este el jabon base

derretido, se afiade la piedra | v

1 minutos . :
pémez en las cantidades
indicadas.

: 4. Remover bien la piedra pomez

6 minutos

mezclada con el jabén

5. Agregamos el aceite esencial '\\
2 minutos de menta y de arbol de té vy \74
mezclamos. 7
6. Una vez que ya esté bien //
3 minutos mezclado, afiadimos coIorante; o
azul mentol, el cual le dara
aspecto refrescante.
. 7. Dispersar la mezcla en el
10 minutos
molde Y
: 8. Se le vaporiza alcohol para que
2 minutos :
se vayan las burbujas. x|
9. Dejar secar por completo, \\
30 minutos | desmoldar y ya tenemos listo el T ~—~——
jabon exfoliante. >
1 hora 16 UNIDADES
Elaboracion: La Autora
NOMBRE SIMBOLOGIA
Operacion O
Inspeccién D
Transporte :>
Demora D
Almacenamiento v
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Descripcién del Equipo de Produccion

Para la elaboracion y comercializacion del jabén artesanal exfoliante de

piedra pdmez, la empresa cuenta con el siguiente equipo de produccion.

Cucharas o Paleta: Las cucharas o paletas deben ser de grandes
dimensiones para facilitar la mezcla de la substancia y de madera o plastico
para evitar que ocurran accidentes al momento de que los operarios utilicen
las mismas. Ademas de ser mas livianas que las de metal facilitando el

trabajo para el personal de produccion.

Cocina: Se requiere una cocina de dos quemadores con una dimensién
1.00 x 0.75 x 0.85. Esta debe ser apropiada para la elaboracién del producto

gue tenga una llama mas grande que las cocinas tradicionales.

Ollas o Calderos: Los calderos deben ser de aluminio de 3 litros que

soporten el uso y el calor constante del proceso de produccion.
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Moldes de jabdn: Los moldes que se utilizaran seran de ocho espacios

Boles: Se utilizaran boles de acero inoxidable ya que son mas ligeros y

duraderos, en estos boles se realizara la mezcla de la materia prima.

Gas o Bombona: Sera utilizado para la coccion de la materia prima 'y

tiene la capacidad de durabilidad de un mes promedio.

Equipos, Muebles y Utiles de oficina
Muebles y Enseres

e 4 Escritorios
e 4 Sillas
e 4 Sillones Ejecutivos

e 1 Archivadores
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Equipo de Oficina

e 4 Computadoras
e 2 Sumadoras

e 4 Teléfonos

Recurso Humano

Para que la empresa sea puesta en marcha se requiere del siguiente

recurso humano:

Personal Administrativo

e 1 Gerente

e 1 Secretaria

e 1 Jefe de produccién
e 1 Jefe de Marketing
e 1 Jefe de Finanzas

e 1 Vendedor

Personal de Operacion

e 2 Obreros
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3. DISENO ORGANIZACIONAL

3.1. ESTRUCRURA LEGAL DE LA EMPRESA JABON ARTESANAL
“YAELI” E.U.R.L.

La empresa JABON ARTESANAL “YAELI” E.U.R.L., es una empresa
Unipersonal de Responsabilidad Limitada, la cual contarda con un unico
socio-propietario quién responde por el monto de su aportacién, la cual se
dedicara a la produccion y comercializacion de jabon artesanal exfoliante

de piedra pémez.

La empresa inicia sus actividades con un capital social de $14.599.34
doélares los cuales el 58.90% estara financiado por el propietario y el otro
41.10% sera financiado mediante un préstamo en el banco, y su centro de
operaciones se encuentra ubicada en la ciudad de Loja, en el barrio Cuarto

Centenario en la calle Ramon Pinto entre Rocafuerte y Miguel Riofrio.

ACTA DE CONSTITUCION DE LA COMPANIA UNIPERSONAL DE

RESPONSABILIDAD LIMITADA

En la ciudad de Loja a los 02 dias del mes de Julio del 2016, comparecio la
Srta. YAMARA ELIZABETH CRIOLLO CASTILLO, mayor de edad,
portador de la cédula de ciudadania 1721447421, quien manifestd su
voluntad de funcionar como Unica propietaria de la empresa, sin contar con
accionistas ya que es una EMPRESA UNIPERSONAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA (E.U.R.L.), la cual se dedicara

Gnicamente a la elaboracion de jabon artesanal
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ART. 1. RAZON SOCIAL. La Compafiia se denominara JABON

ARTESANAL “YAELI" E.U.R.L.

ART. 2. DOMICILIO. La compaiiia se encontrara legalmente ubicada en la
ciudad y Provincia de Loja, en el barrio Cuarto Centenario en la calle Ramoén

Pinto entre Rocafuerte y Miguel Riofrio.

ART. 3. OBJETO SOCIAL. La compafia de dedicara a la elaboracion y
comercializacidon de jabon artesanal exfoliante de piedra pomez en el area

urbana de la ciudad.

ART. 4. DURACION. La duracion de la compafiia se fija en 5 afos,
contados a partir de la fecha de inscripcidon del contrato constitutivo en el

registro mercantil.

ART. 5. CAPITAL SOCIAL. El capital de la compafiia es la suma de 15.000

délares americanos, ($15.000,00).

ART. 7. AUMENTO DE CAPITAL. El capital puede ser aumentado en el

transcurso de las actividades de la empresa.

ART. 8. ADMINISTRACION. La administracion de la empresa le
corresponde al gerente — propietario quien estd en facultad para

representar a la misma.

ART. 9. LIQUIDACION. Disuelta la sociedad se procedera a su liquidacion
por el gerente, salvo que al final de su periodo de actividad quiera asociarse

con otras personas, lo cual tendria que cambiar de tipo de empresa, ya que
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al contar con mas socios no podria ser una empresa unipersonal de
responsabilidad limitada, pasaria ser una Comparfia Anénima o Compafia
de Responsabilidad Limita, depende del acuerdo en que queden las partes

que la van a integrar.

3.2. ORGANIGRAMAS EMPRESARIALES

Representa el esquema basico de una organizacién, es decir sus unidades
administrativas y su relacion de dependencia que existe entre ellas,
requieren un ordenamiento jerarquico que especifique la funciéon que cada
uno debe ejecutar en la empresa. Por ello la funcionalidad de la empresa
JABON ARTESANAL “YAELI” E.U.R.L., recae en la buena estructuracion
del organigrama, el cual indica la linea de autoridad y responsabilidad, asi
como también los canales de comunicacion y supervision que acoplan las

diversas partes de un componente organizacional.
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GRAFICO N° 34

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA JABON

ARTESANAL “YAELI” E.U.R.L.

Lineas de Autoridad
Linea de autoridad

_____________ Linea temporal
Linea permanente
Linea de relaciony
dependencia
Linea de
descentralizacion

Elaborado por: La Autora
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GRAFICO N° 35

ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA EMPRESA JABON ARTESANAL “YAELI” E.U.R.L.

s

Lineas de Autoridad
Linea de autoridad
Linea temporal
Linea permanente
Linea de relacién y dependencia
Linea de descentralizacion

[ GERENCIA GENERAL ]

e Coordinar las actividades de cada uno de
los gerentes de la empresa.

e Planificar, organizar y controlar las
actividades.

{ SECRETARIA

o Recibir llamadas.
o Reclutar solicitudes.
o Brindar atencion al cliente.

i ASESORIA JURIDICA

extrajudicialmente.
o Elaborar y revisar contratos.

7

\.

o Desarrollar marca en la empresa

o Implementar y desarrollar estrategias de

DEPARTAMENTO DE MARKETING ]

marketing
o Determinar acciones de publicidad a corto
plazo.
\-
[ VENTAS

o Vender los productos que elabora la
empresa.

\\ ) S

[ DEPARTAMENTO DE FINANCIERA

)

1.Administracion eficiente del capital de
trabajo.

2.Evaluacién, manejo oportuno y adecuado
de la informacion contable y financiera.
realizar los balances empresariales

Elaborado por: La Autora

o Brindar asesoria juridica a la entidad.
o Representar a la empresa judicial y

|

DEPARTAMENTO DE PRODUCION

N

J

, N\
e Desarrollo/Procesamiento
o Almacenamiento
o Mantenimiento De Maquinaria
e Control De Procesos
e Control De Calidad
J

TRABAJADOR

o Encargado de elaborar el producto para
la venta.
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GRAFICO N° 36

ORGANIGRAMA DE POSICION DE LA EMPRESA JABON ARTESANAL “YAELI”

Lineas de Autoridad
Linea de autoridad
Linea temporal
Linea permanente

_ Llineaderelaciony

dependencia

L Linea de descentralizacion

SECRETARIA
Mercedes Solano
S 400,00

E.URL.

GERENTE
Yamara Criollo
S 800,00

ASESORA JURIDICA
Mariuxi Cordero.
$100,00

F

JEFA DE MARKETING

Mayra Castillo
$450,00

VENDEDOR
William Sandoval
$366,00

JEFA FINANCIERA
Maricela Flores

$450,00

JEFE DE PRODUCCION
Yamara Criollo

]

Trabajador 1
— $ 380,00

Trabajador 2
o S 380,00

Cabe recalcar que la Srta. Yamara Criollo desempefaré las funciones de

Gerente y Jefa de Produccién por una remuneraciéon de $800,00 mensual.

Elaborado por: La Autora
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3.3. MANUALES

La empresa para identificar las actividades, funciones que tiene que
desempeniar cada integrante de la empresa ha creido conveniente realizar
los mismos, los cuales ayudaran al empleado a comprender cuéles son sus

obligaciones y deberes en la empresa.

A continuacién, se presenta los distintos tipos de manuales que tendra la

empresa en su vida laboral.
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GRAFICO N° 37

MANUAL DE FUNCIONES DE 1.A EMPRESA

JABON ARTESANAL “YAELI” E.U.R.L.

IDENTIFICACION DEL CARGO

1. Cargo: Gerente

2. Cadigo: 001

3. Departamento: Gerencia General

4. Supervisado por: Propietario

5. Supervisa a: Todo el personal de la empresa
6.

Descripcion del puesto:

Es directamente responsable por la correcta direccion, organizacion, y
control de los bienes y recursos que posee la Empresa. Planea y ejecuta
lo concerniente a la evolucidn estratégica de la Organizacion. Propone
alternativas de mejoramiento en todos los aspectos. Responde con el
Director Comercial del posicionamiento en ventas de la Compafiia.

7. Funciones Esenciales:

e Dirigir y controlar todas las actividades dentro de la empresa.

e Administrar los recursos financieros, materiales y humanos que posee
la empresa

e Velar porque los miembros de la Organizacion actien de acuerdo al
logro de los objetivos trazados.

e Tomar decisiones con respecto a la evaluacién del desempefio de sus
subordinados, y con base en estas establecer ascensos,
bonificaciones, incentivos y todo lo referente al bienestar de los
empleados.

8. Perfil del puesto:

e Vision de Negocios

e Capacidad de liderazgo

e Capacidad de toma de decisiones

9. Requisitos:

Ser profesional en Administracion de Empresas, Ingeniero Industrial
o carreras afines.

Tener experiencia en planificacion, ventas y negociacion.
Experiencia comprobada en cargos similares. minima de tres (3)
afos.

Edad minima de 30 afios.

Elaboraciéon: La Autora
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GRAFICO N° 38

MANUAL DE FUNCIONES DE 1.A EMPRESA
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JABON ARTESANAL “YAELI" E.U.R.L.

IDENTIFICACION DEL CARGO

1. Cargo: Asesor Juridico

2. Codigo: 002

3. Departamento: Asesoria Juridica
4. Supervisado por: Gerente General
5. Supervisa a: Ninguno

6.

Descripcion del puesto:

Atiende los aspectos juridicos legales de la empresa, en salvaguarda de
los intereses institucionales; presta asesoramiento y asistencia a la
gestion de los o6rganos de la Alta Direccibn y demas Unidades
Organizativas.

7. Funciones Esenciales:

e Formular y proponer las politicas, sobre aspectos juridicos y legales
de la empresa, asi como las normas de caracter legal y acciones
judiciales necesarias para el mejor cumplimiento de los objetivos
institucionales.

e Asesorar a la Gerencia General y a las demas Unidades Orgéanicas
de la empresa, sobre el contenido y alcances de los dispositivos
legales vigentes.

e Asesorar e informar oportunamente sobre asuntos juridicos legales, y
sus implicancias en el desarrollo de las funciones de las Unidades
Organicas.

e Representar a la empresa en procesos y procedimientos como
apoderado judicial.

8. Perfil del puesto:

e Analisis critico y altamente técnico de problemas

e Participacién en la toma de decisiones sobre aspectos juridicos

e Trabajo en equipo

9. Requisitos:

Profesional universitario en derecho con especializacion en gerencia
0 administracion.

Experiencia minima de tres afos.

Edad minima de 27

Elaboracion: La Autora
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GRAFICO N° 39

MANUAL DE FUNCIONES DE 1.A EMPRESA
JABON ARTESANAL “YAELI" E.U.R.L.
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IDENTIFICACION DEL CARGO

1. Cargo: Jefe de Marketing

2. Cadigo: 003

3. Departamento: Marketing

4. Supervisado por: Gerente General

5. Supervisa a: Auxiliar de Marketing

6. Descripcion del puesto:

Planear, dirigir, coordinar, supervisar y controlar las actividades

comerciales y administrativas del area comercial y ventas, con el
propésito de cumplir con las politicas, objetivos y metas establecidas en
la empresa.

7.

Funciones Esenciales:

Coordinar y supervisar las actividades comerciales de la empresa,
mediante la consolidacion de los planes promociones generales y
seguimiento de la operacién en todos los puntos de venta.

Velar y procurar que el servicio de ventas se cumpla a cabalidad y a
satisfaccion del cliente.

Verificar que las actividades planeadas sean consistentes, viables,
convenientes y ajustadas a la normativa aplicable a la actividad
comercial.

Verificar que los colaboradores a su cargo realicen sus labores de
conformidad con las directrices, normativa, y principios éticos, a fin de
garantizar eficacia y eficiencia en el servicio que presta.

Perfil del puesto:

Habilidad para el manejo de grupos.
Liderazgo.

Creatividad.

Toma de decisiones

Requisitos:

Profesional en Administracion de Empresas o areas afines, con
experiencia minima de 3 afios el manejo de mercadeo corporativo.
Experiencia 3 afios minimos.

Elaboraciéon: La Autora
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GRAFICO N° 40
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IDENTIFICACION DEL CARGO

1. Cargo: Jefe Financiero
2. Cadigo: 004

3. Departamento: Finanzas

4. Supervisado por: Gerente General
5. Supervisa a: Ninguno

6.

Descripcion del puesto:

Realizar la eficaz y eficiente administracion de los recursos financieros y
fisicos utilizados para el cumplimiento de las metas de la empresa,
controlando y evaluando las actividades de compras, suministraos,
presupuesto, pago de obligaciones y registro contable; que se realizan
para el logro de los objetivos de la empresa.

7. Funciones Esenciales:

e Responder ante el Gerente por la eficaz y eficiente administracion de
los recursos financieros y fisicos de la empresa.

e Coordinar y supervisar la ejecucion de las actividades administrativas
delegadas a las dependencias bajo su cargo, para garantizar el
adecuado desarrollo de los procedimientos administrativos del area.

e Establecer las medidas requeridas para garantizar la proteccion de
los recursos y activos de la empresa, evitando su uso inadecuado.

e Coordinar el manejo y actualizacion del inventario de los materiales,
suministros, bienes muebles e inmuebles utilizados por la empresa.

8. Perfil del puesto:

e Capacidad de andlisis.

e Habilidad para ejercer autoridad y control.

e Sentido de orden y organizaciéon

e Aptitud de lider

9. Requisitos:

Profesional en Administracion de Empresas, Contabilidad o en areas
afines

Minimo 2 afios de experiencia en trabajos similares o actividades
relacionadas con el cargo.

Edad minima 25 afios.

Elaboracion: La Autora
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GRAFICO N° 41

MANUAL DE FUNCIONES DE 1.A EMPRESA

’v(

“U/’ 8‘8 ‘

¢ ka» EXFOLIANTE
“',’/ PIEDRA POMEZ

JABON ARTESANAL “YAELI" E.U.R.L.

IDENTIFICACION DEL CARGO

1. Cargo: Secretaria

2. Cédigo: 005

3. Departamento: Secretaria General
4, Supervisado por: Gerente General
5. Supervisa a: Ninguno

6.

Descripcion del puesto:

Colaborar con el Gerente General en el area administrativa, es la
encargada de la documentacién de la empresa y de la atencion del
publico, efectuando esto durante la jornada de trabajo.

7.

Funciones Esenciales:

Organizar, mantener y responder por el adecuado manejo del archivo,
conservando el orden numérico de la correspondencia que sale o
ingresa a la Gerencia General.

Tomar notas y digitar cartas, memorandos, oficios e informes y demas
documentos solicitados por su jefe inmediato.

Tramitar los documentos que se requieren para el normal
funcionamiento de las actividades a desarrollar por la Gerencia
General y demas departamentos.

Brindar atencion personalizada y/o mediante via telefénica a
trabajadores y visitantes.

Preparar y entregar todos los informes que le sean solicitados y que
sean de competencia de su cargo.

Perfil del puesto:

Excelente redaccion y ortografia.
Facilidad de expresion verbal y escrita.
Persona proactiva, y organizada
Aprendizaje continuo y autocontrol.

Requisitos:

Titulo de formacién en Secretariado Ejecutivo Bilingte.
Conocimientos basicos de herramientas informaticas (Word, Excel,
Power Point, VisualFac, entre otros).

Edad minima de 20 afios.

Elaboraciéon: La Autora
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JABON ARTESANAL “YAELI" E.U.R.L.

IDENTIFICACION DEL CARGO

1. Cargo: Jefe de Produccién
2. Cadigo: 006

3. Departamento: Produccion

4. Supervisado por: Gerente General
5. Supervisa a: obreros

6.

Descripcion del puesto:

Es el maximo responsable de prever, organizar, integrar, dirigir, controlar
y retroalimentar las operaciones del area productiva garantizando el
cumplimiento de los planes de produccion, con un eficiente manejo de
recursos y dentro de los estdandares de productividad y calidad
establecidos.

7. Funciones Esenciales:

e Supervisar toda la transformacion de la materia prima y material de
empaque en producto terminado.

e Responsable de las existencias de materia prima, material de
empaque y productos en proceso durante el desempefio de sus
funciones.

e Vela por la calidad de todos los productos fabricados.

e Cumple y hace cumplir los manuales de procesos

e Establece controles de seguridad y determina parametros de
funcionamiento de equipos y procesos que garanticen la produccion
y mantengan la seguridad del trabajador.

8. Perfil del puesto:

e Seguimiento y control de las condiciones ambientales del area de
produccién

e Capaz de trabajar bajo presion

e Capacidad de planificacion, organizacion y supervision de personal

9. Requisitos:

Profesional o estudiante en administracion de empresas o ingenieria
industrial.

Edad minima de 28 afios.

Experiencia minima 2 afos.

Elaboracion: La Autora
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JABON ARTESANAL “YAELI" E.U.R.L.

IDENTIFICACION DEL CARGO

1. Cargo: Vendedor

2. Codigo: 006

3. Departamento: Marketing

4. Supervisado por: Gerente General
5. Supervisa a: Ninguno

6.

Descripcion del puesto:

Realizar actividades de asesoria, promocion y venta, a fin de satisfacer
las necesidades de los clientes.

7.

Funciones Esenciales:

Atender, promocionar la venta y evacuar consultas de los clientes,
indicandoles las caracteristicas del producto, precio, presentacion a
fin de satisfacer sus necesidades.

Facturar las ventas, de acuerdo a los requisitos legales especificados
en la factura.

Etiquetar y realizar el cambio de precio de la mercaderia cuando sea
requerido, con el fin de actualizarla y que el cliente no sufra ningun
contratiempo al efectuar su compra.

Acatar las disposiciones de caracter general o especifico emitidas por
las autoridades superiores.

Perfil del puesto:

Impecable en su presentacion personal.

Tolerancia a la frustracion

Habilidades personales y para ventas.

Conocimiento del producto y servicios que la empresa comercializa y
del mercado.

Constante para aprender y renovarse.

Requisitos:

Bachiller o carrera en Administracion de empresas o afines en lo que
respecta a negocios o ventas.

Disponibilidad para desplazarse dentro de la ciudad.

Disponibilidad de tiempo completo

Experiencia minima de 1 afio en puesto similar comprobable.

Elaboracion: La Autora
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GRAFICO N° 44

MANUAL DE FUNCIONES DE 1.A EMPRESA
JABON ARTESANAL “YAELI" E.U.R.L.

IDENTIFICACION DEL CARGO

1. Cargo: Trabajador

2. Cédigo: 006

3. Departamento: Produccion

4, Supervisado por: Gerente General

5. Supervisa a: Ninguno

6. Descripcion del puesto:

En este puesto se realizara la elaboraciéon del producto que saldra al
mercado.

7. Funciones Esenciales:

e Tener en cuenta si el departamento cuenta con la materia prima
e Control de la calidad de los productos a utilizarse
e Elaborar el nuevo producto.

8. Perfil del puesto:

e Buena presencia.

e Habilidad de negociacion.

¢ Flexibilidad mental de criterios.

e Orientacion al cliente interno/externo.
e Honesto.

9. Requisitos:

e Tener conocimiento sobre cémo elaborar este tipo de productos.
e Tener una experiencia laboral de 2 afios
e Ser responsable en su trabajo.

Elaboracion: La Autora

119



4. ESTUDIO FINANCIERO

El presente capitulo tiene por objeto realizar una presentacion de cada uno
de los elementos que conforman la estructura financiera del proyecto de
produccion y comercializacion de jabon artesanal exfoliante de piedra
pomez, las inversiones monetarias que se requieren asi como los costos
en lo que incurren para la elaboracion de este proyecto tales como: costos
de produccion, gastos administrativos, gastos de venta y gastos
financieros, capital de trabajo requerido para la puesta en marcha del

proyecto.

En este estudio se determiné cudl es la cantidad de recursos econdmicos
gue seran necesarios para que el proyecto se realice, es decir, cuanto

dinero se necesita para que la planta opere.

4.1. INVERSIONES

Las inversiones corresponde a todos aquellos rubros que deben realizarse
con el propésito de poner en marcha el negocio, el calculo de esta
informacion cuantifica la inversion en los activos que requiere el proyecto y
el monto de capital de trabajo inicial para la puesta en marcha del mismo,

esto con el propésito de obtener algin rendimiento a futuro.

Las inversiones que tendra el proyecto son:
e Activos fijos

e Activos diferidos
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e Activo circulante o capital de trabajo

Activos Fijos

Son todos los bienes de propiedad que la empresa adquiera para la puesta
en marcha del proyecto. En el siguiente cuadro se presenta el listado de los

activos fijos:

Equipo de Produccion

Para la elaboracion del jabén artesanal de piedra pdmez no se requiere de
tecnologia sofisticada, sin embargo, en su produccion se requiere de
algunos equipos que permite dar al producto las condiciones requeridas;

los cuales se detallan a continuacion:

CUADRO N° 30

EQUIPO DE PRODUCCION
ACTIVO U. MEDIDA CANTIDAD C.UNITARIO C.TOTAL

Cocina Industrial unidad 1 400,00 400,00
Olla grande de

R unidad 2 100,00 200,00
acero inoxidable
REETIENES unidad 2 19,00 38,00
grandes
Cucharones unidad 2 5,00 10,00
Moldes unidad 4 6,00 24,00
Balanza unidad 1 85,00 85,00
electronica digital
COSTO TOTAL DE EQUIPO DE PRODUCCION 757,00

Fuente: Todo Hogar
Elaboracion: La Autora
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CUADRO N° 31

MANTENIMIENTO EQUIPO DE PRODUCCION

DESCRIPCION PRECIO PORCENTAJE
Mantenimiento Equipo de Produccion 757 10%
TOTAL ANUAL 75,70
TOTAL MENSUAL 6,31

Fuente: Cuadro N° 30
Elaboracion: La Autora

Equipo de Oficina

Constituyen los valores que se incurren para dotar al personal
administrativo de los implementos necesarios para el cumplimiento de su

trabajo

CUADRO N° 32

EQUIPO DE OFICINA

ACTIVO U. MEDIDA CANTIDAD C.UNITARIO C.TOTAL
Sumadora unidad 2 45,00 90,00
Teléfonos
Panasonic Kx- unidad 4 95,00 380,00
t7730
COSTO TOTAL DE EQUIPO DE OFICINA 470,00

Fuente: Artefacta
Elaboracién: La Autora

Equipo de CoOmputo

Dentro de este rubro se indican los valores correspondientes y que son
necesarios para un mejor desenvolvimiento de las actividades dentro de la

empresa.
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CUADRO N° 33

EQUIPO DE COMPUTO

ACTIVO U. MEDIDA CANTIDAD C.UNITARIO C.TOTAL
Impresora unidad 1 310,00 310,00
multifuncion

Computadoras unidad 4 450,00  1.800,00
COSTO TOTAL DE EQUIPO DE COMPUTO 2.110,00

Fuente: Master PC
Elaboracién: La Autora

Muebles y Enseres

Comprende todos los bienes que se necesitan para la adecuacion de cada

una de las oficinas de acuerdo con la funcién para la que fueron disefiadas.
CUADRO N° 34

MUEBLES Y ENSERES

ACTIVO U. MEDIDA CANTIDAD C.UNITARIO C.TOTAL
Escritorios Unidad 4 130,00 520,00
Sillones ejecutivos Unidad 4 35,00 140,00
Sillas Unidad 4 21,00 84,00
Mesas de trabajo Unidad 1 85,00 85,00
Estanterias Unidad 2 70,00 140,00
Archivadores Unidad 1 65,00 65,00
COSTO TOTAL
DE MUEBLES Y 1.034,00
ENSERES

Fuente: MUEBLERIA MARTITA
Elaboracién: La Autora
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CUADRO N° 35

RESUMEN DE ACTIVOS FIJOS
ELEMENTO
Equipo de Produccién
Equipo de Oficina
Equipo de Cémputo
Muebles y Enseres

TOTAL ACTIVOS FIJOS

Fuente: Cuadro N° 30, N° 32, N° 33, N° 34
Elaboracion: La Autora

CUADRO N° 36

DEPRECIACION DE ACTIVOS
%

ACTIVO DEPRECIACION VIDA UTIL
Equipo de Produccion 10% 10 afios
Equipo de Oficina 10% 10 afios
Equipo de computo 33,33% 3 afios
Muebles y Enseres 10% 10 afos

Fuente: Cuadro N° 35
Elaboracion: La Autora

ACTIVOS DIFERIDOS

COSTO
757,00
470,00
2.110,00
1.034,00
4.371,00

VALOR DEL
ACTIVO

757,00
470,00
2.110,00
1.034,00

Constituyen todos los valores que deben cancelarse por ciertos elementos

que permitiran que la empresa pueda entrar en funcionamiento, se

denomina gastos pre-operativos y su monto es recuperable mediante la

cuenta amortizacion de activos diferidos.

Para el siguiente caso se tiene los siguientes rubros:

1. Estudio Preliminar. — Constituye el valor a pagar por los estudios

que permiten determinar la viabilidad del proyecto; en este caso el

estudio de factibilidad su costo asciende a $1.200,00
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2. Registro Sanitario: Al tratarse de un producto de consumo humano
es imprescindible que para su comercializacion deba contar con un
registro sanitario correspondiente, cuyo valor asciende a $1.000,00.

3. Patentes de Funcionamiento. - Para que la empresa pueda operar
al amparo de todas las normas legales debe obtener las patentes
con permiso de funcionamiento de los siguientes organismos; su
valor asciende a $500,00.

e Municipio

e Direccion de Salud

¢ Intendenciay Policia

e Cuerpo de Bomberos, etc.

4. Gastos de Organizacién. - Para que la empresa cuente con todos
los requerimientos necesarios debe organizar adecuadamente las
actividades previo a su inicio a la fase de operacién; aqui se requiere
de profesionales especialistas de diferentes areas que dan su aporte

ocasional; esta actividad tiene un costo de $1.000,00.

CUADRO N° 37

RESUMEN DE ACTIVOS DIFERIDOS

RUBRO COSTO TOTAL
Estudio Preliminar 1.200,00
Registro Sanitario 1.000,00
Patente de Funcionamiento 500,00
Gastos de Organizacion 1.000,00
TOTAL 3.700,00

Fuente: Superintendencia de Compafiias y Bomberos
Elaboracion: La Autora
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CUADRO N° 38

AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS

VIDA UTIL VALOR DEL VALOR AMORTIZADO

DESCRIPCION ARIOS ACTIVO ANUAL

Activos Diferidos 5 3.700,00 740,00

Fuente: Cuadro N° 37
Elaboraciéon: Los Autores

INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO

Para determinar el monto necesario para el capital de trabajo es
fundamental que se establezca los rubros que deben ser cubiertos de forma
inmediata hasta que las ventas generen los ingresos necesarios para el
cumplimiento de las actividades; los costos que debe cubrir el capital de
trabajo son los costos de produccion y el costo de operacién, mismos que

Se componen o se estructura con las siguientes fuentes.

Costos de Produccioén

Materia Prima Directa

Son todos aquellos insumos que se requieren para el procesamiento y
fabricacion de un determinado producto; son perfectamente medibles para

realizar la produccion del jabén artesanal exfoliante de piedra.
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CUADRO N° 39

MATERIA PRIMA DIRECTA
ELEMENTO U. MEDIDA CANTIDAD C.UNITARIO C.TOTAL

Jabon base Kilogramos 125 3,50 436,80
Piedra pomez Kilogramos 166 2,80 465,92
el Estnsel ol Litros 5 3520 176,00
arbol de té

Aceite Esencial de ,

menta Litros 5 35,20 176,00
Colorante Litros 5 6,05 30,25
TOTAL ANUAL 1.284,97
TOTAL MENSUAL 107,08

Fuente: KAWSAY
Elaboracion: La Autora

Materiales indirectos

Son aquello que participan en el proceso productivo, pero no llegan a

constituir parte integral del producto terminado.
CUADRO N° 40

MATERIALES INDIRECTOS

ELEMENTO U. MEDIDA CANTIDAD C.UNITARIO C.TOTAL
Egr‘:gﬁ)e (el ok Cientos 333 3,50  1.165,50
Cordoén Metros 6.656 0,30 1.996,80
TOTAL ANUAL 3.162,30
TOTAL MENSUAL 263,53

Fuente: Karlita Distribuciones
Elaboracién: La Autora

Mano de obra directa

La mano de obra directa es aquella que esta directamente involucrada con
la produccion del bien desde el momento que llega la materia prima hasta

el almacenado del producto final.
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CUADRO N° 41

MANO DE OBRA DIRECTA
ELEMENTO
Remuneracion Basica
Aporte Patronal 11,15%
Décimo Tercero
Décimo Cuarto
Vacaciones
Aporte IECE 0,5%
Aporte SECAP 0,5%
Fondo Reserva
TOTAL MENSUAL
TOTAL POR 2 TRABAJADORES

TOTAL ANUAL
Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales
Elaboraciéon: La Autora

Mano de obra indirecta

COSTO

380,00
42,37
31,67
30,50
15,83

1,90
1,90

504,17
1.008,34
12.100,08

Esta dada por aquellos trabajadores que apoyan los procesos productivos

en actividades de supervision, vigilancia, etc.

CUADRO N° 42

MANO DE OBRA INDIRECTA

ELEMENTO
Remuneracion Basica
Aporte Patronal 11,15%
Décimo Tercer
Décimo Cuarto
Vacaciones
Aporte IECE 0,5%
Aporte SECAP 0,5%
Fondo Reserva
TOTAL MENSUAL

TOTAL ANUAL

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales
Elaboraciéon: La Autora

COSTO

500,00

55,75

41,67

30,50

20,83

2,50

2,50

653,75
7.845,00

128



Energia eléctrica

Para el funcionamiento de la maquinaria se necesita de cierta fuerza motriz
gue brinda la energia eléctrica misma que difiere de la calidad de energia

utilizada en el area administrativa.

CUADRO N° 43

ENERGIA ELECTRICA

SERVICIO U. MEDIDA A CANTIDAD C.UNITARIO C.TOTAL
Energia eléctrica KW/H 300 0,092 27,60
TOTAL MENSUAL 27,60
TOTAL ANUAL 331,20

Fuente: EERSSA
Elaboracién: La Autora

Material de combustion (gas)

Para el proceso de coccion de la materia prima se requiere del elemento
que genera la energia suficiente para el proceso, en este caso para el
funcionamiento del quemador individual (hornillos) se requiere del gas de

uso industrial.

CUADRO N° 44

MATERIAL DE COMBUSTION
ELEMENTO | U. MEDIDA CANTIDAD C. UNITARIO C. TOTAL

Gas Bombona 2 18,00 36,00
TOTAL MENSUAL 36,00
TOTAL ANUAL 432,00

Fuente: LOJAGAS
Elaboracion: La Autora
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CUADRO N° 45

RESUMEN DE COSTOS DE PRODUCCION

ELEMENTO COSTO
Materia Prima Directa 107,08
Mano de Obra Directa 1.008,34
Materiales Indirectos 263,53
Mano de Obra Indirecta 653,75
Energia Eléctrica 27,60
Material de Combustién 36,00
TOTAL MENSUAL 2.096,30
TOTAL ANUAL 25.155,55

Fuente: Cuadros Nro. 39, 40, 41, 42, 43, 44
Elaboracion: La Autora

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Comprenden todos los desembolsos en que incurren en el éarea
administrativa de la empresa como sueldos del personal administrativo,
suministros de oficina, amortizaciones, depreciaciones correspondientes al

area de administracion.

Sueldos administrativos

Se refiere a los sueldos que tiene que pagar la empresa para el personal
gue trabajara en la parte administrativa, los mismos que se indican en el

siguiente cuadro.
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CUADRO N° 46

ESPECIFICACIONES

Remuneracion

Aporte Patronal 11,15%
Décimo Tercero

Décimo Cuarto
Vacaciones

Aporte IECE 0,5%

Aporte SECAP 0,5%
Fondo Reserva

TOTAL REMUNERACION
Numero de Trabajadores
TOTAL MENSUAL
TOTAL ANUAL

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales

Elaboracién: La Autora

SUELDOS ADMINISTRATIVOS

JEFE
FINANCIERO

600,00
66,90
50,00
30,50
25,00

3,00
3,00

778,40

1

778,40
9.340,80

GERENTE

800,00
89,20
66,67
30,50
33,33

4,00
4,00

1.027,70
1
1.027,70
12.332,40

JEFE DE
MARKETING

500,00
55,75
41,67
30,50
20,83

2,50
2,50

653,75

1

653,75
7.845,00

SECRETARIA

400,00
44,60
33,33
30,50
16,67

2,00
2,00

529,10
1

529,10
6.349,20

ASESORA
150,00

150,00

1

150,00
1.800,00



Utiles de oficina

Son materiales de oficina que ocupara el personal administrativo para

realizar sus actividades, el cual corresponden los siguientes elementos.

CUADRO N° 47

ELEMENTO
Grapadoras
Perforadoras
Caja de grapas
Carpetas -
Archivo

Esferos

Tinta de
impresora

Block de facturas

Papel bond A4

TOTAL MENSUAL

TOTAL ANUAL

UTILES DE OFICINA

U. MEDIDA CANTIDAD
Unidad
Unidad
Unidad

Unidad

Docena

T N N NN

Cartucho

Unidad

Resmas

Fuente: Libreria LA REFORMA

Elaboracién: Los Autores

Utiles de aseo

C. UNITARIO
3,00
2,00
2,50

4,50
4,20
50,00

8,00
2,80

C. TOTAL
12,00
8,00
10,00
18,00
4,20

50,00

16,00
5,60
123,80
1.485,60

Se estima que para los utiles de aseo correspondan los siguientes

elementos que a continuacion se detallan en el siguiente cuadro.
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CUADRO N° 48

UTILES DE ASEO

ELEMENTO U. MEDIDA  CANTIDAD C. UNITARIO C. TOTAL
Escobas Unidad 2 2,50 5,00
Trapeador Unidad 2 3,00 6,00
Limpiones Docena 1 5,00 5,00
Desinfectantes Litros 5 1,25 6,25
iFr: ?jﬂz'tr?;?'e”'co 2l Unidad 3 3,00 9,00
Recogedor Unidad 2 2,00 4,00
Bolsas de basura Paquete 2 3,00 6,00
Guantes Caja 2 11,00 22,00
TOTAL MENSUAL 63,25
TOTAL ANUAL 759,00

Fuente: Importadora Loja
Elaboracion: La Autora

Energia eléctrica

Para que el personal pueda desempefiar sus funciones en cada uno de los
departamentos se necesita de cierta fuerza motriz que brinda la energia

eléctrica.

CUADRO N° 49

ENERGIA ELECTRICA

SERVICIO U. MEDIDA = CANTIDAD C. UNITARIO C. TOTAL
Energia eléctrica KW/H 270 0,092 24,84
TOTAL MENSUAL 24,84
TOTAL ANUAL 298,08

Fuente: EERSSA
Elaboracién: La Autora
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Agua Potable

CUADRO N° 50

AGUA POTABLE

SERVICIO U. MEDIDA CANTIDAD C.UNITARIO C.TOTAL
Servicio de Agua me 80 0.37 29,60
Potable
TOTAL MENSUAL 29,60
TOTAL ANUAL 355,20

Fuente: Municipio de Loja (Recaudacion)
Elaboracion: La Autora

Teléfono

Es un elemento importante en la organizacion ya que permite estar
comunicados con los demas departamentos, asi como también con

proveedores y clientes de mercado.

CUADRO N° 51

TELEFONO
ELEMENTO U. MEDIDA CANTIDAD C.UNITARIO C.TOTAL
Teléfono Minutos 250 0,05 12,50
TOTAL MENSUAL 12,50
TOTAL ANUAL 150,00

Fuente: Empresa CNT
Elaboracion: Los Autores

Internet

Es un elemento importante para que los colaboradores de la empresa

puedan realizar sus actividades laborales.
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CUADRO N° 52

INTERNET
ELEMENTO U. MEDIDA CANTIDAD C.UNITARIO C. TOTAL
Internet Megas 2.000 0,03 60,00
TOTAL MENSUAL 60,00
TOTAL ANUAL 720,00

Fuente: Empresa CNT
Elaboracién: La Autora

Arriendo

Para el funcionamiento de la empresa se arrendara un local el cual tendra

un costo mensual de $500,00.

CUADRO N° 53

ARRIENDO
ELEMENTO PRECIO MENSUAL PRECIO ANUAL
Arriendo 500,00 6.000,00

Fuente: Locales de la ciudad de Loja
Elaboracion: La Autora

GASTOS DE VENTAS

Comprende todos los gastos que implica las operaciones logisticas para

poner el producto a disposicién del consumidor.

Sueldo de ventas: Es el sueldo que se pagara a la persona que trabajara

como vendedor de la empresa.
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CUADRO N° 54

SUELDO DE VENTAS

ELEMENTO COSTO

Remuneracion Béasica 400,00
Aporte Patronal 11,15% 44,60
Décimo Tercero 33,33
Décimo Cuarto 30,50
Vacaciones 16,67
Aporte IECE 0,5% 2,00
Aporte SECAP 0,5% 2,00
Fondo Reserva

TOTAL MENSUAL 529,10
TOTAL ANUAL 6.349,20

Fuente: Ministerio de Relaciones Laborales
Elaboracién: La Autora

Publicidad

Se basa en las cuias publicitarias que se realizaran en la radio y las hojas
volantes por medio de las cuales se dard a conocer el producto que la

empresa ofrece.

CUADRO N° 55

PUBLICIDAD
ELEMENTO CANTIDAD C. UNITARIO C.TOTAL
Cufas radiales 20 2,5 50
Hojas volantes 200 0,25 50
TOTAL MENSUAL 100,00
TOTAL ANUAL 1.200,00

Fuente: Radio Poder e Imprenta
Elaboracion: La Autora
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CUADRO N° 56

RESUMEN COSTOS DE OPERACION

ELEMENTO COSTO

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Arriendo 500,00
Servicio de Agua Potable 29,60
Servicio de teléfono 12,50
Servicio de Energia Eléctrica 24,84
Servicio de Internet 60,00
Utiles de oficina 123,80
Utiles de aseo 63,25
Sueldos Administrativos 2.988,95
TOTAL G. ADMINISTRACION 3.802,94
GASTOS DE VENTAS
Remuneracién en ventas 529,10
Publicidad 100,00
TOTAL G. VENTAS 629,10

Fuente: Cuadros desde el N 46° hasta el N° 55

Elaboracion: La Autora

CUADRO N° 57

RESUMEN DE INVERSION
ELEMENTO COSTO

Activos Fijos 4.371,00
Activos Diferidos 3.700,00
Activo Circulante o Capital 6.528,34
TOTAL 14.599,34

Fuente: Cuadro N° 35, 37,45y 56
Elaboracion: La Autora

4.2.  FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

El proyecto hara uso de las fuentes internas y externas de financiamiento,

bajo los siguientes aspectos:

Fuentes internas: El 58,90% del total de la inversién que corresponde a

8.599,34 ddlares sera financiado con capital propio del gerente propietario.
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Fuentes externas: Después de buscar la alternativa mas conveniente se

decidi6 solicitar un préstamo al BanEcuador B.P.

El crédito que mantendra el proyecto con el Banco, constituira el 41,10%
gue corresponde a 6.000 ddlares a cinco afos plazo al 11% de interés anual
con el objeto de su financiacion, en consecuencia a los rubros de

financiamiento se presentan asi:

CUADRO N° 58

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

FINANCIAMIENTO VALOR PORCENTAJE
Capital externo 6.000 41,10%
Capital propio 8.599,34 58,90%
TOTAL INVERSION 14599,34 100%

Elaboracion: La Autora

AMORTIZACION DEL PRESTAMO

Para realizar la amortizacion del crédito se tom6 en cuenta la tasa de interés
activa segun el BanEcuador B.P es de 11% anual para la linea de crédito

Productivo Comercial y de Servicios.

El crédito que financiara la inversién esta calculado bajo las siguientes

condiciones:

Monto 6.000,00
Plazo 5 afios
Amortizacion Semestral
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Tasa de interés 11%

Para calcular el interés que en este caso se trata de un interés simple

utilizamos la siguiente férmula.

I=K Xn Xi

Donde:

| = Interés

K= Capital

n = Tiempo

i = Tasa de interés representado en tanto por ciento

El valor de n se calcula dividiendo el nimero de meses pactados para la
amortizacion para los 12 meses que tiene el afio; el valor de i se calcula

dividiendo la tasa de interés para 100.
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CUADRO N° 59

ANO SEMESTRE

Fuente: BanEcuador B.P.
Elaboracion: La Autora

1
2
1
2
1
2
1
2
1
2

SALDO
INICIAL

6.000,00
5.400,00
4.800,00
4.200,00
3.600,00
3.000,00
2.400,00
1.800,00
1.200,00

600,00

AMORTIZACION DEL PRESTAMO

AMORTIZACION
SEMESTRAL

600,00
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00
600,00

AMORTIZACION
ANUAL

1.200,00

1.200,00

1.200,00

1.200,00

1.200,00

INTERES
SEMESTRAL

330,00
297,00
264,00
231,00
198,00
165,00
132,00

99,00

66,00

33,00

INTERES
ANUAL

627,00

495,00

363,00

231,00

99,00

DIVIDENDO
ANUAL

1.827,00

1.695,00

1.563,00

1.431,00

1.299,00

SALDO FINAL

5.400,00
4.800,00
4.200,00
3.600,00
3.000,00
2.400,00
1.800,00
1.200,00

600,00

140



4.3. ANALISIS DE COSTOS

Una vez que se ha determinado el monto de la inversion y el
correspondiente financiamiento se debe determinar los posibles costos e
ingresos que se produciran en la fase de operacién y que sirve de base

para la proyeccion durante el ciclo de vida del proyecto.

COSTO TOTAL DE PRODUCCION:

Para determinar el costo total de produccion que implica determinar el costo
real de la produccion esperada durante el afio, se considera a méas de las
cuentas utilizadas para calcular el capital de trabajo las depreciaciones y
amortizaciones de tal forma que este andlisis debe contemplar las cuentas

que permitan la aplicacion de la siguiente formula.

CTP =CP+CO

CTP = 25.299.38 + 55.209.09

CTP = 80.508.47

CTP= CP + (Gasto Administrativo + Gastos de Venta + Gasto Financiero +

Otros Gastos)

CTP = 25.299.38 + 46.292.89 + 7.549.20 + 627.00 + 740.00

CTP = 80.508.47
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COSTO DE PRODUCCION: Aqui se determina el valor real de la
produccion anual de las cuentas que componen el costo primo mas los

gastos generales de produccion.

CP’= Materia Prima Directa + Mano de Obra Directa

CP’' = 1.284.97 + 12.100.08

CP’ = 13.385.05

GGF= Mano de Obra Indirecta + Materiales Indirectos + Depreciacion +
Mantenimiento + Energia Eléctrica + Agua Potable + Material de

Combustion

GGF = 7.845.00 + 3.162.30 + 68.13 + 75.70 + 331.20 + 355.20 + 432.00

GGF = 12.269.53

Aqui se considera exclusivamente los valores o las actividades y elementos
que intervienen en el proceso productivo; se toma como referencia los

valores calculados en el capital de trabajo.

COSTOS DE OPERACION: De la misma manera que se procedio para el
costo de produccion este costo también toma como referente el capital de
trabajo a cuyas cuentas se suma lo relacionado a las depreciaciones de

gastos financieros y otros gastos no especificados. De tal forma se tiene.

C O= Gastos Administrativos + Gastos de Ventas + Gastos Financieros +

Otros Gastos
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CO = 46.292.89 + 7.549.20 + 627.00 + 740

CO = 55.209.09
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CUADRO N° 60

COSTOS DE PRODUCCION ANUAL

DESCRIPCION

COSTO DE PRODUCCION

COSTO PRIMO
Materia Prima Directa
Mano de Obra Directa

Total costo primo
COSTO DE FABRICACION
Materiales Indirectos

Mano de Obra Indirecta

Energia Eléctrica

Material de Combustion
Mantenimiento Equipo de Produccion
Depreciacion de Equipo de Produccion

Total Costo de Fabricacion

COSTO TOTAL DE PRODUCCION
COSTOS DE OPERACION
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos Administrativos

Utiles de Oficina

Utiles de Aseo

Energia Eléctrica

Agua Potable

Teléfono

Internet

Arriendo

Depreciacion de Equipo de Oficina
Depreciacion de Equipo de Coémputo
Depreciacion de Muebles y Enseres
Total Gastos Administrativos
GASTOS DE VENTA
Remuneraciones en Ventas
Publicidad

Total gastos en ventas

GASTOS FINANCIEROS

Interés

Total gastos financieros

OTROS GASTOS

Amortizacién Activo Diferido

Total Otros Gastos
TOTAL COSTOS DE OPERACION

COSTO TOTAL

Fuente: Cuadros N° 31, 35, 36, 38, 45, 56, 58, 59

Elaboracion: La Autora

1.284,97
12.100,08
13.385,05

3.162,30
7.845,00
331,20
432,00
75,70
68,13
11.914,33
25.299,38

35.867,40
1.485,60
759,00
298,08
355,20
150,00
720,00
6.000,00
42,30
522,25
93,06
46.292,89

6.349,20
1.200,00
7.549,20

627,00
627,00

740,00

740,00
55.209,09

80.508,47
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CTP=CP + CO

CTP= 25.299,38 + 55,260.09

CTP=80.508,47

COSTO UNITARIO DE PRODUCCION

Una vez determinado el costo total de la produccion anual es fundamental
determinar el costo de produccibn de cada unidad de producto.
Determinado el costo unitario se puede establecer el precio de venta con el

cual el producto saldra al mercado.

Para determinar el costo unitario de produccion se aplica la siguiente

formula

Costo total de producciéon

CUP =
# unidades producidas
CUP — 80.508,47
~ 33.280
CUP =242
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CUADRO N° 61

DETERMINACION DE INGRESOS

INGRESOS ANO 1
Unidades producidas 33.280
Costo unitario 2,42
Margen de utilidad 8% 0,19
Precio de venta 2,61
Precio de venta ajustable 2,60
Unidades vendidas 33.280
INGRESOS TOTALES 86.528,00

Elaboracion: La Autora

Para los calculos del cuadro anterior se procedio de la siguiente manera:

costos totales

CU =
# unidades producidas
_80.508,47 2 42
~ 33280 7

MU = costo unitario * 8%

MU = 2,42 *8% = 0,19

PV = costo unitario + margen de utilidad

PV =242+ 0,19 =2,60

El precio de venta ajustado esta establecido de acuerdo al criterio del

inversionista.

IT = precio de venta ajustado * # unidades vendidas

IT = 2,60 * 33.280 = 86.528,00
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4.4, ESTADOS FINANCIEROS

Una vez determinado los costos y los ingresos se obtiene el insumo basico
para la elaboracion del presupuesto proformado que permite elaborar el
estado de pérdidas y ganancias que presenta la primera informacion sobre

el rendimiento que oferta el proyecto al inversionista.

Presupuesto Proformado

Constituye una herramienta fundamental para la evaluacion financiera, este
presupuesto contiene la informacion sobre los ingresos y egresos
esperados del proyecto durante su vida util, por tanto, es necesario

proyectar los valores del afio 1 para todos los afios del horizonte.

Para su calculo se recomienda aplicar mediante la tasa de inflacion,
siempre y cuando esté sujeta a la realidad econdémica, para su calculo se
tomé en cuenta el 3,09% como tasa de inflacion que revela

www.ecuadorencifras.gob.ec, los valores de depreciaciones vy

amortizaciones no sufren incremento durante la vida til del proyecto.
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CUADRO N° 62

PRESUPUESTO PROYECTADO

DESCRIPCION
COSTO DE PRODUCCION

COSTO PRIMO

Materia Prima Directa

Mano de Obra Directa

Total Costo Primo

COSTO DE FABRICACION
Materiales Indirectos

Mano de Obra Indirecta

Energia Eléctrica

Material de Combustion
Mantenimiento Maquinaria y Equipo
Depreciacion de Maquinaria y Equipo
Total Costo de Fabricacion
COSTO TOTAL DE PRODUCCION
COSTOS DE OPERACION
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos Administrativos

Utiles de Oficina

Utiles de Aseo

Energia Eléctrica

Agua Potable

Teléfono

Internet

Arriendo

Depreciacion de Equipo de Oficina
Depreciacién de Equipo de Cémputo
Depreciacion de Muebles y Enseres

Total Gastos Administrativos
GASTOS DE VENTA
Remuneraciones en Ventas
Publicidad

Total Gastos en Ventas
GASTOS FINANCIEROS
Interés

Total Gastos Financieros
OTROS GASTOS
Amortizacién Activo Diferido
Total Otros Gastos

TOTAL COSTOS DE OPERACION
COSTO TOTAL

Fuente: Cuadros N° 31, 35, 36, 38, 45, 56, 58, 59

Elaboracion: La Autora

ANO 1

1.284,97

12.100,08
13.385,05

3.162,30
7.845,00
331,20
432,00
75,70
68,13
11.914,33
25.299,38

35.867,40
1.485,60
759,00
298,08
355,20
150,00
720,00
6.000,00
42,30
468,91
93,06
46.292,89

6.349,20

1.200,00
7.549,20

627,00
627,00

740,00

740,00
55.209,09

80.508,47

ANO 2

1.603,38

13.257,46
14.860,84

3.945,91
8.602,86
341,43
539,05
78,04
68,13
13.575,42
28.436,26

41.202,39
1.531,51
782,45
307,29
366,18
154,64
742,25
6.185,40
42,30
468,91
93,06
51.876,37

6.957,75

1.237,08
8.194,83

495,00
495,00

740,00

740,00
61.306,20

89.742,46

ANO 3

1.652,93

13.667,11
15.320,04

4.067,84
8.868,69
351,98
555,71
80,45
68,13
13.992,80
29.312,84

42.475,55
1.578,83
806,63
316,79
377,49
159,41
765,18
6.376,53
42,30
468,91
93,06
53.460,68

7.172,74

1.275,31
8.448,05

363,00
363,00

740,00

740,00
63.011,73

92.324,57

ANO 4

1.704,00

14.089,43
15.793,43

4.193,53
9.142,73
362,86
572,88
82,94
68,13
14.423,07
30.216,50

43.788,04
1.627,61
831,56
326,57
389,15
164,34
788,83
6.573,56
42,30
522,25
93,06
55.147,28

7.394,38

1.314,71
8.709,10

231,00
231,00

740,00

740,00
64.827,37

95.043,87

1.756,66

14.524,79
16.281,44

4.323,11
9.425,24
374,07
590,58
85,50
68,13
14.866,64
31.148,08

45.141,09
1.677,91
857,25
336,67
401,18
169,42
813,20
6.776,69
42,30
522,25
93,06
56.831,01

7.622,87

1.355,34
8.978,21

99,00
99,00

740,00

740,00
66.648,22
97.796,30
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COSTO UNITARIO DE PRODUCCION Y PRECIO DE VENTA AL

PUBLICO PARA LOS 5 ANOS DE VIDA UTIL DEL PROYECTO

Para determinar el costo unitario y el precio de venta al publico se divide
los costos totales por el nUmero de unidades a producir en el afio, y se ha
creido conveniente trabajar con un margen de utilidad del 8% para el primer
afo y del 2do afio en adelante se cree conveniente trabajar con un margen

de utilidad del 15%.

CUADRO N° 63

INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Unidades

\ 33.280 40.282 40.282 40.282 40.282
producidas
Costo unitario 2.42 2,23 2,29 2,36 2,43
Margen de
e 0,19 0,33 0,34 0,35 0,36
Precio de 261 256 264 2,71 2.79
venta
Precio de 2,60 2,60 2,70 2,70 2,80
venta ajustable
Unidades 33.280 40.282 40.282 40.282 40.282
vendidas
INGRESOS
TOTALES 86.528,00 104.733,16 108.761,36 108.761,36 112.789,56

Elaboracion: La Autora

CLASIFICACION DE COSTOS

Costos fijos: Son costos en los cuales se debera incurrir en un periodo

determinado, independientemente del nivel de produccion en la empresa.

Costos variables: son aquellos que dependen del nivel de produccion.

La suma de ambos dara los costos totales del periodo.
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En este proyecto los costos fijos ascienden a $56.899,88 ddlares y los
costos variables $23.659,75 dolares, para el primer afio; dando un total de
costos totales de $80.559,63 ddlares, con esta informacion y tomando en
cuenta el nivel de produccion para el primer afio se obtiene un costo unitario
de $2,42 y considerando un margen de utilidad del 5% se obtiene un precio

de venta del producto de $2,54.
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CUADRO N° 64
DESCRIPCION
COSTO DE PRODUCCION
COSTO PRIMO
Materia Prima Directa
Mano de Obra Directa
Materiales Indirectos

Mano de Obra Indirecta
Total Costo Primo
COSTO DE FABRICACION

Energia Eléctrica

Material de Combustion
Mantenimiento Maquinaria y Equipo
Depreciacion de Maquinaria y Equipo
Total Costo de Fabricacion
COSTO TOTAL DE PRODUCCION
COSTOS DE OPERACION
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos Administrativos

Utiles de Oficina

Utiles de Aseo

Energia Eléctrica

Agua Potable

Teléfono

Internet

Arriendo

Depreciacion de Equipo de Oficina
Depreciacion de Equipo de Computo
Depreciacion de Muebles y Enseres
Total Gastos Administrativos

GASTOS DE VENTA
Remuneraciones en Ventas

Publicidad

Total Gastos en Ventas

GASTOS FINANCIEROS

Interés

Total gastos financieros

OTROS GASTOS

Amortizacién Activo Diferido

Total otros gastos

TOTAL COSTOS DE OPERACION

TOTAL DE COSTOS

COSTO TOTAL
Fuente: Cuadro N° 62
Elaboracion: La Autora

ANO 1

C.F. C.V.
1.284,97
12.100,08
3.162,30

7.845,00

7.845,00 = 16.547,35
331,20
432,00

75,70

68,13

143,83 763,20

7.988,83  17.310,55

35.867,40

1.485,60

759,00

298,08

355,20

150,00

720,00

6.000,00

42,30

468,91

93,06

46.239,55
6.349,20

1.200,00

1.200,00 6.349,20

627,00

627,00

740,00

740,00

48.806,55 6.349,20

56.795,38  23.659,75

80.455,13

ANO 5

C.F C.V.
1.756,66
14.524,79
4.323,11

9.425,24

9.42524 = 20.604,56
374,07
590,58

85,50

68,13

153,63 964,65

9.578,87  21.569,21

45.141,09

1.677,91

857,25

336,67

401,18

169,42

813,20

6.776,69

42,30

522,25

93,06

56.831,01
7.622,87

1.355,34

1.355,34 7.622,87

99,00

99,00

740,00

740,00

59.025,35 7.622,87

68.604,22  29.192,08

97.796,30
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Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de operaciones en el que los ingresos son

iguales a los gastos y costos y sirve para:

e Conocer el efecto que causa el cambio en la capacidad de

produccion, sobre las ventas, los costos y las utilidades.

e Para coordinar las operaciones de los departamentos de produccion

y mercadotecnia.

e Para analizar las relaciones existentes entre los costos fijos vy

variables.

El punto de equilibrio se lo puede calcular mediante las siguientes

funciones:

e En funcién de las ventas: Se basa en el volumen de ventas y los
ingresos monetarios que la empresa genera. Su férmula es la

siguiente:

costo fijo total

_ costo variable total
ventas totales

PE =

1

e En funcion de la capacidad instalada: Determina el porcentaje de
capacidad al que debe trabajar la empresa para su produccion pueda
generar ventas que permitan cubrir los gastos. Su férmula es la

siguiente:
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costo fijo total
PE — fij

= , * 100
ventas totales — costo variable total

e En funcion de las unidades producidas: Se basa en el volumen de
produccién y determina la cantidad minima a producir para que con su

venta se cubran los gastos. La férmula es la siguiente:

costo variable

Cvu = N2 unidades producidas

costo fijo total

PE = - —— - ——
Precio de venta unitario — Costo variable unitario

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1
10.En funcién de las ventas

costo fijo total

costo variable total
ventas totales

PE =
1—

56.795,38

23.659,75
86.528

1—

_ 56.795,38
T 1-0,27

_ 56.795,38
0,73

PE =77.801,89
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11.En funcion de la capacidad instalada

costo fijo total

56.795,38
= *
86.528 — 23.659,75

PE 100

_ 56.795,38

= 286825 100

PE = 0,90 * 100

= *
ventas totales — costo variable total

100

PE =90%
GRAFICO N° 45
PRIMER ANO
100000
50000 :
.
& 20000 Sl 2
L
% 70000
e
E A0000
o b CF =56.786.38 |
#5000
=
=
< 40000
L
§ 30000
'5'.;J 20000
[}
=
= o000
a :
0 20 30 40 50 60 70 80 a0 100
—e— Costo fijo m  Costo Variable
—a— Costo Total —=—Ventas Totales

Elaboracién: La Autora

La empresa para tener un P.E el cual no gane ni pierda tiene que trabajar

un 90%.
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En funcién de las unidades producidas e ingresos

costo variable

Cvu = N2 unidades producidas

oy 2365975
Vi = 733280
Cvu =0,71

costo fijo total
PE

Precio de venta unitario — Costo variable unitario

£ 56.795,38
~2,60—0,71

_56.795,38
B 1,89

PE = 30.050,47

GRAFICO N° 46

90.000 -
VT=86.528

80.000 —=-CT=80.455,13
e
PE= $77.945,04 (30.050,47 unidades)

70.000+

60.000-
CF=56.795,38

50.00017

VENTAS

40.000

30.000 -

20.000-

10.000 -

UNIDADES PRODUCIDAS

T T T T T T L) T T 1
0 4.000  B.000 12000 16000 20.000 24000 2B.000 32000 36.000 40.000

Elaboracion: La Autora

155



PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 5
12.En funcién de las ventas

costo fijo total

_costo variable total
ventas totales

PE =

1

68.604,22

~ 29.192,08
112.789,56

1

_ 68.604,22
T 1-10,26

_ 68.567,38
0,74

PE = 92.708,41
13.En funcion de la capacidad instalada

costo fijo total

68.604,22

PE = 11578956 = 29.192.08 "

100

_68.604,22

E=3359748 * 100

PE = 0,82 % 100

PE = 82%

= *
ventas totales — costo variable total

100
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GRAFICO N° 47
ANO 5

VT =11273958 | i

100000

INGRESOS EN MILES DE DOLARES

0 10 20 30 40 50 60 0 80 80 100

—e—Costo fijo m  (Costo Varable

—— Costo Total —=—Ventas Totales

Elat;oracién: La Autora

a. En funcién de las unidades producidas e ingresos

costo variable

Cvu =
v N2 unidades producidas
Cvu — 29.192,08
VU= 20282
Cvu=0,72
PE — costo fijo total
" Precio de venta unitario — Costo variable unitario
E - 68.604,22
"~ 2,80—0,72
B 68.604,22
2,08

157



PE = 32.982,80

GRAFICO N° 48

120.000-

VT=112.739,56
110.000+

/

100.000- %
— - CT=97.796.30

90,0004 — __— 7

| PE= $02.658,62 (32..982,80unidades) | P

80.0009_— //
pd

VENTAS

70.000- e

CF=68.604.22
60.000 - e

50.000 - /

40.000 - S

T 1 T L] T T T ] 1
0 4.000  8.000 12000 15000 20.000 24.000 28.000 32.000 36.000 40.000

UNIDADES PRODUCIDAS

Elaboracion: La Autora

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

El estado de pérdidas y ganancias también conocido como estado de
resultados permite determinar la utilidad o pérdida al final del ejercicio
contable luego de los ingresos, costos de produccion, gastos de
administracion, gastos de venta, gastos financieros. Ademas de tomar en
cuenta la participacion de los trabajadores y el impuesto a la renta. De
determina que para el primer afio se obtiene una utilidad neta del ejercicio

de $3.591,85 délares incrementandose cada afio.
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CUADRO N° 65

DENOMINACION
Ingreso por ventas
Costos de Produccion
Utilidad Bruta
Costos de Operacién
Utilidad Neta
15% utilidad a trabajadores
Utilidad antes de Imp. a larenta
22% Impuesto a la renta
Utilidad antes de reserva legal
10% reserva Legal
Utilidad liquida del ejercicio

Fuente: Cuadro N° 62 y 64
Elaboracién: La Autora

ANO 1
86.528,00
25.299,38
61.228,62
55.209,09
6.019,53
902,93
5.116,60
1.125,65
3.990,95
399,09
3.591,85

ESTADO DE PEDIDAS Y GANANCIAS

ANO 2
104.733,16
28.436,26
76.296,90
61.306,20
14.990,70
2.248,60
12.742,09
2.803,26
9.938,83
993,88
8.944,95

ANO 3
108.761,36
29.312,84
79.448,52
63.011,73
16.436,79
2.465,52
13.971,27
3.073,68
10.897,59
1.089,76
9.807,83

ANO 4
108.761,36
30.216,50
78.544,86
64.827,37
13.717,48
2.057,62
11.659,86
2.565,17
9.094,69
909,47
8.185,22

ANO 5
112.789,56
31.148,08
81.641,47
66.648,22
14.993,26
2.248,99
12.744,27
2.803,74
9.940,53
994,05
8.946,48
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5. EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera es un instrumento que genera informacion,
permitiendo emitir un juicio sobre la conveniencia y confiabilidad del
beneficio que genera el proyecto en estudio. La evaluacion financiera debe
tener como base el andlisis con el que se mide la rentabilidad econémica,
en el que principalmente tenemos varias evaluaciones: Valor Actual Neto
(VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), Periodo de Recuperacion de Capital
(PRC), Relacion Beneficio Costo (RBC), y el Andlisis de Sensibilidad, todos

estos con base en el Flujo Neto de Caja.

5.1. FLUJO DE CAJA

Es un esquema que presenta en forma organica y sisteméatica cada una de
las erogaciones e ingresos liquidos registrados periodo por periodo. El
principio basico de la evaluacién es que el proyecto resulta recomendable

en la medida que los beneficios superen a los costos.
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CUADRO N ° 66

+ + +

+ + o+ n

+ + o+

Fuen

DENOMINACION

INGRESOS
Ventas
Crédito Banco Fomento
Capital propio
Valor de rescate (Residual)
Total de ingresos

EGRESOS
Activo Fijo
Activo Diferido
Activo Circulante
Presupuesto de Produccion y Operacién
Depreciacion y Amortizacién
15% Utilidad a los trabajadores
22% Impuesto a la Renta
Amortizacion de Capital
Total de egresos

FLUJO DE CAJA
te: Cuadro N° 64

Elaboracion: La Autora

FLUJO DE CAJA

ANO 0

6.000,00
8.599,34
14.599,34
4.371,00

3.700,00
6.528,34

14.599,34

ANO 1

86.528,00

86.528,00

80.508,47
1.412,40
902,93
1.125,65
1.200,00
82.324,65
4.203,35

ANO 2

104.733,16

104.733,16

89.742,46
1.412,40
2.248,60
2.803,26
1.200,00

94.581,93

10.151,23

108.761,36

703,26
109.464,62

92.324,57
1.412,40
2.465,52
3.073,68
1.200,00

97.651,36

11.813,26

108.761,36

108.761,36

95.043,87
1.465,74
2.057,62
2.565,17
1.200,00

99.400,93
9.360,43

112.789,56

2.549,05
115.338,61

97.796,30
1.465,74
2.248,99
2.803,74
1.200,00

102.583,29

12.755,32
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5.2. VALOR ACTUAL NETO
Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado numero de flujos futuros, originados por una inversion. Los

criterios de decision son:

e Siel VAN es positivo se puede aceptar el proyecto, ya que ello significa
que el valor de la empresa aumentara.

e Siel VAN es negativo se rechazara la inversion, ya que ello indica que
la inversion perdera su valor en el tiempo.

e Siel VAN esigual a 0 la inversion queda a criterio del inversionista ya
gue la empresa durante su vida util mantiene el valor de la inversion

en términos de poder adquisitivo.

CUADRO N° 67

VALOR ACTUAL NETO

ARIO FLUJO DE FACTOR DE VALOR
CAJA DESCUENTO 11% ACTUALIZADO
0 14.599,34
1 4.203,35 0,90090 3.786,80
2 10.151,23 0,81162 8.238,97
3 11.813,26 0,73119 8.637,75
4 9.360,43 0,65873 6.166,01
5 12.755,32 0,59345 7.569,66
SUMATORIA 34.399,19
INVERSION 14.599,34
VAN 19.799,86

Fuente: Cuadro N° 66
Elaboracién: La Autora
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VAN = YVAN; — INVERSION

VAN = 34.399,19 — 14.599,34

VAN = 19.799,86

Analisis: El Valor Actual Neto del proyecto es de $ 19.799,86 valor positivo,
lo que significa que es mayor a 1 por lo tanto el proyecto se puede ejecutar.

5.3. TASA INTERNA DE RETORNO

En los célculos de factibilidad de un proyecto es necesario buscar un
indicador que permita la certeza del valor de la moneda en el futuro, el
mismo que debe estar con relacion a la cantidad de dinero que dispondra
una vez concluida la vida util, en este caso cinco afios, para ello es
conveniente calcular la tasa interna de retorno a la cual estara sujeta el

proyecto.

CUADRO N° 68

TASA INTERNA DE RETORNO

VAN Tm VAN TM

ARNO FACTOR DE FACTOR DE
FL(l:JiJOADE DESE;JO/EONTO ACT\(JAALL?ZRADO DESggO/ENTO ACT\(JAAIL(IDZRADO

0 14.599,34

1 4.203,35 0,67114 2.821,04 0,66667 2.802,23
2 10.151,23 0,45043 4.572,42 0,44444 4.511,66
3 11.813,26 0,30230 3.571,17 0,29630 3.500,22
4 9.360,43 0,20289 1.899,11 0,19753 1.848,97
5 12.755,32 0,13617 1.736,84 0,13169 1.679,71
SUMATORIA 14.600,59 14.342,81
INVERSION 14.599,34 14.599,34
VAN 1,25 - 256,53

Fuente: Cuadro N° 66
Elaboraciéon: La Autora
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VAN Tm )

TIR = Tm+DT<VAN Tm — VAN TM

TIR =49+ 1 ( 125 )
B 1,25 — (— 256,53)

1,25
TIR =49 + 1 ( )
1,25 + 256,53)

1,25
TIR=49+1 ( )
257,78

TIR = 49 + 1(0,00)

TIR=49+0

TIR = 49%

Andlisis: La TIR para el presente proyecto es de 49%, la misma que es

mayor a la tasa de oportunidad en el mercado (11%), siendo este valor

satisfactorio para realizar el proyecto.
5.4. RELACION BENEFICIO COSTO

Es un indicador que permite conocer en unidades monetarias el
rendimiento que se espera de una inversion, indica el rendimiento por cada

dolar invertido.
El proyecto se lo evalla en base al siguiente criterio:

e Si la relacion ingreso sobre egreso es igual a uno el proyecto es
indiferente.
e Silarelacién es mayor que uno el proyecto es rentable.

e Silainversion es menor que uno el proyecto no es rentable.
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CUADRO N° 69

RELACION BENEFICIO COSTO

INGRESOS ACTUALIZADOS

- FACTOR DE
ANO INGRESOS  pEscuENTO 11%
1 86.528,00 0,90090
2 104.733,16 0,81162
3 108.761,36 0,73119
4 108.761,36 0,65873
5 112.789,56 0,59345
SUMATORIA

Fuente: Cuadro N° 61 y 63
Elaboraciéon: La Autora

)-1

RBC=<

381.061,89

333.519,76

RBC = (1,14) — 1

RBC =0,

14 Délares

14 centavos de délar

VALOR
ACTUALIZADO

77.953,15
85.003,78
79.525,37
71.644,47
66.935,11
381.061,89

COSTOS

80.508,47
89.742,46
92.324,57
95.043,87
97.796,30

COSTOS ACTUALIZADOS

FACTOR DE VALOR
DESCUENTO 11%  ACTUALIZADO

0,90090 72.530,15
0,81162 72.837,00
0,73119 67.506,93
0,65873 62.608,34
0,59345 58.037,34

333.519,76

Andlisis: La relacion beneficio costo del presente proyecto es mayor que uno (1,14) indicador que sustenta la realizacién del

proyecto, esto quiere decir que por cada dolar invertido, se recibird 14 centavos de utilidad.
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5.5. PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

Permite conocer en qué momento de la vida util del proyecto, una vez que el
negocio empezo a operar, se puede recuperar el monto de la inversion, mientras
mas largo sea el lapso de tiempo obtenido mayor riesgo existe en la
recuperacion, y mientras menor sea el tiempo de recuperacion, la inversion

tendra mayor seguridad.

Formula:

inversion — X de primeros flujos

PRC = aiio supera la inversion + - — - —
flujo neto del aiio en que supera la inversion

CUADRO N° 70
PERIODO DE RECUPERACION CAPITAL

ANO INVERSION FLUJOS NETOS TOTAL DE FLUJOS
0 14.599,34
1 4.203,35
2 10.151,23
3 11.813,26 26.167,84
4 9.360,43
5 12.755,32
SUMATORIA 48.283,59

Fuente: Cuadro N° 66
Elaboracion: La Autora

inversién — X de primeros flujos

PRC = afio supera la inversion + —— — - —
flujo neto del afio en que supera la inversion

14.599,34 — 26.167,84
PRC =3+ ( )
11.813,26
—11.568,50
PRC =3+ (—)
11.813,26

PRC = 3 + (—1,00)
PRC = 3 — 1,00

PRC = 2,02072
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ANOS = 2,02072 —» 2 afios
MESES =0,02072 x 12 = 0,24862 —>» 0 meses

DIAS=0,24862x30=7.46 — 7dias

Analisis: Con los resultados expuestos se puede indicar que la inversion inicial
del proyecto (USD. 14.599,34) se recuperara en un lapso de tiempo de 2 afios,

7 dias.

5.6. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

La finalidad del analisis de sensibilidad, es medir en qué grado se altera la tasa
de rentabilidad esperada de un proyecto frente al cambio imprevisto de una

variable.

El criterio de decision para medir la sensibilidad es la siguiente:

e Si el coeficiente es menor a uno, el proyecto no es sensible a los cambios,
no le afecta a la rentabilidad, es decir tolera los cambios.

e Si el coeficiente es igual a uno, no hay efecto sobre el proyecto, el proyecto
es indiferente a los cambios.

e Si el coeficiente es mayor a uno el proyecto es sensible, los cambios
reducen o anulan significativamente la rentabilidad, es decir los cambios le

afectan.
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CUADRO N° 71
FLUJO DE CAJA CON INCREMENTOS EN COSTO DEL 6,55%

ANOS 1 2 3 4 5

INGRESOS ORIGINALES 86.528,00 104.733,16 108.761,36 108.761,36 112.789,56
COSTOS ORIGINALES 80.508,47 89.742,46 92.324,57 95.043,87 97.796,30
COSTOS INCREMENTOS 85.781,77 95.620,59 98.371,83 101.269,25 104.201,96
FLUJO DE CAJA 746,23 9.112,56 10.389,53 7.492,11 8.587,60

Fuente: Cuadro N° 62, 66 y 67
Elaboracién: La Autora

CUADRO N° 72

~ FLUJO DE FACTOR DE FACTOR DE

ANO CAIA DESCUENTO 32% VALOR ACTUALIZADO DESCUENTO 33% VALOR ACTUALIZADO
0 14.599,34
1 746,23 0,75758 565,32 0,75188 561,07
2 9.112,56 0,57392 5.229,89 0,56532 5.151,54
3 10.389,53 0,43479 4.517,25 0,42505 4.416,12
4 7.492,11 0,32939 2.467,79 0,31959 2.394,41
5 8.587,60 0,24953 2.142,90 0,24029 2.063,54
SUMATORIA 14.923,16 14.586,69
INVERSION 14.599,34 14.599,34
VAN 323,82 -12,65

Fuente: Cuadro N° 71
Elaboracién: La Autora
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a. Se obtiene la nueva tasa de retorno

N.TIR = T +DT( VAN Tm )
Rsam VAN Tm — VAN TM
332,82

N.TIR = 32 + 1( )

332,82 — (—12,65)
332,82

N.TIR = 32 + 1( )
332,82 + 12,65)
332,82

N.TIR = 32 + 1( )
345,47

N.TIR = 32 + 1(0,96)

N.TIR =32 + 0,96

N.TIR = 32,96

b. Se encuentra latasa interna de retorno resultante

TIRR = TIRO — NTIR

TIRR =49 — 32,96

TIRR = 16,04

c. Se calcula el porcentaje de variacién

%V = (TIRR/TIR O) = 100

%V = (16,04/49) x 100

%V = 0,3274 x 100

%V = 32,74%
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d. Se calcula el valor se sensibilidad
S = (%V/NTIR)
S =(32,74/32,96 )

$=099

Andlisis e Interpretacién: El andlisis de Sensibilidad con un incremento
en los costos del 6,55%, nos permite obtener flujos netos positivos dando
como resultado una sensibilidad del 0.99 que es menor a 1, lo que
demuestra que el proyecto no es sensible en la rentabilidad frente a los

cambios externos que se puedan dar.
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CUADRO N° 73

FLUJO DE CAJA CON DISMINUCION EN LOS INGRESOS DEL 5,75%

ACTUALIZADO

3 4
108.761,36 108.761,36
102.507,58 102.507,58
92.324,57 95.043,87
10.183,01 7.463,71
FACTOR DE

DESCUENTO 34%

ANOS 1 2
INGRESOS ORIGINALES 86.528,00 104.733,16
INGRESOS DISMINUIDO 81.552,64 98.711,00
COSTOS ORIGINALES 80.508,47 89.742,46
FLUJO DE CAJA 1.044,17 8.968,54

Fuente: Cuadro N° 70
Elaboracién: El Autor
CUADRO N° 74
ANO FLUJO DE FACTOR DE
CAJA DESCUENTO 33%
14.599,34
1 1.044,17 0,75188
2 8.968,54 0,56532
3 10.183,01 0,42505
4 7.463,71 0,31959
5 8.507,86 0,24029
SUMATORIA
INVERSION 14.599,34
VAN

785,09 0,74627
5.070,12 0,55692
4.328,34 0,41561
2.385,33 0,31016
2.044,38 0,23146

14.613,26
13,93

Fuente: Cuadro N° 70
Elaboraciéon: El Autor

5

112.789,56
106.304,16

97.796,30
8.507,86

VALOR ACTUALIZADO

779,23
4.994,73
4.232,16
2.314,92
1.969,23

14.290,27
14.599,34
- 309,07
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a. Se obtiene la nueva tasa de retorno

N.TIR =T +DT< VAN Tm )
SR = Am VAN Tm — VAN T™
13,93

N.TIR = 33 + 1( )

13,03 — (—309,97)
13,93

N.TIR = 33 + 1( )
13,93 + 309,07)
13,93

N.TIR = 33 + 1( )
323,00

N.TIR = 33 + 1(0,04)

N.TIR = 33 + 0,04

N.TIR = 33.04

b. Se encuentrala tasa interna de retorno resultante

TIRR = TIRO — NTIR

TIRR = 49 — 33,04

TIRR = 15,96

c. Se calcula el porcentaje de variacion

%V = (TIRR/TIR O) = 100

%V = (15,96/49) * 100

%V = 0,3257 * 100

%V = 32,57%
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d. Se calcula el valor se sensibilidad

S = (%V/NTIR)

S = (32,57/33,04)

$=099

Andlisis e Interpretacion: El analisis de Sensibilidad con una disminucion
en los costos del 5,75%, nos permite obtener flujos netos positivos dando
como resultado una sensibilidad del 0.99 que es menor a 1, lo que
demuestra que el proyecto no es sensible en la rentabilidad frente a los

cambios externos que se puedan dar.
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h. CONCLUSIONES

Con la culminacion del presente trabajo de tesis, se llego a las siguientes

conclusiones:

» Se concluye mediante las encuestas aplicadas a demandantes que
un 95% de la poblacion usan jabon de tocador, de las cuales un 73%
estan dispuestas a adquirir el nuevo producto, lo cual resulta

beneficioso para el proyecto.

» Referente al estudio de mercado realizado, se resaltan que existe un
volumen considerable de demanda insatisfecha que es de 199.054
unidades de jabdn para el afio cero, en cuanto se refiere a un nuevo

producto inexistente en el mercado de la ciudad de Loja.

» Se concluyé que la empresa se ubicara en la ciudad de Loja, en el
barrio Cuarto Centenario, ya que en este lugar se tiene acceso a la
principal materia prima y ademas se encuentra cerca al mercado

objetivo.

» La empresa se conformara como Empresa Unipersonal de
Responsabilidad Limitada, su razon social sera JABON
ARTESANAL “YAELI” E.U.R.L., con un capital social de $14.599,34
dolares y el plazo de duraciéon de la empresa es de 5 afios de vida

atil.
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» Se concluyé a través del estudio financiero que el valor de la
inversion inicial es de $14.599,34. Para financiar esta inversion se
cuenta con el 58,90 % de capital propio y el 41,10% mediante un

crédito en BanEcuador B.P.

» El costo unitario para cada unidad de jabon es $2,42 mas el margen
de utilidad que es de 8% (0,19) quedando un precio de venta al

publico de $2,60 ctvs.

» Los resultados obtenidos de la evaluacién financiera del proyecto
reflejan que el proyecto es rentable, por lo que el VAN del presente
proyecto es de 19.799,86 ddlares, el cual es superiora 1, La TIR es
del 49%, por lo tanto se visualizan ingresos positivos y alta
rentabilidad para los inversionistas. La RBC del proyecto es de 1,14;
lo que representa que por cada doélar invertido se obtendran 0,14
centavos. En cuanto al PRC sera en dos afios y 7 siete dias; y en el
analisis de sensibilidad el proyecto acepta un incremento en los
costos del 6,55 % vy resiste una disminucién en los ingresos del

5,75%.
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i. RECOMENDACIONES

Una vez concluido el presente estudio de factibilidad se presenta las

siguientes recomendaciones.

» Al establecer que el proyecto es factible de ejecutarse se recomienda
poner el mismo en ejecucion, dada su alta rentabilidad y su

importante aporte al desarrollo empresarial en la Ciudad de Loja.

» Serecomiendatener personal capacitado y especializado para todas
y cada una de las actividades que se vayan a realizar dentro de la

empresa.

» Desarrollar un plan operativo de marketing con la finalidad de dar a
conocer el nuevo producto, esto con el fin de captar el mayor nimero

de nuevos clientes y asi posicionar la marca en el mercado.

» Realizar constantes evaluaciones de mercado para ratificar que se
esté satisfaciendo las necesidades de los consumidores y cubriendo

asi la demanda insatisfecha.

» Vigilar y evaluar continuamente los procesos de produccion con el

fin de realizar un control de calidad y verificar que todo se esté

realizando segun la planificacion establecida.
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» Dar seguimiento continuo a los indicadores de evaluacion financiera
para de esta manera verificar si se estan cumpliendo los objetivos

del estudio financiero y evaluacion financiera de la empresa.
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k. ANEXOS

ANEXO N° 1
TEMA

“FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA
DEDICADA A ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE JABON
ARTESANAL EXFOLIANTE DE PIEDRA POMEZ PARA JOVENES Y
ADULTOS COMPRENDIDOS ENTRE LAS EDADES DE 18 A 65 ANOS

DE EDAD, EN LA CIUDAD DE LOJA”

PROBLEMATICA

El cuidado de la piel es primordial en las personas debido a que
constantemente se exponen a problemas que afectan de manera directa
en la salud de las mismas es por ello que existe la necesidad de mantener
la piel siempre protegida utilizando productos naturales que ayuden a su

cuidado.

El cansancio, la contaminacion, el trajin diario le pasan factura a nuestra
piel, por lo que es vital realizar una exfoliacion cada semana que remueva
la piel muerta y dafiada, por lo que se empieza a mostrar signos de
resequedad y poca oxigenacion; al no reemplazar las células muertas, la
piel se marchita y luce apagada y envejecida. Por lo que es de vital
importancia la limpieza, hidratacion y proteccion de la piel con una

exfoliacion semanal, la cual asegura una regeneracion efectiva al permitir
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que la piel quede mas permeable y lista para absorber los nutrientes y
principios activos de los productos humectantes y de rejuvenecimiento; asi

mismo estimula la oxigenacion celular. (CROMOS S.A., 2015)

La exfoliacién es una técnica que consiste en eliminar las células muertas

de la epidermis, las cuales impiden la correcta funcion de la piel.

La exfoliacién es una de las mejores técnicas para mantener la piel siempre
rejuvenecida, tersa y suave. Su principal funcién es la de limpiar esas capas
externas de la dermis, llevandose la suciedad y esas células muertas que
guedan en la superficie. Ademas, la exfoliacion permite y estimula el

drenaje linfatico, generando una mayor circulacién sanguinea en la zona.

Muchos expertos dicen que exfoliar la piel es una buena forma
de mantenerla hermosa, lo mas recomendable es hacerlo una o dos veces

por semana para “liberarla” y que pueda respirar mejor.

Exfoliar la piel tiene algunos beneficios como:

e Eliminalas células muertas. Permite que la epidermis quede limpia,

tonificada y lista para recibir los rayos del sol.

e Anti envejecimiento. Al ser una limpieza profunda previene el
envejecimiento cutaneo, activa la circulacion y favorece una mejor

oxigenacion de la epidermis.
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e Renuevatu piel. Una exfoliaciéon semanal de todo el cuerpo estimula
el sistema linfatico y la liberacién de toxinas a través de los poros de

la piel.

e Te haralucir mejor. Devuelve a la piel un aspecto méas uniforme y un

tacto suave.

e Aliada en la depilacion. Es imprescindible utilizar exfoliantes
corporales para evitar la formacion de vellos enquistados por la

depilacion.

e Prepara tu piel. Cualquier producto de belleza actia mejor sobre
una piel limpia de células muertas; hazte un par de peelings a la
semana si usas tratamientos anticeluliticos o reductores, asi como

cremas autobronceadoras y notaras la diferencia.

e Realza el bronceado. Siestas bronceada, los exfoliantes corporales
haran que tu color se vea mas intenso y uniforme, sin manchas ni

zonas oscuras. (Martinez)

Los aceites vegetales son una excelente alternativa natural, ecologica y
eficaz para evitar los ingredientes toxicos presentes en la cosmeética
industrial. Los aceites vegetales hidratan, nutren en profundidad y regulan
la cantidad de grasa producida en la piel; ademéas, no
contienen ingredientes quimicos perjudiciales para el organismo. Por lo

tanto, se trata de una excelente alternativa natural para sustituir nuestro
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producto habitual de cosmética industrial por una opcidn

nutritiva, ecologica y eficaz. (VidaNaturalia, 2016)

En el Ecuador se han presentado un sin nimero de enfermedades que
perjudican la salud de las personas en especial su piel. La piel desprotegida
gue se expone al sol se ve envejecida y puede tomar un color marrén o un
aspecto seco mientras las arrugas y la flacidez aumentan. El riesgo

de cancer de piel se incrementa significativamente por la exposicion al sol.

En la ciudad de Loja debido a factores climaticos sobre todo la radiacion
solar, la incidencia de enfermedades de piel es alta, ya que la mayoria de
los ciudadanos utilizan productos saturados de ingredientes sintéticos en la
cosmética convencional y en la mayoria de los jabones y en los diversos
productos que se encuentran en el mercado, por lo que cada dia son mas

lo que valoran lo natural.

Poco a poco se esta teniendo mas conciencia de los beneficios que poseen
los productos naturales frente a los industriales, en especial si hablamos

del uso de los jabones que ayudan a la exfoliacion y proteccion de la piel.

La principal diferencia, entre unos y otros, radica en el proceso de
fabricacion de los jabones naturales, ya que se utilizan Unicamente
ingredientes vegetales muy beneficiosos para la salud de nuestra
piel al poseer multitud de propiedades terapéuticas, que no contienen la
mayor parte de los jabones comerciales, ademas si se conjugan con
técnicas de elaboracion artesanal de antafio el beneficio es aun mayor.

(Ecolisima, 2015)
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Los jabones naturales para exfoliacion estan elaborados de tal forma que
mantiene toda la glicerina que es muy beneficiosa para la piel sensible y
seca. Se utiliza en tratamientos contra la irritacion pues disminuye la
picazon en la piel, ayuda a tratar enfermedades cutaneas, entre otras
ventajas. No contienen fragancias artificiales ni productos quimicos propios
de los jabones industriales para conseguir mas espuma, que pueden irritar

la piel.

Si hacemos nuestro propio jabén podemos utilizar los ingredientes y aceites
gue mejor se adapten a nuestra piel e incluso podemos evitar algunas
enfermedades cutaneas. Los aceites esenciales utilizados contienen
multitudes de propiedades terapéuticas, se garantiza el uso de materia

primas naturales y de primera calidad (aceites vegetales, hierbas, etc.)

Es por ello que se ve en la necesidad de crear un producto con aceites
naturales que ayuden al fortalecimiento y regeneracion de la piel ya que no
contienen derivados de petréleo con lo que evitamos la contaminacion del

medio ambiente.

Una de las causas que permite que la implementacion de la empresa de
jabones artesanales de piedra pOmez es que en la ciudad de Loja no existe

este producto ni empresas que se dediquen a la venta de los mismos.

En vista de que no existe una empresa que brinde un producto como es el
jabén exfoliante de piedra pomez se presenta como solucién: “LA
CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A ELABORAR Y

COMERCIALIZAR JABON ARTESANAL EXFOLIANTE DE PIEDRA
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POMEZ PARA JOVENES Y ADULTOS COMPRENDIDOS ENTRE LAS
EDADES DE 18 A 65 ANOS DE EDAD, EN LA CIUDAD DE LOJA”, el
cual permitira generar fuentes de empleo, elaborando un producto de alta
calidad que pueda dar solucién a los diversos problemas que tiene la gente
en el cuidado de su piel, mejorando asi la economia de las personas
involucradas y dando una nueva alternativa a los posibles consumidores
del producto, pues con el uso del mismo veran increibles resultados que
les permitiran sentirse complacidos con lo adquirido y asi cumplir

totalmente con sus expectativas.

OBJETIVOS

Objetivo General

¢ Realizar el estudio de factibilidad, para la creacidon de una empresa
productora y comercializadora de jabon artesanal exfoliante de piedra

pomez.

Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercado para determinar la poblacion de
estudio, la demanda y la oferta existente y el sistema de

comercializacion del producto.

e Disefiar un estudio técnico para establecer tamafio, localizacién y
distribucion de la planta para el funcionamiento del proyecto en
estudio, asi como la ingenieria del proyecto y su estructura legal y

organica- funcional.
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e Realizar un Estudio Economico Financiero para determinar la
inversion y financiamiento del proyecto asi como los presupuestos,
ingresos y egresos, el monto de los recursos econdémicos necesarios

para la realizacion del proyecto.

e Realizar la Evaluacion Financiera a través de sus indicadores como
el Valor Actual Neto, Tasa Interna de Retorno, Relacién Beneficio
Costo, Periodo de Recuperacion de Capital y el Andlisis de
Sensibilidad, la cual va a permitir ver si el proyecto es factible o no de

implementarlo.
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ANEXO N° 2

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
AREA JURIDICA, SOCIAL Y DMINISTRATIVA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

1859
Soy estudiante de la Carrera de Administracion de Empresas de la

Universidad Nacional de Loja, estoy realizando el Proyecto de
Factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a elaborar y
comercializar jabén artesanal exfoliante de piedra pémez, en la ciudad

de Loja, por lo que le solicito brinde informacién y colabore con la siguiente

encuesta.
1. Sexo
Hombre ()
Mujer ()
2. Edad
18 afios — 29 afios ( ) 42 afios — 53 afios ( )
30 afios — 41 afios ( ) 54 afios — 65 afios ()

3. Sector deresidencia

Parroquia Sucre () Parroquia El Valle ()
Parroquia San Sebastian ( ) Parroquia Punzara ()
Parroquia El Sagrario () Parroquia Carigan ()

4. ¢Usted acostumbra a usar jabon de tocador?
Si ()
No ()

5. ¢Qué cantidad de jabdn de tocador utiliza al mes?
1 unidad ()

187



2 unidades ()
3 unidades ()
()

4 unidades o0 mas

Si
No

Si
No

Si
No

Si
No

. ¢Usted ha usado jab6n artesanal?

()
()

. ¢Sabia usted que existe jabon artesanal exfoliante a base de

piedra pémez y aceites esenciales?

()
()

. ¢ Tiene conocimiento usted si en la ciudad de Loja venden este

producto?

()
()

. ¢Estaria dispuesto a adquirir un jabon exfoliante de piedra

pémez?
()
()

10.¢,En qué lugar le gustaria adquirir el jabon exfoliante de piedra

pémez?

Centros comerciales

Tiendas

()
Supermercados ()
()
()

Farmacias
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11.A través de qué medio publicitario le gustaria conocer sobre
este producto
Television ()
Radio ()
Redes Sociales ()
12.¢.Qué le motivaria a usted para adquirir un jabdén exfoliante de
piedra pémez?
Propiedades ()
Precio ()
Calidad ()
Presentacion ()
13.¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por un jabdén artesanal

exfoliante de piedra pomez?

$1,00 ()
$1,50 ()
$2,00 ()

14.:En qué tamanfo prefiere usted adquirir un jabén artesanal

exfoliante de piedra pomez?

85gr ()
120gr ()
150gr ()

15.¢Qué caracteristicas le gustaria que tenga el jabon?

Exfoliacion
Suavidad

Hidratacion

N N N N

)
)
)
)

Aroma
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16.¢,Cbomo le gustaria la presentacion del producto?

Papel Celofan

Caja cartdon

—~ ~ ~
~ ~—~ ~

Bolsa plastica

GRACIAS POR SU COLABORACION
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PROYECCIONES

ANEXO N° 3
ANOS MATERIA PRIMA DIRECTA 3,09%
1 1.284,97
2 1.603,38
3 1.652,93
4 1.704,00
5 1.756,66
Elaboracion: La Autora
ANEXO N° 4
ANOS MATERIALES INDIRECTOS 3,09%
1 3.162,30
2 3.945,91
3 4.067,84
4 4.193,53
5 4.323,11
Elaboracion: La Autora
ANEXO N° 5
ANOS MANO DE OBRA DIRECTA
1 12.100,08
2 13.257,46
3 13.667,11
4 14.089,43
5 14.524,79
Elaboracion: La Autora
ANEXO N° 6
ARIOS MANO DE OBRA INDIRECTA
1 7.845,00
2 8.602,86
3 8.868,69
4 9.142,73
5 9.425,24

Elaboracién: La Autora
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ANEXO N° 7

ANOS ENERGIA ELECTRICA
1 331,20
2 341,43
3 351,98
4 362,86
5 374,07

Elaboracion: La Autora

ANEXO N° 8
Afos MATERIAL DE COMBUSTION
1 432,00
2 539,05
3 555,71
4 572,88
5 590,58
Elaboracion: La Autora
ANEXO N° 9
ANOS SUELDOS ADMINISTRATIVOS
1 37.667,40
2 41.202,39
3 42.475,55
4 43.788,04
5 45.141,09
Elaboracion: La Autora
ANEXO N° 10
ANOS UTILES DE OFICINA
1 1.485,60
2 1.531,51
3 1.578,83
4 1.627,61
5 1.677,91

Elaboracion: La Autora
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ANEXO N° 11

ANOS UTILES DE ASEO
1 759,00
2 782,45
3 806,63
4 831,56
5 857,25

ANEXO N° 12
ANOS ENERGIA ELECTRICA
1 298,08
2 307,29
3 316,79
4 326,57
5 336,67
Elaboracién: La Autora
ANEXO N° 13
ANOS AGUA POTABLE
1 355,20
2 366,18
3 377,49
4 389,15
5 401,18
Elaboracién: La Autora
ANEXO N° 14
ANOS TELEFONO
1 150,00
2 154,64
3 159,41
4 164,34
5 169,42

Elaboracién: La Autora
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Elaboracion: La Autora

Elaboracion: La Autora

Elaboracion: La Autora

Elaboracion: La Autora

ANEXO N° 15

ANEXO N° 16

ANEXO N° 17

INTERNET

ARRIENDO

720,00
742,25
765,18
788,83
813,20

6.000,00
6.185,40
6.376,53
6.573,56
6.776,69

SUELDO DE VENTAS

ANEXO N° 18

PUBLICIDAD

6.349,20
6.957,75
7.172,74
7.394,38
7.622,87

1.200,00
1.237,08
1.275,31
1.314,71
1.355,34
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DEPRECIACIONES

ANEXO N° 19
EQUIPO DE PRODUCCION
VALOR . 10% ,
ACTIVO DEPRECIACION
ARIOS
V.UTIL: 10
. VALOR VALOR , VALOR
ANOS | acTivo | REsiDuaL | PEPRECIACION | s cryaL
0 757,00 757 681,30
1 681,30 68,13 613,17
2 613,17 68,13 545,04
3 545,04 68,13 476,91
4 476,91 68,13 408,78
5 408,78 68,13 340,65
6 340,65 68.13 272,52
7 27252 68,13 204,39
8 204,39 68,13 136.26
9 136,26 68,13 68,13
10 68,13 68,13 0,00
Elaboracién: La Autora
ANEXO N° 20
MUEBLES Y ENSERES
VALOR L oa 10% ,
ACTIVO ' DEPRECIACION
ARIOS
V.UTIL: 10
. VALOR VALOR . VALOR
ANOS  AcTivo  ResipuaL  PEPRECIACION erjar
0 1.034,00 103,40 930,60
1 930,60 93,06 837,54
2 837,54 93,06 744.48
3 744.48 93,06 651,42
4 651,42 93,06 558,36
5 558,36 93,06 465,30
6 465,30 93,06 372,24
7 372,24 93,06 27918
8 27918 93,06 186,12
9 186,12 93,06 93,06
10 93,06 93,06 0,00

Elaboracion: La Autora
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VALOR

ACTIVO

ANOS
V.0TIL

ANOS

O© 0o ~NOoOoOolhd wWwNPEFL O

10

ANEXO N° 21
EQUIPO DE OFICINA
10%

Elaboracion: La Autora

VALOR
ACTIVO
ANOS
V.UTIL

ANOS

0
1
2
3

it DEPRECIACION
10
VALOR VALOR .
ACTIVO RESIDUAL DIEFRIECIRCIR
470,00 47,00
423,00 42.30
380,70 42.30
338,40 42.30
296,10 42.30
253,80 42.30
211,50 42.30
169,20 42.30
126,90 42.30
84,60 42.30
42,30 42.30
ANEXO N° 22
EQUIPO DE COMPUTO
33,33%
2.110 DEPRECIACION
3
VALOR VALOR .
ACTIVO RESIDUAL DEERECIACION
2.110,00 703,26
1406,74 468,91
937,82 468,91
468,91 468,91
EQUIPO DE COMPUTO
33,33%
2.110 DEPRECIACION
3
VALOR VALOR .
ACTIVO RESIDUAL SlERIERIRCIe
2.350,00 783,26
1566,75 522,25
1044,50 522,25
522,25 522,25

Elaboracién: La Autor

VALOR
ACTUAL

423,00
380,70
338,40
296,10
253,80
211,50
169,20
126,90
84,60
42,30
0,00

VALOR
ACTUAL
1.406,74
937,82
468,91
0,00

VALOR
ACTUAL
1.566,75
1.044,50
522,25
0,00
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