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a. TITULO

"PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA
EMPRESA PRODUCTORA DE ACEITE HIDRATANTE DE MANZANILLA
PARA LA PIEL Y SU COMERCIALIZACION EN LA CIUDAD DE LOJA"



b. RESUMEN

El objetivo de la presente investigacion es el Realizar un estudio de
factibilidad para la creacion de una empresa productora de aceite hidratante
y su comercializacion en la ciudad de Loja, la cual permitié la aplicacion de
distintos Métodos y Técnicas que la investigacion permite realizar, como el
Método Deductivo el cual trata del método cientifico mas usual, que se
caracteriza por cuatro etapas basicas: la observacion y el registro de todos
los hechos: el analisis y la clasificacién de los hechos; la derivaciéon inductiva
de una generalizacion a partir de los hechos; y la contrastacion, el Método
Inductivo el cual parte de lo particular para llegar a lo general, es asi que
mediante el estudio de las diversas partes que comprenden una evaluacion
del proyecto se lleg6 a obtener la conclusion general como es la factibilidad
del proyecto, el Método Estadistico el cual consiste en una serie de
procedimientos para el manejo de los datos cualitativos y cuantitativos de la

investigacion.

Dicho manejo de datos tiene por propdsito la comprobacién, en una parte de
la realidad de una o varias consecuencias verticales deducidas de los

objetivos general y especificos de la investigacion.

La utilizacion de todos estos métodos permitié llegar a la culminacion del
presente trabajo ya que para lograrlo se tuvo que seguir los pasos de

aplicacién comprension y demostracion del mismo.



En el estudio de mercado realizado en la ciudad Loja, con una muestra de
397 encuestados; tabuladas las encuestas se han analizado y se han
inferido los resultados para luego realizar el analisis del mercado,
determinando la Demanda Potencial de 45.405 personas, la Demanda Real
40.864 personas, Demanda Efectiva 30.239 personas, las cuales utilizan
181.437 aceites hidratantes de 250 gr., La Oferta de 150.696 aceites
hidratantes y la Demanda Insatisfecha de 30.741 aceites hidratantes de 250
gr., el cual permitié determinar que el proyecto puede y debe ejecutarse, por
los resultados obtenidos en el andlisis de la demanda, la oferta y niveles de

comercializacién de este producto.

La Capacidad instalada del proyecto determina que la empresa estara en
capacidad de producir 24.180 aceites hidratantes de 250 gr., y cuya
capacidad utilizada sera de 14.507 aceites hidratantes de 250 gr., de los
cuales se producira el 60% de la capacidad utilizada para el primer afio que
corresponde a 14.508 aceites hidratantes de 250 gr., ademas se determina
la localizacion de la misma que estard ubicada en la ciudad de Loja, en el
Barrio La Pradera, calles Eduardo Kigman y Helechos. El proceso productivo
demanda la utilizacibn de maquinas y equipos adecuados, lo que sera

garantia para obtener un producto de calidad y a precios moderados.

Seguidamente se desarrolla la ingenieria del proyecto determinando los
diagramas de procesos, las caracteristicas de operatividad y gestion,

requerimientos técnicos como equipos, instalaciones, muebles y enseres.



Asi mismo se realizé un estudio administrativo determinandose como una
Compafiia de Responsabilidad Limitada, y con la estructura organica
funcional a los niveles jerarquicos tanto Legislativo, Ejecutivo, Nivel Asesor,
Nivel Auxiliar de Apoyo, Nivel Operativo, asi como los manuales de
funciones, organigramas; que sirvieron de pauta para implementar una
buena organizacion, ya que se contara con el siguiente personal: Gerente,
una Secretaria, un Conserje-Guardian, una Contadora quienes seran parte
del personal Administrativo, y el personal operativo distribuido de la siguiente
manera: un Jefe de produccion, un Jefe de Ventas, Dos Obreros, y un

vendedor.

El proyecto alcanza una inversion de 62.674,25 doélares y se financiara con
un aporte de los socios el 52,13% del total de la inversién que corresponde
a 32.674,25 dolares y un préstamo que mantendra el proyecto con el Banco
de Loja constituira el 47,87% que corresponde a 30.000 délares a 10 afios

plazo al 15% de interés anual.

La evaluacién financiera presenta los siguientes resultados: De acuerdo al
VAN del presente proyecto nos da un valor positivo de 150.634,70 ddlares,

lo que indica que el proyecto o inversidn es conveniente.

Para el presente proyecto la TIR es 63,01%, siendo este valor satisfactorio
para realizar el proyecto, el tiempo que se requeriria para recuperar la

inversion original seria 1 afio, 7 meses y 18 dias, para el presente proyecto,



los valores de sensibilidad son menores que uno, por lo tanto no afectan al
proyecto los cambios en los costos y los ingresos incrementados 37,50% y
disminuidos en un 23,40%, respectivamente, es decir el proyecto no es

sensible a estos cambios.

Posteriormente se plantea las conclusiones y recomendaciones mas

significativas del proyecto.



SUMMARY

The objective of this research is the conduct a feasibility study for the
creation of a company producing and marketing oil moisturizer in the city of
Loja, which allowed the application of different methods and techniques
allows for the investigation, as the Deductive method which is the most usual
scientific method, which is characterized by four basic steps: observation and
recording of all the facts: the analysis and classification of facts, the inductive
derivation of a generalization from the facts; and the contrast, the inductive
method which the particular part to reach is usually so by studying the
various parts that comprise an assessment of the project failed to win the
general conclusion as the feasibility of the project, Statistical method which
consists of a set of procedures for managing qualitative and quantitative

research data.

This data management purpose is to check, in a part of the reality of one or
more vertical consequences deduced from the general and specific

objectives of the research.

The use of these methods allowed to reach the culmination of this work and
that to do had to follow the steps of understanding and application of the

same show.

In the market study in Loja city, with a sample of 397 respondents; Weighted

surveys used and the results have been inferred and then perform market



analysis, determining the potential demand of 45,405 people, 40,864 Real
Demand people, Effective Demand 30,239 people, which use moisturizing
oils 181,437, 150,696 the Offer of moisturizing oils and unmet Demand
30,741 moisturizing oils, which allowed us to determine that the project can
and should be performed by the results obtained in the analysis of demand,

supply and levels of marketing this product .

The installed capacity of the project determines that the company will be able
to produce 24,180 moisturizing oils 250 gr., And having a capacity of 14,507
will be used moisturizing oils 250 gr., Of which 60 % of the capacity is used
to produce the first year corresponding to 14,508 moisturizing oils 250 gr.,
plus the location of the same to be located in the city of Loja, in Barrio La
Pradera, Eduardo Kingman streets and Ferns is determined. The production
process requires the use of suitable equipment, which will be guaranteed to

get a quality product at reasonable prices.

Then determining the project engineering process diagrams, characteristics
of operation and management, technical requirements as equipment,

facilities, furniture and fixtures develops.

Also an administrative study determined as a Limited Liability Company, and
functional organizational structure to the hierarchical levels both Legislative,
Executive, Consultant Level Support Assistant, Level Operational Level and

the operating manuals, charts was performed; which served as a guideline



for implementing a good organization, because it will have the following staff :
Manager, a Secretary a Concierge - Guardian, one Accountant who will be
part of the Administrative staff and operational staff distributed as follows: a

Head production, a Head of Sales, Two Workers, and a seller.

The project reaches an investment of $ 62,674.25 and will be funded with
contributions from partners 52.13 % of total investment corresponding to $
32,674.25 and a loan to keep the project with the Bank constitute the Loja

corresponding to 47.87 % $ 30,000 10-year term at 15 % annual interest.

The financial evaluation shows the following results: According to the NPV of
this project gives a positive value of $ 150,634.70, indicating that the project

or investment is suitable.

For this project, the IRR is 63.01 % and this value satisfactory to carry out the
project, the time required to recover the original investment would be 1 year,
7 months and 18 days, for this project, the sensitivity values are less than
one, therefore not affect changes in project costs and revenues increased
37.50 % and decreased by 23.40%, respectively, ie the project is not

sensitive to these changes.



¢. INTRODUCCION

El desarrollo empresarial de nuestro pais, y mas aun en la Region Sur es
reducido, debido a varios aspectos: la falta de infraestructura basica, la gran
distancia de los centros de consumo o mercados, créditos a muy altos
intereses, mal manejo del Sistema Financiero Nacional sobre los avances
tecnoldgicos y la posicidbn geogréafica de la zona, lo que ha afectado al

crecimiento del empleo de la mano de obra y por ende la productividad.

En la ciudad de Loja, existe escasa creacion de empresas debido a la falta
de una adecuada investigaciéon de estudios de inversion los mismos que
garantizan a través de estrategias y planes un eficiente comportamiento del
mercado y aseguren un adecuado desarrollo y rentabilidad empresarial, a la
pobre vision empresarial, a la falta de fuentes de financiamiento a bajos
intereses, al temor a invertir y fracasar, a la falta de aprovechamiento de los

recursos.

En la ciudad de Loja si existe la materia prima necesaria la misma que se
produce todo el afno, la cual no es aprovechada en su totalidad, por la falta
de explotacion de lavanda y manzanilla, falta de vision empresarial, o de
gente emprendedora, lamentablemente no existe una empresa dedicada
exclusivamente al procesamiento y comercializacion de lavanda y manzanilla

gue se convierte en aceite hidratante para el cuerpo; ademas, la poblacién
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no conoce las caracteristicas saludables que les ofrece lavanda y manzanilla
ya que este produce una sensacion de relajamiento unico, al aprovechar
este producto se estara creando fuentes de trabajo, lo que determina
mayores ingresos tanto para los trabajadores como para los empresarios
emprendedores, determinado un mejor desarrollo social, este producto de
aceite hidratante no es producido en la ciudad de Loja, lo que se
comercializa en la ciudad de Loja son de precios altos ya que provienen de
otras provincias como de Quito y Guayaquil; por ello, es imperiosa la
necesidad de implementar esta empresa ya que generaria fuentes de trabajo

y se aprovecharia la materia prima existente en nuestro medio.

Se plantea el Estudio Técnico el que contiene lo referente a la capacidad
instalada, la capacidad utilizada, la demanda insatisfecha, asi como también,
el tamafio y localizacion adecuada y la Ingenieria del proyecto que permite

acoplar los recursos fisicos para los requerimientos 6ptimos de produccion.

En el Estudio Organizacional, en el cual se describe la organizacion juridica
y administrativa de la empresa, se propone su nombre y se sugiere un

Manual de Funciones y de los puestos para el personal de la empresa.

Se realiza un Estudio Financiero, en el que se ordeno y sistematizo la
informacion de caracter monetario estableciéndose la inversion del proyecto

y se elaboro los cuadros de presupuestos.
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Ademas se utiliz6 varios métodos como el cientifico, analitico, inductivo,
deductivo, estadistico y técnicas como la observacion directa, la entrevista y
la encuesta. Los cuales fueron utilizados para el desarrollo del presente

proyecto de factibilidad.

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

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

MARCO REFERENCIAL

ACEITES HIDRATANTES

“Los aceites corporales incorporan, ademas de aceites vegetales, como el
aceite natural de aguacate o el de jojoba, una combinacion de sustancias
hidratantes que protegen eficazmente la piel contra la pérdida de humedad.
Estan enriquecidos por principios activos calmantes y vitaminas anti

envejecimiento, como la Ay la E.*

UTILIZACION

Al no ser grasos, estos productos se pueden colocar justo antes de vestirse
o0 antes de ir a dormir y de meterse en la cama, sin riesgo de manchar la

ropa o las sabanas.

Se vierte una pequeia dosis en la palma de la mano y se hace un masaje
ascendente con delicados movimientos circulares de las manos. Para activar
la circulacion de la sangre, se debe empezar siempre por los pies e ir

subiendo por las piernas, muslos, tronco y brazos.

! Eurosidente, ECUADOR ECONOMICO, Paulo Santana, Wikipedia, 2010, Primera Edicion
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Es conveniente reaplicar el producto sobre las zonas mas asperas y resecas
(rodillas, codos, tobillos, talones). De esta manera, se asegura una

hidratacion perfecta en todo el cuerpo.

Por altimo, en caso de pieles muy secas, se pueden aplicar los aceites antes
de entrar en la bafiera. Con esta accién, se crea una barrera que protege la
piel del agua caliente y se evita, asi, una mayor deshidratacion. Después del

bafio, se debe repetir la aplicacion.”

MARCO TEORICO

PROYECTOS DE FACTIBILIDAD.

DEFINICION.

"Es un conjunto de informaciones que permite tomar decisiones para la

asignacion de Recursos (Humanos, Materiales, Econdmicos) a una

determinada actividad productiva que asegure una rentabilidad mayor (Y>)

gue la Tasa de Interés de Oportunidad (TIO) , el Costo de Oportunidad de

la Inversiéon (CO), o el Costo del Capital (CK)".( MPM).

TIO = Mejor tasa de interés a que se puede colocar el capital.

2 Eurosidente, ECUADOR ECONOMICO, Paulo Santana, Wikipedia, 2010, Primera
Edicion
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CO = Tasa de rendimiento que ofrece una inversion alternativa

CK = Tasa de interés que se paga por un crédito que financia la inversion.

La tasa de interés de oportunidad esta representada por la tasa mas alta de
rendimiento a que se podria colocar el dinero en una institucion financiera. El
costo de oportunidad de la inversién significa la tasa de rendimiento mas alto
gue se podria conseguir al colocar el dinero en otra inversion alternativa. El
costo de capi- tal representa la tasa de interés a que se consigue el dinero

gue financia la inversion, es decir el costo por el préstamo de dinero.

"Es la decisibn de utilizar los recursos escasos, con el objetivo de
incrementar, mejorar o mantener la produccion de bienes o la prestacién de
servicios, surge por la presencia de una necesidad o para aprovechar

una oportunidad".®

"Es un proceso de andlisis al que se someten las propuestas de inversion
para determinar la conveniencia o no de emprender una accién de inversion

especifica".*

Un proyecto se lo debe considerar como un factor fundamental para la
adopcion de las politicas de desarrollo ya que esta forma parte de

programas y planes mas amplios que contribuyen a un objetivo global de

® Eurosidente, ECUADOR ECONQMICO, Paulo Santana, Wikipedia, 2010, Primera Edicién
* Eurosidente, ECUADOR ECONOMICO, Paulo Santana, Wikipedia, 2010, Primera Edicidn
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desarrollo. El proyecto es el camino o mecanismo para lograr los objetivos y

propdésitos generales, las politicas y planes.

El proyecto debe ser delimitado en cuatro aspectos:

1. Los objetivos, que enmarcan y definen el conjunto de actividades que van
a efectuarse; cuando se presenta mas de un conjunto de actividades se
convierten en alternativas que deben ser evaluadas y comparadas para
seleccionar la mejor.

2. Ubicacién en el espacio, se debe especificar su ubicacion MICRO
Y MACRO vy el mercado o region que afectara, cuando se proponen dos o
mas lugares para la realizacion de actividades, debe considerarse a cada
una como alternativa y evaluarse aisladamente.”

3. Ubicacion en el tiempo, debe indicarse claramente sus momentos
iniciales y final, se considera el ciclo de vida u horizonte del proyecto.

4. Los grupos beneficiarios afectados, debe indicarse claramente el rol de
los diferentes grupos involucrados; quién cubrird los costos, quienes

enfrentaran las externalidades o efectos resultantes del nuevo proyecto

EL CICLO DE LOS PROYECTOS.

Un proyecto involucra la realizacion de un conjunto de actividades que se

inician con su definicién y delimitacion para luego de su evaluacién aprobar

S Eurosidente, ECUADOR ECONOMICO, Paulo Santana, Wikipedia, 2010, Primera Edicion
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el proyecto que sera ejecutado posteriormente y que sera sometido al final
de su vida util a una evaluacion ex-post y post-posterior (post-morten para
algunos autores), con cuyas conclusiones se podra orientar nuevos

proyectos.

Al hablar del ciclo de un proyecto se presentan algunas versiones originadas
principalmente por el manejo de la terminologia y cronologia de actividades.

Cada etapa del ciclo del proyecto tiene una razon de ser y en ellas debe
estar involucrado todo el equipo proyectista y la estructura del ciclo debe
adaptarse a los diferentes tipos de proyectos sin constituirse en una camisa

de fuerza sino en una légica de progresion.

El ciclo del proyecto contempla tres etapas que son:

e Preinversion
e Inversion

e Operacion

Las etapas constituyen el orden cronoldgico de realizacion del proyecto, en
las mismas que se avanza sobre la formulacion, ejecucion y evaluaciéon del

mismo.®

® BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicién
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CICLO DE PROYECTOS

| PREINVERSION |
Identificacion Estudio a Nivel Estudio de Pre Estudio de
de ideas de Perfil Factibilidad. Factibilidad
| INVERSION |
Proyecto de Negociacion de Implementacion
Ingenieria Financiamiento
OPERACION
Seguimiento y Retroalimentacion
Control

Evaluaciéon Ex -
Post

//

Ewvaluacion Post -
Posterior

FUENTE: BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacion de Proyectos, Il Edicién

ETAPA DE PREINVERSION.

Se constituye por la formulacién y evaluacién ex-ante, se enmarca entre el

momento de la idea del proyecto y la toma de decisién de iniciar la inversion.

Consiste en un proceso RETROALIMENTADOR de formulacién y evaluacion
en el cual se disefia, evalla, ajusta, redisefia, etc. La etapa tiene por objeto
definir y optimizar los aspectos técnicos, financieros, institucionales y
logisticos de su ejecucion con los que se pretende especificar los planes de
inversion y montaje del proyecto destacando la necesidad de insumos,

estimacion de costos, necesidad de entrenamiento, etc.
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Hay que resaltar que en esta etapa el proceso de RETROALIMENTACION
permite una progresiva profundizacion de la informacién y de aumento en la

certidumbre en la seleccién de alternativas.’

La etapa de preinversion se compone de cuatro fases que dividen y

delimitan los pasos sucesivos de formulacion y evaluacion. Estas fases son:

¢ Identificacion de idea.
e Perfil.
e Prefactibilidad.

e Factibilidad.

Los estudios efectuados en cada fase de la etapa de pre - inversién se
convertirdan en insumos de la misma formulacion y evaluacion del proyecto,
los resultados de la evaluacidbn mostrardn el camino mas indicado para el
desarrollo del ciclo del proyecto, teniendo como alternativas:

e Continuar a la siguiente fase.

e Retroceder o detener dentro de la etapa de preinversion.

e Suspender la etapa de preinversién y descartar el proyecto.

Este manejo asegura que cada vez que se decide invertir mas recursos y
tiempo en la formulacion del proyecto se hace con base en evaluaciones

sucesivas que sefialan la bondad de continuar con la iniciativa.®

"BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, Ill Edicién
8 BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, Ill Edicién
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RIESGO Y COSTO POR FASE (Fig. 3) Como puede observarse en la fig. 3, a
COSTO
medida que se profundiza en las fases
de estudio del proyecto, el riesgo
disminuye pero los costos aumentan

debido justa- mente al tiempo vy

recursos necesarios para estudios

. e RIESGO ;
IDEA PERFIL. PREFACT FACTIR mas avanzados_

FUENTE: BACA URBINA, Gabriel

La seleccion de la alternativa que se transformaré en proyecto y la decision
sobre la conveniencia de ejecutarla involucra una serie de fases. El grado
de complejidad que alcanzan los estudios dentro de la preinversion esta
asociado a la etapa y depende de la complejidad y costo del proyecto. Al
interior de la etapa de preinversion se distinguen las siguientes fases:
Identificacion de la idea, estudio a nivel de perfil, estudio de prefactibilidad o

proyecto preliminar, y estudio de factibilidad o proyecto definitivo.

Cada fase tiene como objetivo decidir pasar a la etapa siguiente, detener o
dar por finalizado el estudio en la etapa realizada ya que en ese punto se
alcanzé el nivel de detalle requerido para tomar la decision de ejecutar el
proyecto o abandonarlo definitivamente. A traves de las fases se clarifica el
problema a solucionar, los satisfactores a producir, las opciones
tecnolégicas apropiadas con sus respectivos costos y beneficios. Estas

fases se convierten en un proceso sistematico para lograr certidumbre donde
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la complejidad de los proyectos, la confiabilidad y pertinencia de los
antecedentes utilizados debe respaldar la decision de abandonar la idea,

postergar su estudio o profundizar su analisis.

Identificacion de Ideas Basicas de Proyectos.

Los proyectos surgen paralelamente con las necesidades del hombre,
durante el desarrollo de las Formaciones Econdémico Sociales (FES), el
hombre siempre ha tenido necesidades, las mismas que han sido cubiertas
con diversa calidad de satisfaccion, y son precisamente las calidades de la
satisfaccion las que obligan al hombre a emprender en proyectos de solucién
a las necesidades sociales a cambio de obtener una rentabilidad que haga

mejorar su nivel de vida.®

A través de la realizacion de un diagndstico inicial se ubica y delimita el
problema que plantea una solucion para su satisfaccion. Un proyecto de
inversion puede tener su origen en necesidades insatisfechas o posibilidades

de aprovechar oportunidades especificas derivadas de otros proyectos.

Para considerar la satisfaccion de una necesidad es imprescindible que se
considere aspectos fundamentales como: cantidad, calidad, precio y

beneficio ya que no siempre un bien o servicio cubrira estos requerimientos.

® BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicién
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El planteamiento basico del problema radica en su identificacion, sefialando
su delimitacion sobre los posibles beneficiarios y la calidad de satisfactores

posibles para el problema.*®

Estudio a Nivel Perfil.

Esta fase plantea el conocimiento sobre los aspectos que permitan tener un
criterio técnico sobre la oportunidad de ejecutar la idea sobre el proyecto. El
aspecto fundamental radica en la identificacion de beneficios y costos
resultantes de las alternativas seleccionadas, sin dejar de considerar que es
conveniente incurrir en costos adicionales para obtener y precisar la
informacion requerida. En sintesis, los estudios a nivel de perfil utilizan los

recursos propios de quien plantea la ejecucion de una iniciativa especifica.

El estudio a nivel de perfil debe contemplar un analisis preliminar de los
aspectos técnicos, el estudio de mercado, el estudio técnico, el estudio

econdémico y la evaluacion.

En esta instancia es fundamental la calidad de la informacion por cuanto de
ella depende reducir la incertidumbre, sin incurrir en costos adicionales, la
calidad de ella permitira plantear posibilidades técnicas que avalen

convincentemente las propuestas de inversion.

Y BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacion de Proyectos, Ill Edicién
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De acuerdo con el resultado del estudio a nivel de perfil, serd posible optar
por profundizar ciertos aspectos especificos que requiera el proyecto.
Cuando el nivel de confianza alcanzado en los resultados del estudio se
estima aceptable, es factible realizar el proyecto con los recursos disponibles
o también puede ser el caso de paralizar o abandonar totalmente la

ejecucion del proyecto.*

Estudio de Prefactibilidad o Proyecto Preliminar.

En esta instancia se profundiza los estudios realizados a nivel de perfil. Se
analiza en mayor detalle las alternativas que a nivel de perfil se estimo
como viables desde el punto de vista técnico, econdmico y social, es
posible aqui desechar aquellos que aparecen menos factibles y seleccionar
para ser analizadas a mayor profundidad aquellas que aparecen con

mejores perspectivas.

La evaluacion a éste nivel requiere esfuerzos para precisar los beneficios de
la puesta en préactica de las alternativas seleccionadas y los costos a cubrir

para obtenerlos.

La alternativa seleccionada puede ser afectada por factores institucionales y
legales, debiendo incorporarse las condicionantes técnicas de tamafio y

localizacion.

' BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacion de Proyectos, Ill Edicién
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La alternativa escogida corresponde a aquella que se considera la mejor y
gue en la etapa siguiente debe ser evaluada con mayor precision, al igual
gue en las fases anteriores es posible que los resultados de éste estudio

planteen ejecutar el proyecto, postergarlo o abandonarlo definitivamente.

Estudio de Factibilidad.

En esta fase se realiza un analisis detallado de aquella alternativa
seleccionada como la mejor en la etapa anterior. Se requiere una
cuantificacion mas clara de los beneficios y costos que involucra ejecutarla.
A la evaluacion de la alternativa seleccionada debe adicionarse los aspectos
relacionados con obra fisica, tamafio, localizacibn y oportunidad de
ejecucion de la inversion, debe considerarse también las actividades que
afectan la eficiencia en la ejecucion del proyecto, como los cronogramas de

desembolsos, implementacién y operacion del proyecto.*?

La etapa de preinversion es una lucha contra la incertidumbre para la
asignacion de recursos ya que al haberse detectado una necesidad es
necesario destinar recursos para realizar estudios que permitan clarificar con
precision el problema existente, habra que destinar luego nuevos recursos
para delimitar la alternativa planteada con un alto grado de confiabilidad
hasta reducir la incertidumbre a un minimo tal que permita tomar la decision

de invertir.

2 BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacion de Proyectos, Ill Edicién
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ETAPA DE INVERSION.

Tomar la decision de invertir significa haber estudiado la posibilidad de
aceptar o reemplazar una alternativa por otra a fin. El rechazo o
postergacion de una decisién de inversion deberia haber sido detectado en

etapas ante riores.

Proyectos de Ingenieria.

En esta fase se materializa la obra fisica de acuerdo con los estudios

realizados en la etapa de preinversion.

Para materializar un proyecto de inversion se elaboran programas
arquitectonicos detallados, estudios de ingenieria y de especialidades del
proyecto. Se pro- graman las actividades especificas a realizar tomando

como base los resultados de los estudios de las fases anteriores.*®

Negociacion del Financiamiento.

Determinados los requerimientos financieros del proyecto es conveniente
conocer: las lineas de crédito a las que se puede acceder en el mercado
financiero, nacional y/o internacional; informacién juridica, organizativa y

técnica; tasa de interés, plazo de amortizacion, periodo de gracia,

3 BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacion de Proyectos, Ill Edicién
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comisiones de compromiso, garantias y avales, condiciones y calendario de

desembolsos, etc.

Implementacion.

Consiste en llevar a la practica lo que tedéricamente se concibié en el
proyecto, aqui se da paso a las actividades propias que permiten que la
nueva unidad productiva este dotada de todos los recursos necesarios para
su funcionamiento, se realizan pruebas o ensayos a fin de comprobar que
todos los componentes trabajen Optimamente para que en la fase de

operacién no se produzcan desfases o causen paralizacion a la planta.’*

ESTUDIO DEL MERCADO

DEFINICION

Naresh Malhotra, clasifica al estudio de mercado como un tipo de
investigacion descriptiva (tipo de investigacion concluyente que tiene como
objetivo principal la descripcion de algo, generalmente las caracteristicas o
funciones del mercado), asi como lo son también: los estudios de
participacion, los estudios de analisis de ventas, los estudios de imagen,

entre oftros.

“ BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacion de Proyectos, Ill Edicién
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Por otro lado, cabe sefalar que los términos estudio de mercado y estudio
de marketing suelen ser utilizados de forma indistinta (como plantea el autor
Geoffrey Randall). Sin embargo, en algunos libros se intenta distinguirlos por
separado; segun esta teoria, los estudios de mercado estudian propiamente
los mercados y son un tipo de estudio de marketing, asi como lo son los

estudios de publicidad, de consumao.

Sin embargo, e independientemente de la corriente acerca de su
clasificacion y sinbnimos, es importante que el mercadologo tenga en cuenta
lo siguiente: Un estudio de mercado es una actividad de mercadotecnia que
tiene la finalidad de ayudarle a tomar decisiones en situaciones de mercado
especificas. Por ejemplo, para elaborar un prondstico de ventas (para 1 afio,
1 semestre 0 una temporada especifica) el mercaddlogo necesita conocer el
tamafio actual del mercado meta, y para ello, necesita realizar un estudio de

mercado que le permita obtener ese importante dato...

Teniendo en cuenta lo anterior, resulta 16gico afirmar que los mercadélogos
deben tener buen conocimiento acerca de lo que es un estudio de mercado y
como realizarlo. Pero, considerando que ese es un tema amplio, en el
presente articulo se brinda respuestas concisas (a modo de referencia o
punto de partida) a tres preguntas basicas pero fundamentales: 1) ¢ Qué es
el estudio de mercado o cual es su definicion?, 2) ¢ qué tipos de estudios de

mercado existen? y 3 ¢ cudl es el proceso de un estudio de mercado?.
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DEFINICION DE ESTUDIO DE MERCADO:

A continuacion, veamos algunas propuestas de reconocidos expertos:

o Para Kotler, Bloom y Hayes, el estudio de mercado "consiste en
reunir, planificar, analizar y comunicar de manera sistematica los
datos relevantes para la situacion de mercado especifica que afronta
una organizacion”.

e Randall, define el estudio de mercado de la siguiente manera: "La
recopilacion, el analisis y la presentacion de informacién para ayudar
a tomar decisiones y a controlar las acciones de marketing".

e Segun Malhotra, los estudios de mercado "describen el tamafo, el
poder de compra de los consumidores, la disponibilidad de los

distribuidores y perfiles del consumidor".

En este punto, y teniendo en cuenta las anteriores definiciones, planteo la
siguiente definicion de estudio de mercado: "Proceso de planificar, recopilar,
analizar y comunicar datos relevantes acerca del tamafio, poder de compra
de los consumidores, disponibilidad de los distribuidores y perfiles del
consumidor, con la finalidad de ayudar a los responsables de marketing a
tomar decisiones y a controlar las acciones de marketing en una situacion de

mercado especifica""

> BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, Ill Edicién
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TIPOS DE ESTUDIOS DE MERCADO:

Los estudios de mercado pueden ser cualitativos o cuantitativos:

Estudios cualitativos: Se suelen usar al principio del proyecto, cuando
se sabe muy poco sobre el tema. Se utilizan entrevistas individuales y
detalladas o debates con grupos pequefios para analizar los puntos
de vista y la actitud de la gente de forma un tanto desestructurada,
permitiendo que los encuestados hablen por si mismos con sus
propias palabras. Los datos resultantes de los métodos cualitativos
pueden ser muy ricos y fascinantes, y deben servir como hipotesis
para iniciar nuevas investigaciones.

Son de naturaleza exploratoria y no se puede proyectar a una

poblacién mas amplia (los grupos objetivos).

Estudios cuantitativos: Intentan medir, numerar. Gran parte de los
estudios son de este tipo: cuanta gente compra esta marca, con qué
frecuencia, donde, etcétera. Incluso los estudios sobre la actitud y la
motivacion alcanzan una fase cuantitativa cuando se investiga cuanta
gente asume cierta actitud.

Se basan generalmente en una muestra al azar y se puede proyectar

a una poblacién mas amplia (las encuestas).®

1 BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacion de Proyectos, Ill Edicién
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EL PROCESO DEL ESTUDIO DE MERCADO:

Segun Kotler, Bloom y Hayes, un proyecto eficaz de estudio de mercado

tiene cuatro etapas basicas:

1. Establecimiento de los objetivos del estudio y definicion del problema
gue se intenta abordar: El primer paso en el estudio es establecer sus

objetivos y definir el problema que se intenta abordar.

2. Realizacién de investigacion exploratoria: Antes de llevar a cabo un
estudio formal, los investigadores a menudo analizan los datos
secundarios, observan las conductas y entrevistan informalmente a

los grupos para comprender mejor la situacion actual.

3. Busqueda de informacién primaria: Se suele realizar de las siguientes
maneras:
= Investigacién basada en la observacion
= Entrevistas cualitativas
= Entrevista grupal
= Investigacién basada en encuestas

= Investigacién experimental

4. Andlisis de los datos y presentacion del informe: La etapa final en el

proceso de estudio de mercado es desarrollar una informacion y
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conclusién significativas para presentar al responsable de las

decisiones que solicité el estudio®’

ANALISIS DE LA DEMANDA.

Este estudio permite conocer claramente cudl es la situacién de la demanda
del producto, se analiza el mercado potencial a fin de establecer la demanda
insatisfecha en funcién de la cual estara el proyecto. En un proyecto puede
suceder que la demanda este cubierta en funcién de la cantidad, no asi en
cuanto a la calidad o el precio, por lo tanto seguira existiendo la necesidad

y por consiguiente la oportunidad para un nuevo proyecto.

Se concibe a la demanda como la cantidad de bienes o servicios que un
mercado esta dispuesto a comprar para satisfacer una necesidad

determinada a un precio dado.

El analisis de la demanda busca determinar y cuantificar las fuerzas de
mercado que actlan sobre los requerimientos de un producto por parte del
mercado y asi mismo establecer las oportunidades del producto para

satisfacer dichos requerimientos del mercado.*®

A la demanda se la debe considerar desde varios puntos de vista como son:

" BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacion de Proyectos, Ill Edicién
8 BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacion de Proyectos, Ill Edicién
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Por su cantidad, de acuerdo a ello se la puede clasificar de la siguiente

manera.

a. Demanda Potencial. Esta constituida por la cantidad de bienes o
servicios que podrian consumir o utilizar de un determinado producto, en el
mercado.

b. Demanda Real. Esta constituida por la cantidad de bienes o servicios
gue se consumen o utilizan de un producto, en el mercado.

C. Demanda Efectiva.- La cantidad de bienes o servicios que en la
practica son requeridos por el mercado ya que existen restricciones producto
de la situacibn econdmica, el nivel de ingresos u otros factores que

impedirdn que puedan acceder al producto aunque quisieran hacerlo .

Demanda Insatisfecha. Esta constituida por la cantidad de bienes o servicios
gue hacen falta en el mercado para satisfacer las necesidades de la

comunidad.

Por su oportunidad, en cuanto a calidad y cantidad puede clasificarse en:

a. Demanda insatisfecha, en la que los bienes o servicios ofertados no
logran satisfacer la necesidad del mercado en calidad, en cantidad o
en precio.

b. Demanda satisfecha, en la cual lo que se produce es exacta- mente lo

gue requiere el mercado para satisfacer una necesidad.
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Por el destino que tiene se clasifica en:

a. Demanda final, cuando el producto es adquirido por el consumidor o
usuario para su aprovechamiento.
b. Demanda intermedia, cuando el producto es adquirido en calidad de

componente de un proceso para obtener un producto final diferente.

Por su permanencia en el mercado.

a. Demanda continua. Permanece y se incrementa cada vez en el
mercado.
b. Demanda temporal, ocurre en determinados momentos Yy bajo

ciertas circunstancias. *°

Por su importancia.

a. De productos necesarios, el mercado requiere para su desarrollo
armonico: Ej. Vestido.
b. De productos suntuarios, responde a gustos y preferencias

especiales. Ej. Perfumeria.

Para estimar o proyectar la demanda se puede utilizar los siguientes

métodos segun sean las condiciones:

Y BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacion de Proyectos, Ill Edicién
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- Regresion lineal.- Este método indica la forma como se relacionan las
variables,
- Tendencia historica.- Cuando no se conoce valores de una serie de

tiempo. Se toma como referente un dato inicial y un dato final.

ESTUDIO DE LA OFERTA.

“‘La oferta es considerada como la cantidad de bienes o servicios que los
productores estan dispuestos a colocar en el mercado en un momento dado

a un precio determinado”.?

En este punto es de vital importancia el investigar sobre la situacion de los
oferentes del producto relacionado con el del proyecto, estos constituyen la
competencia, por tanto es fundamental el conocer aspectos tales como: su
capacidad instalada a efectos de saber si puede 0 no incrementar su
produccion; su producto en si, para determinar la calidad del mismo,
presentacion, empaque, etc.; su tecnologia, para saber si puede mejorar la

calidad del producto; etc.

Para determinar las cantidades o volimenes de la oferta existente o para
proyectarla se puede utilizar los mismos métodos utilizados para el estudio

de la demanda.

20

2004.

SAPAG, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacion de proyectos. MCGRAW-HILL, México,
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Clases de oferta: Las mas utilizadas y que juegan papel fundamental en el

mercado son:

e De libre mercado, en ella existe tal cantidad de oferentes del mismo
producto que su aceptacion depende basicamente de la calidad, el
beneficio que ofrece y el precio. No existe dominio de mercado.

e Oligopdlica, en la cual el mercado se encuentra dominado por unos
pocos productores, los mismos que imponen sus condiciones de
cantidad, calidad y precios.

e Monopodlica, en la cual existe un productor que domina el mercado y
por tanto el impone condiciones de cantidad, calidad y precio del

producto.?

COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO.

La comercializacién es un proceso que hace posible que el productor haga
llegar el bien o servicio proveniente de su unidad productiva al consumidor o

usuario, en las condiciones optimas de lugar y tiempo.

Es importante conocer que para la comercializacion se utilizan los canales
de distribucion los cuales estan concebidos como “el camino que siguen los
productos al pasar de manos del productor al consumidor o usuario final y,

en funcién del cual se puede incrementar su valor”. %

2 SAPAG, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacidn de proyectos. MCGRAW-HILL, México, 2004
22 SAPAG, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacion de proyectos. MCGRAW-HILL, México,
2004.
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Existen varios canales de comercializacién que se aplican para productos de

consumo popular como para los de consumo industrial y su eleccion

apropiada depende del productor, las rutas de cada uno de ellos son las

siguientes:*

a) Para productos industriales.

Productor — Usuario Industrial: Cuando el productor vende
directamente al usuario.

Productor — Distribuidor Industrial Usuario Industrial: Se utiliza cuando
el productor no puede cubrir personalmente diferentes mercados.
Productor — Agente — Distribuidor — Usuario Industrial. — Se da
normalmente cuando no es posible al productor cubrir
geograficamente los mercados; este agente cumple las veces del

productor pero obliga a incrementar el precio del producto.

b) Para productos de consumo popular. Productores - Consumidores.

Cuando el consumidor acude directa- mente al productor para adquirir el

producto. Es el canal mas rapido de comercializacion.

Productor — Minorista Consumidor — El objetivo basico de este canal
es que una mayor cantidad de minoristas exhiban y vendan el

producto.

2 SAPAG, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacion de proyectos. MCGRAW-HILL, México, 2004



36

e Productor — Mayorista — Minorista — Consumidor. Se utiliza este canal
cuan- do se trata de productos de mucha especializacién y en donde
el mayorista cumple el papel de auxiliar directo de la empresa.

e Productor — Agente — Mayorista — Minorista — Consumidor- Se utiliza
para cubrir zonas geograficas alejadas de los lugares de produccion,

es uno de los mas utilizados y se aplica para casi todos los productos.

CANAL DE COMERCIALIZACION

—‘{ PRODUCTOR  EXPORTADOR ]

DISTRIBUIDOR / MAYORISTA ]

:

BROKER
AGENTE

L »| DISTRIBUIDOR/MINORISTA ]

¢

SUPERMERCADOS
SECTOR INSTITUCIONAL

CONSUMIDOR FINAL

FUENTE: BACA URBINA, Gabriel

ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico busca responder a las interrogantes bdasicas: como,
donde, cuando y con que producira mi empresa en este estudio se pretende
disefiar la funcion de produccién optima que mejor utilice los recursos
disponibles para obtener el producto o servicio deseado, sea este un bien o

servicio.?

24 SAPAG, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacion de proyectos. MCGRAW-HILL, México, 2004
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El estudio técnico determina la necesidad de capital y mano de obra
necesaria para la ejecucion del proyecto, de ahi la importancia de analizar el
tamafo optimo de la planta el cual debe justificar la produccién y el nimero
de consumidores que se tendra para no arriesgar a la empresa en la

creacion de una estructura que no esté soportada por la demanda.

Finalmente con cada uno de los elementos que conforman el estudio técnico
se elabora un andlisis de la inversion para posteriormente conocer la
viabilidad econdmica del mismo. La estimacion de los costos del proyecto
son parte importante en el desarrollo de los proyectos de inversién, tanto por
su efecto en la determinacion de la rentabilidad del mismo como por su

variedad de elementos que condicionan el estudio financiero.

TAMANO Y LOCALIZACION

TAMANO

La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos
gue se calcularon y, por lo tanto, sobre la estimacién de la rentabilidad
gue podria generar su implementacion. De igual manera, la decision que
se tome respecto del tamafio determinara el nivel de operacion que

posteriormente explicara la estimacion de ingresos por venta.
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El tamafo es la capacidad de produccion que tiene el proyecto durante
todo el periodo de funcionamiento. Se define como capacidad de
produccion al volumen o nimero de unidades que se pueden producir e
un dia, mes o afio, dependiendo, del tipo de proyecto que esta
formulando. El estudio del tamafio comprende los diversos aspectos
referentes al funcionamiento y operatividad del propio proyecto, lo cual
lleva implicito el andlisis del tamafio Optimo, localizacion, proceso
productivo, programa de produccion, insumos requeridos, disponibilidad y
el costo de los mismos, caracteristicas de los equipos de proceso basico
e instalaciones fisicas que conviene detallar, cuantificar y determinar su

costo.

El tamafo del proyecto también se puede medir por el monto de la
inversién aplicada, el namero de empleos generados, el area fisica
ocupada, participacion en el mercado, niveles de ventas alcanzados o

generacion de valor agregado para la regién.?®

e CAPACIDAD TEORICA, corresponde al nivel maximo posible de
produccion o de prestacion de servicio.

e CAPACIDAD INSTALADA, es el nivel maximo de producciéon o
prestacion de servicios que los trabajadores con la maquinaria, equipos e

infraestructura disponible pueden generar permanentemente.

% SAPAG, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacion de proyectos. MCGRAW-HILL, México, 2004
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CAPACIDAD UTILIZADA, es el porcentaje de la capacidad instalada que
en promedio se esté utilizando, teniendo en cuenta las contingencias de
produccioén y ventas, durante un tiempo determinado.

RESERVAS, consiste en la capacidad de produccién que no es utilizada
normalmente en espera de que las condiciones de mercado obliguen a un
incremento de produccion.

CAPACIDAD FINANCIERA, en un proyecto es necesario determinar la
capacidad para financiar la inversion, pudiendo ser con capital propio o
mediante crédito, por ende es importante conocer el mercado financiero.
Al no lograr conseguir el financiamiento para la inversion la fase de
implementacion podria efectuarse por etapas.?®

CAPACIDAD ADMINISTRATIVA, el Talento Humano hace posible el
funcionamiento eficiente de una empres, lo que implica tener el

conocimiento claro de la actividad en la que se quiere emprender.

El éxito en los negocios tiene su base en la combinacién de habilidad

y conocimiento administrativo para lograr metas de operacion y resultados

optimos en los negocios. Para la fase de operacion de una empresa no

solamente debe asegurarse que se cuente con el nimero de personal

necesario, sino también que este sea al mas idoneo para cada puesto de

trabajo.?’

% SAPAG, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacidn de proyectos. MCGRAW-HILL, México, 2004
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LOCALIZACION

Es el analisis de las variables que determinan el lugar donde el proyecto
logra la maxima utilidad o el minimo costo. Las decisiones de localizacion
podrian catalogarse de infrecuentes, en algunas empresas solo lo toman una
vez en su historia, como es en el caso de las empresas pequefias de ambito
local, pequefios comercios o tiendas, bares, etc., para otras en cambio es
mucho mas habitual como bancos, cadena de tiendas, etc. , y por lo que se
ve la decision de localizacion no solo afecta a empresas de nueva creacion,

sino también a las que ya estan funcionando.

La localizacion adecuada de la empresa que se creara con la aprobacion del
proyecto puede determinar el éxito o fracaso de un negocio. Por ello, la
decision de donde ubicar el proyecto debe obedecer no solo a criterios
econdémicos, sino también a criterios estratégicos, institucionales e incluso,
de preferencia emocionales. Con todos ellos se busca determinar aquella

localizacion que maximice la rentabilidad del proyecto.

e MICROLOCALIZACION, tiene en cuenta aspectos sociales y nacionales
de la planeacion basandose en las condiciones regionales de la oferta, la
demanda y en la infraestructura existente debe indicarse con un mapa del
pais o region dependiendo del area de influencia del proyecto.

e MACROLOCALIZACION, abarca la investigacion y la comparacion de los
componentes del costo y un estudio de costos para cada alternativa. Se

debe indicar con la ubicacion del proyecto en el plano del sitio operara.
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e FACTORES DE LOCALIZACION, son aquellos aspectos que permitiran
el normal funcionamiento de la empresa, entre estos factores tenemos:
abastecimiento de materia prima, vias de comunicacion adecuadas,
disponibilidad de mano de obra calificada, servicios basicos
indispensables (agua, luz, teléfono, alcantarillado, etc.), v;

fundamentalmente el mercado hacia el cual esta orientado el producto®

INGENIERIA DEL PROYECTO

Es el conocimiento cientifico y técnico que permite determinar el proceso
productivo para la utilizacion racional de los recursos disponibles destinados

a la fabricacion de una unidad de producto.

La ingenieria tiene la responsabilidad de seleccionar el proceso de
produccion de un proyecto, cuya disposicion en planta conlleva a la adopcion
de una determinada tecnologia y la instalacion de obras fisicas o servicios
basicos de conformidad con los equipos y maquinarias elegidos. También,
se ocupa del almacenamiento y distribucion del producto, de métodos de
disefo, de trabajo de laboratorio, de empaques de productos, de obras de

infraestructura y de sistemas de distribucion

e COMPONENTE TECNOLOGICO, Consiste en determinar la maquinaria

y equipo adecuada a los requerimientos del proceso productivo y que
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este acorde con los niveles de produccion esperados de acuerdo al nivel
de demanda a satisfacer. Para su determinaciéon es punto clave la

informacion sobre la demanda insatisfecha y su porcentaje de cobertura.

La tecnologia debe responder a ciertas condiciones propias de mercado,
pues la misma no debera ser ni muy alta (tecnologia de punta) ni elemental
para el pro- ceso, ya que; se debe evitar por un lado el desperdicio de
capacidad instalada y por otro debe considerarse la posible expansion de la

unidad productiva.?

e INFRAESTRUCTURA FISICA, Se relaciona exclusivamente con la parte
fisica de la empresa, se determinan las areas requeridas para el
cumplimiento de cada una de las actividades en la fase operativa. En
esta parte del estudio debe siempre contarse con el asesoramiento de
los profesionales de la construccion; al igual que la tecnologia debe

guardar relacion con el mercado y sus posibilidades de expansion.

e DISTRIBUCION EN PLANTA, corresponde a la distribucion de las
magquinas, los materiales y los servicios complementarios que atienden
de la mejor manera las necesidades del proceso productivo y asegura los
menores costos y la mas alta productividad, a la vez que mantiene las

condiciones oOptimas de seguridad y bienestar para los trabajadores.

2 SAPAG, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacion de proyectos. MCGRAW-HILL, México, 2004



43

Los objetivos y principios basicos de una distribucion de la planta son los

siguientes:

1. Integracion total, consiste en integrar en lo posible todos los factores que
afectan la distribucién, para obtener una vision de todo el conjunto y la
importancia relativa de cada factor.

2. Minima distancia de recorrido, al tener una vision general de todo el
conjunto, se debe tratar de reducir en lo posible al manejo de materiales,
trazando el mejor flujo.

3. Utilizacién del espacio cubico, aunque el espacio es de tres dimensiones,
pocas veces se piensa en el espacio vertical. Esta acciéon es muy util
cuando se tienen espacios reducidos y su utilizacion debe ser maxima.

4. Seqguridad y bienestar para el trabajador, este debe ser uno de los
objetivos principales en toda distribucion

5. Flexibilidad, se debe obtener una distribucion facilmente reajustable a los
cambios que exija el medio, para poder cambiar el tipo de proceso de la

manera mas econdmica, si fuera necesario.*

Para ello es importante considerar todos los elementos necesarios para el
desarrollo del proyecto, como lo es la maquinaria, equipo, personal, materia
prima, almacenamiento y otros e identificar los espacios y recorridos que
permitan que los materiales y las personas se encuentren seguros y bien

establecidos.
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e PROCESO DE PRODUCCION, es la fase en que una serie de materiales
0 insumos son transformados en productos manufacturados mediante la
participacion de la tecnologia, los materiales y las fuerzas de trabajo
(combinacién de mano de obra, maquinaria, materias primas, sistemas y
procedimientos de operacion). Los elementos esenciales de todo proceso

productivo son:

Los factores o recursos: en general, toda clase de bienes o servicios

econdmicos empleados con fines productivos;

Las acciones: ambito en el que se combinan los factores en el marco de

determinadas pautas operativas, y

Los resultados o productos: en general, todo bien o servicio obtenido de

un proceso productivo.

La producciéon abarca a los cambios de modo, tiempo, de lugar o de
cualquier otra indole, provocados en los factores con similar intencionalidad

de agregar valor.*

v DISENO DEL PRODUCTO, El producto originario del proyecto debe ser
disefiado de tal forma que reuna todas las caracteristicas que el

consumidor o usuario desea en él para lograr una completa satisfaccion

3L SAPAG, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacion de proyectos. MCGRAW-HILL, México, 2004
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de su necesidad, para un disefio efectivo del producto debe considerarse
siempre los gustos y preferencias de los demandantes, entre ellos se

tiene: Presentacion, Unidad de medida, Tiempo de vida, etc.

v FLUJOGRAMA DEL PROCESO, constituye una herramienta por medio de
la cual se describe paso a paso cada una de las actividades de que consta
el proceso de produccion. Los flujo- gramas de proceso difieren
significativamente en cuanto a su presentacion ya que no existe ni puede
admitirse un esquema rigido para su elaboracién el mismo es criterio del
proyectista y en el mismo puede utilizar su imaginacion; lo que debe quedar
claro es que el flujo grama debe mostrar las actividades y su secuencia

l6gica.

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA EMPRESARIAL

ORGANIZACION DEL RECURSO HUMANO

El estudio de organizacion no es suficientemente analitico en la mayoria de
los casos, lo cual impide una cuantificacién correcta, tanto de la inversion
inicial como de los costos de administracion. En la fase de anteproyecto no
es necesario profundizar totalmente el tema, pero cuando se lleve a cabo el

proyecto definitivo, se recomienda encargar el analisis a empresas

32

2004.
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especializadas, aunque esto dependera del tamafio de la empresa y su

estructura de organizacion.

Las etapas iniciales de un proyecto comprenden actividades como
constitucion legal tramites gubernamentales, compra de terreno,
construccion de edificio (0 su adaptacién), compra de maquinaria,
contratacion de personal, seleccion de proveedores, contratos escritos con
clientes, pruebas de arranque, consecucion del crédito mas conveniente,
entre otras muchas actividades iniciales, mismas que deben ser

programadas, coordinadas y controladas.>

Debe aclararse que seria erroneo diseflar una estructura administrativa
permanente. Esta es tan dinamica como lo es la propia empresa. Si al crecer
esta Ultima se considera mas conveniente desistir de ciertos servicios
externos, lo mejor sera hacerlo asi y no pensar en la permanencia de las
estructuras actuales, disefladas para cierto estado temporal de la empresa.
Es decir se debe dotar a la organizacion de la flexibilidad suficiente para

adaptarse rapidamente a los cambios de la empresa.

No hay que olvidar que mientras en algunas empresas pequeias las
actividades como la seleccion del personal y contabilidad las realizan
entidades externas, en las grandes empresas existen departamentos de

planeacion, investigacion y desarrollo, comercio internacional y otros. Lo que
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esas empresas grandes indican es que al ir creciendo, les result6 mas
conveniente absorber todos los servicios externos en vez de contratarlos,
pero eso soOlo fue posible gracias a una estructura flexible y facilmente

adaptable a los cambios.

El disefio de la estructura organizativa requiere fundamentalmente de la
definicion de la naturaleza y contenido de cada puesto de la organizacion. Al
caracterizar de esta forma cada cargo de ella, se podra estimar el costo en
remuneraciones administrativas del proyecto. Para esto sera preciso disefar
las caracteristicas del trabajo y las habilidades requeridas para asumir los

deberes y responsabilidades que le corresponden.®*

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

BASE LEGAL

Toda empresa para su libre operacion debe reunir ciertos requisitos exigidos

por la ley, entre ellos tenemos:

e Acta constitutiva, es el documento certificatorio de la conformacion legal
de la empresa, en el se debe incluir los datos referenciales de los socios

con los cuales se constituye la empresa.
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e La razdn social o denominacién, es el nombre bajo el cual la empresa
operara, el mismo debe estar de acuerdo al tipo de empresa conformada
y conforme lo establece la Ley.

e Domicilio, toda empresa en su fase de operacion estard sujeta a
multiples situaciones derivadas de la actividad y del mercado, por lo
tanto debera indicar claramente la direccion domiciliaria en donde se la
ubicard en caso de requerirlo los clientes u otra persona natural o
juridica.

e Objeto de la sociedad, al constituirse una empresa se lo hace con un
objetivo determinado, ya sea: producir o generar o comercializar bienes
0 servicios, ello debe estar claramente definido, indicando ademas el
sector productivo en el cual emprendera la actividad.

e Capital social, es necesario indicarse cual es el monto del capital con
gue inicia sus operaciones la nueva empresa y la forma como este se ha
conformado.®

e Tiempo de duracion de la sociedad, toda actividad tiene un tiempo de
vida para el cual se planifica y sobre el cual se evalia posteriormente
para medir los resultados obtenidos frente a los esperados, por ello la
empresa debe asi mismo indicar para qué tiempo o plazo operara.

e Administradores, la administracion general debe ser delegada o
encargada a un determinado nimero de personas 0 una persona gue sera

guién responda por las acciones de la misma.
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ESTRUCTURA EMPRESARIAL

Parte fundamental en la etapa de operacion de la empresa es, la
estructura organizativa con que esta cuente, ya que una buena
organizacion permite asignar funciones y responsabilidades a cada uno
de los elementos que conforman la misma. Esto hara posible, que los
recursos, especialmente el Talento Humano sea manejado eficientemente.
La estructura organizativa se representa por medio de los organigramas a
los cuales se acompafia con el manual de funciones, en ella se establece

los niveles jerarquicos de autoridad.*

Niveles jerarquicos de autoridad

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

siguientes niveles:

e Nivel Legislativo-Directivo, Es el maximo nivel de direccion de la
empresa, son los que dictan las politicas y reglamentos bajo los cuales
operara, esta conformado por los duefios de la empresa, los cuales
tomaran el nombre de Junta General de Socios o Junta General de

Accionistas, dependiendo del tipo de empresa bajo el cual se hayan
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constituido. Es el érgano maximo de direccion de la empresa, esta integrado
por los socios legalmente constituidos. Para su actuacion esta representado

por la Presidencia.

¢ Nivel Ejecutivo, conformado por el Gerente - Administrador, el cual sera
nombra- do por nivel Legislativo-Directivo y sera el responsable de la
gestion operativa de la empresa, el éxito o fracaso empresarial se debera

en gran medida a su capacidad de gestion.

e Nivel asesor, constituye este nivel el 6rgano colegiado llamado a
orientar las decisiones que merecen un tratamiento especial.
Generalmente toda empresa cuenta con un Asesor Juridico sin que
por ello se descarte la posibilidad de tener asesoramiento de

profesionales de otras areas en caso de requerirlo.

¢ Nivel de Apoyo, se lo conforma con todos los puestos de trabajo que

tienen relacion directa con las actividades administrativas de la empresa.

¢ Nivel Operativo, conformado por todos los puestos de trabajo que tienen
relacion directa con la planta de produccion, especificamente en las

labores de produccién o el proceso productivo.®’

3" SAPAG, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacion de proyectos. MCGRAW-HILL, México, 2004



ORGANIGRAMAS

SECRETARIA

JUNTA DE
ACCIONISTAS

GERENCIA

ASESOR
JURIDICO

PRODUCCION

CONTABILIDAD

VENTAS

OBREROS Y

VENDEDORES

CONSERIJE

I

CHOFER

Los organigramas, son la representacion grafica de la estructura orgénica
que muestra la composicion de las unidades administrativas que la integran
y sus respectivas relaciones, niveles jerarquicos, canales formales de

comunicacion, lineas de autoridad, supervision y asesoria.

e Organigrama Estructural.- Representa el esquema béasico de una
organizacion, permite conocer de una manera objetiva sus partes

integrantes, es decir, sus unidades administrativas, la relacion de
dependencia que existe entre ellas, permitiendo apreciar la organizacion
de la empresa como un todo.

e Organigrama Funcional.- Es una modalidad del estructural y consiste en
representar graficamente las funciones principales basicas de una unidad
administrativa. Al detallar las funciones se inicia por las mas importantes y

luego se registran aquellas de menor trascendencia, se determina qué es

lo que se hace.
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e Organigrama de Posicion.- Nos permite representar la distribucion del
personal en las diferentes unidades administrativas, se indica el numero
de cargos, la denominacion del puesto y la clasificacidn, se puede incluir la

remuneracion y aun el nombre del empleado.

MANUALES

Son documentos que sirven como medios de comunicacion y coordinacion
que permiten registrar y transmitir en forma ordenada y sistematica,
informacion de una organizacion (antecedentes, legislacion, estructura,
objetivos, politicas, sistemas, procedimientos, etc.). Asi como las
instrucciones y lineamientos que se consideren necesarios para el mejor

desempefio de sus tareas.®

Entre los tipos de manuales mas utilizados se encuentran:

Manual de Funciones, es un instrumento de trabajo que contiene el
conjunto de normas y tareas que desarrolla cada funcionario en sus
actividades cotidianas y serd elaborado técnicamente basados en los
respectivos procedimientos, sistemas, normas y que resumen el
establecimiento de guias y orientaciones para desarrollar las rutinas o
labores cotidianas, sin interferir en las capacidades intelectuales, ni en la

autonomia propia e independencia mental o profesional de cada uno de los
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trabajadores u operarios de una empresa ya que estos podran tomar las
decisiones mas acertadas apoyados por las directrices de los superiores, y
estableciendo con claridad la responsabilidad, las obligaciones que cada uno
de los cargos conlleva, sus requisitos, perfiles, incluyendo informes de
labores que deben ser elaborados por lo menos anualmente dentro de los
cuales se indique cualitativa y cuantitativamente en resumen las labores
realizadas en el periodo, los problemas e inconvenientes y sus respectivas
soluciones tanto los informes como los manuales deberan ser evaluados
permanentemente por los respectivos jefes para garantizar un adecuado

desarrollo y calidad de la gestion.

Manual de Organizaciéon, es la version detallada por escrito de la
organizacion formal a través de la descripcién de los objetivos, funciones,
autoridad, responsabilidad de los distintos puestos de trabajo que componen
su estructura. Estos manuales contienen informacion detallada referente a
los antecedentes, legislacion, atribuciones, estructura organica, funciones
organigramas, niveles jerarquicos, grados de autoridad y responsabilidad,
asi como canales de comunicacion y coordinacién de una organizacion.
También incluyen una descripcién de puestos cuando el manual se refiere a

una unidad administrativa en particular.

Manual de Politicas, es la descripcién detallada de los lineamientos a ser

seguidos por los ejecutivos en la forma de decisiones para el logro de los
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objetivos, facilitando la descentralizacion, al suministrar a los niveles

intermedios los lineamientos claros a ser seguidos en la toma de decisiones.

Manual de Normas y Procedimientos, es la expresion analitica de los
procedimientos administrativos a través de los cuales se canaliza la actividad
operativa de la empresa, como la enunciacion de normas de funcionamiento

basicas a los cuales deberé ajustarse los miembros de la misma.

Manual de Politicas, Normas y Procedimientos, comprende los
lineamientos que sirven de marco de referencia a la organizacion. Ademas,
incluyen toda la informacién referente a la organizacion (antecedentes,
estructura organica, funciones, organigramas, etc.). También, incluyen
descripciones de cargos y constituyen un instrumento técnico que incorpora
informacion importante sobre el uso de recursos materiales y tecnoldgicos

para el desarrollo de los procedimientos, las actividades y tareas diarias.*

Manual para Especialistas, es aquel que agrupa normas, pautas e
instrucciones de aplicacion en forma especifica a determinado tipo de
actividades o tareas como por ejemplo: manual del vendedor o compendio
de la secretaria. La preparacion de este tipo de manuales por parte de la
misma empresa es recomendable cuando el numero de empleados que los
utiliza es lo suficientemente grande como para justificarlo. El objetivo basico

perseguido con su preparacion, es el de entrenamiento y capacitacion de
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empleados, como asi servir también de elemento de consulta para la

realizacion de las tareas asignadas.

Manual del Empleado, su objetivo es lograr una rapida asimilacion de
personal nuevo (induccion) asi como también para posterior entrenamiento,

este manual es especialmente util para niveles intermedios u operativos.

Manuales de Finanzas, las responsabilidades del contralor y tesorero
exigen de ellos que den instrucciones numerosas y especificas a todos
aquellos que deben proteger en alguna forma los bienes de la empresa, para
asegurar la comprension de sus deberes en todos los niveles de la

administracion.

Manual de Calidad, enuncia la politica de la calidad y que describe el
sistema de calidad de una organizacion. Este manual puede estar
relacionado con las actividades totales de una organizacion o con una parte

seleccionada de estas.*°

ESTUDIO FINANCIERO

“El estudio financiero determina cual sera el monto total de la inversién y el

financiamiento que se puede realizar, esto se hace en funcion a los

requerimientos de recursos humanos, materiales y fisicos necesarios para

40 BACA, Urbina. Proyectos de Inversion. MCGRAW-HILL, 2008, Pag. 100
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poder cubrir la capacidad instalada de produccién durante un ejercicio
econdmico y a lo largo de la vida util de la empresa, esta determinacion
cuantitativa de produccion la obtenemos mediante el estudio de mercado
realizado, para evaluar el proyecto se tiene que partir de indicadores
econdmicos que serviran de base para determinar su implantacién o noy en

caso de la posibilidad, se determina la rentabilidad”.**

Las inversiones que el proyecto tendra seran de tres tipos de activos:

o Activos Fijos
. Activos Intangibles y,

. Capital de Trabajo

ACTIVOS FIJOS.

Son todas las inversiones que se realizan en bienes tangibles y son de
propiedad de la empresa, sirven de apoyo a las operaciones de la misma,
son todos los bienes que se emplean tanto en producciéon, como en
administracion y ventas, para efectos contables, los activos fijos estan
sujetos a depreciaciones, los cuales se los hace de acuerdo a una tabla
establecida por la contraloria, los terrenos no sufren depreciaciones, pero si

se revalorizan por la plusvalia generada por el desarrollo urbanistico.

4 BACA, Urbina. Proyectos de Inversion. MCGRAW-HILL, 2008, Pag. 103.
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ACTIVOS INTANGIBLES O DIFERIDOS.

Estas inversiones se las realiza sobre activos constituidos para los servicios
o derechos adquiridos necesarios para la marcha del proyecto y son

susceptibles de amortizacion, afectando al flujo de caja indirectamente

ACTIVO CORRIENTE O CAPITAL DE TRABAJO.

Se considera el capital, en el presente caso, el proyecto para su
funcionamiento normal de actividades y su recuperacibn econdmica
mediante su comercializacién, es necesario de un tiempo maximo de un
mes, esto garantizara la disponibilidad de recursos suficientes para cubrir los
costos de produccion y operacion, tiempo que posiblemente demorara la
recuperacion de los fondos para ser utilizados nuevamente en el proceso. A
continuacion describiremos los gastos que representard el capital de

trabajo.*?

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Documento Contable que presenta los resultados obtenidos en un periodo

econdémico, sean estos pérdidas o ganancias para lo cual compara los

rubros de ingresos con los egresos incurridos en un periodo.

*2 BACA, Urbina. Proyectos de Inversion. MCGRAW-HILL, 2008, P4g. 100
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Es uno de los Estados Financieros basicos que tiene por objeto mostrar un
resumen de los ingresos y los gastos durante un ejercicio, clasificandolos
de acuerdo con las principales operaciones del negocio, mostrando por
consiguiente las utilidades o pérdidas sufridas en las operaciones

realizadas.

El Estado de Pérdidas y Ganancias llamado también Estado de Resultados
nos demuestra cual es la utilidad o pérdida obtenida durante un periodo
econdmico, resultados que sirven para obtener mediante andlisis,
conclusiones que permitan conocer como se desenvuelve la empresa y

hacer previsiones para el futuro.*®

INGRESOS:

Estan conformados por el resultado de las ventas u otros ingresos.

EGRESOS:

Se forma por la sumatoria del Costo Primo, Gastos de Proceso de

Produccion, Gastos de Operacion y Gastos Financieros, como podra

observarse en el cuadro descrito a continuacion:

** BACA, Urbina. Proyectos de Inversion. MCGRAW-HILL, 2008, P4ag. 100
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COSTOS FIJOS Y VARIABLES.

COSTOS FIJOS.- Son aquellos que se mantienen constantes durante el
periodo completo de produccion. Se incurre en los mismos por el simple
transcurso del tiempo y no varian como resultado directo de cambios en el

volumen.

COSTOS VARIABLES.- Son aquellos que varian en forma directa con los

cambios en el volumen de produccion.
En el presente trabajo se calculara el punto de equilibrio utilizando el método
matematico en funcion de la capacidad instalada y de las ventas, utilizando

ademas la forma gréfica para su representacion.**

PUNTO DE EQUILIBRIO.

Empresa A

300

250 /}ganancias
|F'un1c| de Equilihriu| /

200

o
£ 150
= - ——Fijos
1o / . Ctos Totales
S0 = E —lIngresos
0 ' - - - ' ;
0 5 o isk 0 25 3

miles Unidades i 15 789 Unidades

____________________________

Rango Relevante

FUENTE: BACA URBINA, Gabriel

“ BACA, Urbina. Proyectos de Inversion. MCGRAW-HILL, 2008.
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El punto de equilibrio es un punto de balance entre ingresos y egresos
denominado por algunos autores como PUNTO MUERTO, porque en él no

hay ni pérdidas ni ganancias.

Cuando los ingresos y los gastos son iguales se produce el punto de
equilibrio, cuyo significado es que no existen utilidades ni pérdidas, es
decir, si vendemos menos que el punto de equilibrio tendremos pérdidas y

si vendemos mas que el punto de equilibrio obtendremos utilidades.

EVALUACION FINANCIERA

Valor Actual Neto.- Trata sobre los montos actuales en el que se procede a
determinar si el valor actual del flujo esperado puede justificar los

desembolsos originales.

VAN = SFNA - INVERSION INICIAL

Valor TASA Interna de Retorno.- Es un indicador que muestra la capacidad

de ganancias de un proyecto y la factibilidad de ejecutarlo o no. Cuando la

TIR es superior al costo de oportunidad del capital se lo pude ejecutar.

TR = Tm + Dt VAN menor )
( VAN menor - VAN mayor
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Periodo de Recuperacion de Capital- Permite conocer el tiempo que la
empresa tardara en recuperar la inversion inicial mediante el flujo de

entradas de efectivo que producira el proyecto.

. INVERSION-SUMA DE PRIMEROS FLUJOS
PRC = ANO QUE SUPERA LA INVERSION + -
SUMA ANOS QUE SUPERA LA INVERSION

Relacion Beneficio Costo.- Es el resultado obtenido de la comparacion de

los valores actuales de los ingresos con el valor actual de los egresos.

INGRESO ACTUALIZADO
R (BIC) =

COSTO ACTUALIZADO

Andlisis de Sensibilidad.- En un proyecto, es conveniente efectuar el
analisis de sensibilidad, para medir si le afectan o no, las situaciones que se
dan en una economia, esto es, el aumento en los costos y la disminucion en

los ingresos.

El analisis de sensibilidad es la interpretacion dada a la incertidumbre en lo
gue respecta a la posibilidad de implantar un proyecto, debido a que no se
conocen las condiciones que se espera en el futuro. Para la toma de

decisiones debe tomarse en cuenta lo siguiente:

= Cuando el coeficiente de sensibilidad es mayor que uno el proyecto

es sensible.



62

= Cuando el coeficiente de sensibilidad es igual a uno el proyecto no
sufre ningun efecto.
= Cuando el coeficiente de sensibilidad es menor que uno el proyecto

no es sensible.*®

VAN menor
NTIR = ™Tm + Dt ( )
VAN menor - VAN mayor

** BACA, Urbina. Proyectos de Inversion. MCGRAW-HILL, 2008.
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e. MATERIALES Y METODOS

MATERIALES

e Materiales de escritorio.
e Pen-drive
e Computadores

e Calculadoras

e Esferos
e hojas
e Bibliografia

e Levantamiento y Reproduccion de textos

e |nternet

METODOS

Para la realizacion del presente trabajo de investigacion se aplicaron los

siguientes Métodos de investigacion cientifica.

Método Analitico.- Método que se lo utilizé en la Evaluacion del proyecto
donde se estudio separadamente cada parte que comprende un estudio de
factibilidad para luego unir y obtener la determinacion de la aceptacion de la
produccion y comercializacion de aceite hidratante de manzanilla para la piel

en el mercado lojano.
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Método Inductivo.- El objetivo cientifico es enunciar esa Ley Universal
partiendo de la observacion de los hechos, en la presente investigacion se lo
utilizé de la revision de empresas productoras a nivel local, para determinar

cdmo se posesiona a nivel general.

Método Deductivo.- Este Método se aplicé6 para desarrollar y ejecutar la
investigacion partiendo desde un analisis de lo general a lo particular; la
investigacion permitié realizar una descripcion de cdmo se puede crear una
empresa de produccidon de aceites hidratantes de manzanilla para la piel. Y
ayudd a determinar de qué forma estan estructuradas estas empresa de
produccion, cual es la forma de manejo hacia sus empleados e identificando
la situacion de la competencia, hasta llegar a la empresa de produccion de

aceites hidratantes de manzanilla para la piel en la ciudad de Loja.

Método Estadistico.- Este método se aplicO para reunir, organizar y
analizar datos numéricos ya que ayudoé a resolver problemas y representar
gradficamente; a través de éste método se pudo medir los resultados
obtenidos de la encuesta y asi pudo determinar el mayor porcentaje de los
cuales permitié determinar el problema de determinar la factibilidad de crear
una empresa de produccion de aceites hidratantes de manzanilla para la

piel.

Método Bibliografico.- - Este método permitié conocer todos los autores de

libros que se han dedicado a analizar sobre empresas de produccion y de
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otra manera también sirvio de guia para obtener mas informacion. Por lo
tanto la bibliografia es el conjunto de catalogos, libros, folletos, Internet o

escritos referentes de una materia determinada.

Método Sintético: Implica la sintesis, esto es, union de elementos para

formar un todo.

El juicio analitico implica la descomposicién del fenbmeno, en sus partes
constitutivas. Es una operacién mental por la que se divide la representacion

totalizadora de un fenémeno en sus partes.

El método sintético se lo utilizd en la presente cuando utilizamos las ciencias
administrativas ya que mediante ésta se extrajeron las leyes generalizadoras
de empresa; ademas determind la evaluacion econdmica de la investigacion

como la TIR, el VAN, El Punto de Equilibrio, etc.

Método Matematico.- Se lo utilizd en los célculos estadisticos que se
aplicaron en las encuestas tanto a los demandantes como oferentes de
aceites hidratantes de manzanilla, ademas se lo utiliz6 en el estudio

financiero especificamente en los célculos de la evaluacion econémica.
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Técnicas:

OBSERVACION DIRECTA: Que permitié determinar los aspectos técnicos
relacionados con el producto, como es la ingenieria del proyecto, su
localizacion, proceso productivo; también sirvio para obtener aspectos
relacionados con la competencia, la comercializacion, distribucion,

publicidad, presentacion, que tuvo este tipo de producto en el mercado.

FICHAS MEMOTECNICAS: Las cuéles fueron (tiles para recolectar
informacion extraida de fuentes bibliograficas y actividades propias de la

observacion, entrevista, etc.

ENCUESTA: Esta fue aplicada a los clientes que tendra la empresa,

permitiendo asi determinar la demanda del producto.

Las encuestas fueron aplicadas a la poblacién econ6micamente activa de la

ciudad de Loja ya que ellas son las que consumen aceite hidratante.

Con el propésito de conocer el tamafio de la muestra de los usuarios en el
mercado local, se fundamenta en la poblacion econémicamente activa de la
ciudad de Loja que es de 56.215 personas informacion suministrada por el
INEC, Censo de 2010, proyectado para 2013 con una tasa de crecimiento

del 1,17% se obtiene 58.211.



67

Pf= Pa(1+i)" Férmula que sirve para proyectar la poblacion de estudio

Pf=56.215 (1+ 0,0117)°

Pf=58.211
N
n -
1+e2N
o__ 821l
1+(0.05)%(58.211)
n =397

Pf = Poblacion futura
Pa = Poblacion actual
i = Tasa de crecimiento

n = Afos a proyectar

n = Tamafo de la muestra
e = margen de error

N = Poblacion de estudio




f. RESULTADOS

ENCUESTA APLICADA A LAS DEMANDANTES DE LA CIUDAD DE LOJA

PREGUNTA N° 1
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De las siguientes cantidades, sefiale a cual corresponde el monto de

sus ingresos econdmicos mensual.

CUADRO 1

PROMEDIO INGRESO ECONOMICO MENSUAL

RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
1- 400 44 11
401- 800 29 7
801-1200 216 54
1200 en adelante 108 27
TOTAL 397 100

FUENTE: Encuestas Usuarios
ELABORACION: La Autora

GRAFICA 1

1200 en 1-400
adelante 11% 401- 800

2- ‘7%

801-1200
55%

PROMEDIO INGRESO ECONOMICO MENSUAL

m1-400
m 401-800
8§01-1200

M 1200 en adelante

ANALISIS E INTERPRETACION

Del total de los encuestados el 11% de las encuestadas manifiestan que su
ingreso es 1-400 délares, el 7% ganan de 401-800 délares, el 55 % tiene un
sueldo de 801-1200 dolares y el 27 % manifiesta que tienen un ingreso

mensual de 1200 en adelante.

Lo que determina que en la ciudad de Loja, la mayoria de la Poblacién
Econdmicamente Activa tienen unos ingresos mensuales entre 801- 1200

dolares.
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PREGUNTA N° 2
¢Conoce usted la existencia de aceites hidratantes para la piel?
CUADRO 2

CONOCIMIENTO DE ACEITES HIDRATANTES
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %

SI 310 78
NO 87 22
TOTAL 397 100

FUENTE: Encuestas Usuarios
ELABORACION: La Autora

GRAFICA 2

CONOCIMIENTO DE ACEITES HIDRATANTES

mS|

ENO

ANALISIS E INTERPRETACION

Del total de encuestados el 78,00% de las encuestadas manifiestan que si
conocen la existencia de aceites hidratantes; mientras, que el 22%

manifiesta que no conoce la existencia de aceites hidratantes ya que no la
utilizan.

Lo que determina que en la ciudad de Loja, la mayoria de la Poblacion
Econdmicamente Activa si conocen la existencia de aceites hidratantes para
la piel.



PREGUNTA N° 3

¢Utiliza Ud. Aceites hidratantes para la piel?

CUADRO 3

UTILIZACION DE ACEITES HIDRATANTES

RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
Si 280 90
NO 30 10
TOTAL 310 100
FUENTE: Encuestas Usuarios
ELABORACION: La Autora
GRAFICA 3

NO UTILIZACION DE ACEITES HIDRATANTES

10%

mNO

ANALISIS E INTERPRETACION
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A la poblacion que conoce la existencia de aceites hidratantes se les

pregunto si utilizan o han utilizado aceites hidratantes para la piel, el 90% de

las encuestados manifiestan que si utilizan; mientras, que el 10% manifiesta

gue no utiliza aceites hidratantes para la piel.

Lo que determina que en la ciudad de Loja, la mayoria de la Poblacion

Economicamente Activa utilizan aceites hidratantes para la piel.



PREGUNTA N° 4

¢En donde acostumbra a comprar los aceites hidratantes para la piel?

CUADRO 4
LUGAR DE COMPRA ACEITES HIDRATANTES
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
Las Fragancias 120 22
Tentazione 65 12
Yanbal 160 30
Avon 151 28
L"Exclusivite 40 8

FUENTE: Encuestas Usuarios
ELABORACION: La Autora

GRAFICA 4

LUGAR DE COMPRA ACEITES HIDRATANTES

L'Exclusivite
8%

Las Fragancias
22%

Yanhal

W Avon

12%

B Las Fragancias

B Tentazione

B L'Exclusivite

Tentazione

ANALISIS E INTERPRETACION
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Del total de encuestadas que compran y utilizan aceites hidratantes el 30%

de ellas la adquieren en Yanbal, el 28% en Avon, el 22% en las Fragancias,

el 12% en Tentazione y el 8% en L Exclusivite.

Lo que determina que en la ciudad de Loja tienen preferencia de compra en

la empresa Yanbal.
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PREGUNTA N° 5

¢ Qué toma en cuenta Ud. Antes de comprar el producto?

CUADRO 5

CARACTERISTICAS PARA LA COMPRA

RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
PRECIO 140 39
CALIDAD 150 41
AROMA 62 17
INGREDIENTES 12 3

FUENTE: Encuestas Usuarios

ELABORACION: La Autora

GRAFICA 5

INGREDIENTES
3%

ARACTERISTICAS PARA LA COMPRA

AROMA
17% —_
m PRECIO
m CALIDAD
AROMA

B INGREDIENTES

ANALISIS E INTERPRETACION

Del total de encuestados el 41% manifiestan que antes de comprar el
producto toman en cuenta la calidad, el 39% el precio, el 17% el aroma y el
3% los ingredientes del producto.

Lo que determina que en la ciudad de Loja, la mayoria de poblaciéon antes

de adquirir el producto toma en cuenta la calidad y el precio del producto.
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PREGUNTA N° 6

¢,Cuél es su marca de aceite hidratante de preferencia?

CUADRO 6
MARCAS DE PREFERENCIA

RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
JHONSON'S 190 30
YANBAL 140 22
EUCERIN 100 16
FEMME 110 17
AVON 94 15

FUENTE: Encuestas Usuarios

ELABORACION: La Autora )
GRAFICA 6

MARCAS DE PREFERENCIA

AVON
15%

FEMME B JHONSON'S

17% H YANBAL

EUCERIN

EUCERIN
16%

m FEMME
= AVON

ANALISIS E INTERPRETACION

La presente pregunta de las encuestadas responden varias alternativas, lo
gue determind del total de encuestados la mayoria de encuestadas es decir
el 30% manifiestan que prefieren de la marca Jhonson’s, seguido en su
preferencia del 22% de la marca Yanbal, el 17% de la marca Femme, el
16% la marca Eucerin y el 15% la marca de Avon

Lo que determina que en la ciudad de Loja, la mayoria de poblacion que
compran aceites hidratantes prefieren en su mayoria de la Marca
JHONSON'S y YANBAL.
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PREGUNTA N° 7

¢Con qué frecuencia adquiere aceites hidratantes para la piel?

CUADRO 7
FRECUENCIA DE USO
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %

QUINCENAL 40 14
MENSUAL 15 5
TRIMESTRAL 55 20
SEMESTRAL 170 61

TOTAL 280 100

FUENTE: Encuestas Usuarios
ELABORACION: La Autora

GRAFICA 7

FRECUENCIA DE USO

QUINCENAL
14%

MENSUAL
5%

B QUINCENAL
TRIMESTRAL B MENSUAL
20%
TRIMESTRAL

B SEMESTRAL

ANALISIS E INTERPRETACION

Del total de encuestados el 61% de las encuestadas manifiestan que
compran aceites hidratantes semestralmente, el 20% lo compra
trimestralmente, el 14% Ilo adquiere quincenalmente; mientras, que

unicamente el 5% manifiesta que compra o adquiere mensualmente.

Lo que determina que en la ciudad de Loja, la mayoria de la poblacion
compran con mayor periodicidad aceites hidratantes para la piel

semestralmente.



PREGUNTA N° 8

¢A qué precios compra Ud. Los aceites hidratantes para la piel?

CUADRO 8
PRECIO DEL PRODUCTO
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
250gr. $12,00 174 62
350gr. $ 15,00 71 25
500gr. $ 22,00 35 13
TOTAL 280 100

FUENTE: Encuestas Usuarios
ELABORACION: La Autora

GRAFICA 8

350gr.
S 15,00
25%

50202880 > PRECIO DEL PRODUCTO

13%

~

m250gr. $12,00
m350gr. $ 15,00
500gr. $ 22,00

ANALISIS E INTERPRETACION
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Del total de encuestados el 62% manifiestan que por la presentaciéon de 250

gr, pagan a un precio de $ 12,00 dolares mientras, que un 25% manifiesta

gue ocupan el de 350 gr a un precio de $ 15,00 ddélares y un 13% la
presentacion de 500 gr. a 22,00 dolares.

Lo que determina que en la ciudad de Loja, la mayoria del PEA compran

aceites hidratantes a un precio de $ 12,00 en presentacion de 250 gr.



PREGUNTA

¢Si se creara una empresa productora de aceites hidratantes de

manzanilla para la piel en la ciudad de Loja estaria dispuesta a

N°9

consumir o adquirir el producto?

CUADRO 9

CREACION NUEVA EMPRESA

RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
Sl 208 74
NO 72 26
TOTAL 280 100
FUENTE: Encuestas Usuarios
ELABORACION: La Autora
GRAFICA 9

CREACION NUEVA EMPRESA

m S|

mNO

ANALISIS E INTERPRETACION

Del total de encuestados el 74% manifiestan que al existir una empresa
productora y comercializadora si adquiririan el producto; mientras, que el

26% manifiesta que no comprarian el producto.

Lo que determina que en la ciudad de Loja, al existir la empresa productora

y comercializadora de aceites hidratantes de manzanilla para la piel la

mayoria si comprarian el producto.
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PREGUNTA N° 10

¢Por qué medio de publicidad le gustaria conocer el producto?

CUADRO 10
MEDIOS DE COMUNICACION DE PREFERENCIA

RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
RADIO 140 36
PERIODICO 210 o4
TV 41 10

FUENTE: Encuestas Usuarios
ELABORACION: La Autora

GRAFICA 10

MEDIOS DE COMUNICACION PREFERENCIA

TV
10%

= RADIO
m PERIODICO
TV

ANALISIS E INTERPRETACION

Del total de encuestados la mayoria de encuestas es decir el 54%
manifiestan que les gustaria enterarse de la existencia de la nueva empresa
por medio de la prensa escrita, el 36% por intermedio de la Radio; y, el 10%

por la Television.

Lo que determina que en la ciudad de Loja, la mayoria de la poblacién que
compran aceites hidratantes prefieren conocer del producto por la prensa

escrita para enterarse de la existencia de empresa.



PREGUNTA N° 11

78

¢,Como le gustaria la presentacion del aceite hidratante de manzanilla

para la piel?

CUADRO 11
PRESENTACIOON DE PREFERENCIA
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
250 Gr. 160 77
300 Gr. 42 20
500 Gr. 6 3
TOTAL 208 100
FUENTE: Encuestas Usuarios
ELABORACION: La Autora
GRAFICA 12
50309‘6“ RESENTACION DE PREFERENCIA
250 Gr.
m 300Gr.

500Gr.

ANALISIS E INTERPRETACION

Del total de encuestados la mayoria de encuestas es decir el 77%

manifiestan que prefieren el tamafio de 250 gr. De los aceites hidratantes

para la piel; siendo este tamafio el mas representativo, que servird para

poder determinar el tamafio que se pretende realizar en la empresa de

aceites hidratantes de manzanilla para la piel.
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COMPORTAMIENTO DE LA OFERTA

Para poder determinar el comportamiento de la oferta, se ha realizado
encuestas a los distribuidores de aceites hidratantes que existen en la
ciudad de Loja, que en su mayoria distribuyen a Bazares, farmacias,
bodegas, etc., siendo estos Las Fragancias, Tentazione, Yanbal, Avon y
L Exclusivite, es decir en un universo de cinco distribuidoras.

RESULTADOS DE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOS
COMERCIALIZADORES

PREGUNTA N° 1

¢Indigue el nombre de su establecimiento?

CUADRO 12
NOMBRE DE ESTABLECIMIENTO

RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
Las Fragancias 1 20
Tentazione 1 20
Yanbal 1 20
Avon 1 20
L"Exclusivite 1 20

TOTAL 5 100

FUENTE: Encuestas Oferentes
ELABORACION: La Autora

GRAFICA 12

NOMBRE DE ESTABLECIMIENTO

L Exclusivite Las Fragancias
20% 20%

M Las Fragancias
m Tentazione
Yanbal

M Avon
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ANALISIS E INTERPRETACION

Se puede determinar que existen cinco distribuidores de aceites hidratantes
en la ciudad de Loja, como son en un 20% de ellos Las Fragancias,

Tentazione, Yanbal, Avon y L Exclusivite.

PREGUNTA N° 2

vende en su negocio aceites hidratantes para la piel?

CUADRO 13

VENTA DE ACEITES HIDRATANTES
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %

Sl 4 80
NO 1 20
TOTAL 5 100

FUENTE: Encuestas Oferentes
ELABORACION: La Autora

GRAFICA 13

VENTA DE ACEITES HIDRATANTES

mSs|

mNO

ANALISIS E INTERPRETACION

El 80% de los encuestados venden en sus negocios aceites hidratantes,

mientras que el 20% no venden, esto debido a que no les parece rentable.

Por lo cual podemos concluir que todos los negocios venden aceites

hidratantes por lo que hay una buena demanda de este producto.



PREGUNTA N° 3

¢Cuales son las marcas que vende en su negocio?

CUADRO 14
MARCAS DE VENTA
RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
JHONSON'S 3 20
YANBAL 4 27
EUCERIN 3 20
FEMME 2 13
AVON 3 20
FUENTE: Encuestas Oferentes
ELABORACION: La Autora
GRAFICA 14
MARCAS DE VENTA
JHONSON'S

FEMME
13%

20%

B JHONSON'S
B YANBAL

= EUCERIN

B FEMME

B AVON

ANALISIS E INTERPRETACION
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Del total de propietarios que venden en sus negocios aceites hidratantes, el
27% vende y distribuye de la marca YANBAL, el 20% AVON, JHONSON'S
y EUCERIN y el 13 % FEMME.

Concluimos que la marca mas preferida por los consumidores es la marca

YANBAL y JHONSON'S.



PREGUNTA N° 4

¢En qué presentaciéon vende los aceites hidratantes para la piel?

CUADRO 15

PRESENTACION DE ACEITES HIDRATANTES

RESPUESTAS FRECUENCIA | PORCENTAJE %
250 Gr. 5 46
300 Gr. 4 36
500 Gr. 2 18
FUENTE: Encuestas Oferentes
ELABORACION: La Autora
GRAFICA 15

PRESENTACION ACEITES HIDRATANTES

W 250Gr.
m 300Gr.
500Gr.

INTERPRETACION
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Del total de encuestados el 46% de los distribuidores de aceites hidratantes

manifiestan que venden en la presentacién de 250 gr., el 36% de 300 gr.; Y,

el 18% de 500 gr.

Lo que determina que en la ciudad de Loja, la mayoria de la poblacion

compran aceites hidratantes en presentacion de 250 gr.



PREGUNTA N° 5
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¢, Cuél es el precio de venta al publico por cada unidad de aceite

hidratante?

CUADRO 16

PRECIOS DE VENTA

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE %

Menos de $5,00 1 20
$5,01 a $10,00 1 20
$10,01 a $15,00 2 40
$15,01 a $20,00 1 20
Mas de $20,00 0 0

TOTAL 5 100
FUENTE: Encuestas Oferentes
ELABORACION: La Autora

GRAFICA 16
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\ 40%
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20%
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mS$5,01a510,00
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ANALISIS E INTERPRETACION

El precio de venta al publico del aceite hidratante, depende directamente de

la marca, entre $15,01 a $20,00 con una mayoria del 34%, entre $10,01 a

$15,00 en el 29%, entre $5,00 a %10,00 dblares el 20%, en mas de $5

dolares y de mas de $20 dolares con el 5 %. Concluimos que el aceite

hidratante de mayor venta es la que tiene un costo de $15,01 a $20,00

dolares.
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PREGUNTA N° 6

Indique la cantidad de aceite hidratante que vende mensualmente.

CUADRO 17
CANTIDAD DE VENTA MENSUAL
RESPUESTAS VENTA PORCENTAJE %
MENSUAL
Las Fragancias 513 4
Tentazione 110 1
Yanbal 8.101 65
Avon 3.214 26
L Exclusivite 620 5
TOTAL 12558 100

FUENTE: Encuestas Oferentes
ELABORACION: La Autora

GRAFICA 17

L'Exclusivite
5%
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ANALISIS E INTERPRETACION
La cantidad de aceites hidratantes que venden los propietarios en sus
establecimientos mensualmente tiene un promedio equivalente a 12.558

unidades de aceites hidratantes al mes.



g. DISCUSION

DETERMINACION DE LA OFERTA Y LA DEMANDA.

DEMANDA POTENCIAL.

Para establecer el total de la poblacion de estudio segmentada que utiliza
aceites hidratantes con proyeccion hasta el afio 10 que es el tiempo
estimado de duracion del proyecto, se tom6 como base la poblacion

econdmicamente activa del sector urbano de la ciudad de Loja para el afio

2013, con una tasa de crecimiento poblacional del 1,17% anual.

CUADRO 18

DEMANDA POTENCIAL

POBLACION
ARGS | ECONOMICAMENTE PEE)ETMEAN'\C'?AAL
ACTIVA DE LOJA Lo
(PEA)

*0 58.211 45.405
1 58.892 45.936
2 59.581 46.473
3 60.278 47.017
4 60.983 47.567
5 61.697 48.124
6 62.419 48.687
7 63.149 49.256
8 63.888 49.833
9 64.635 50.416

10 65.392 51.006

Fuente: (INEC, TC: 1,17%) Cuadro N° 2

Elaboracién: La Autora
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DEMANDA REAL

En base a la encuesta aplicada, se identifica la poblacion econémicamente
activa que realmente utiliza aceites hidratantes. Para establecer el consumo
per capita se tomé como referencia la pregunta N° 7 que se refiere a la
periodicidad con la que se adquiere el producto, a la vez se calcula el total
anual de unidades de aceites hidratantes por cada opcion, resultado que
dividido para el total de encuestadas que utilizan el producto, presenta la
cantidad de 5 unidades por persona al afio, se toma en cuenta la
presentacion de 250 gramos, que es la preferencia de la presentacion por

parte de la poblacion que adquieren los aceites hidratantes para la piel.

CUADRO 19
USO PER CAPITA

TOTAL
gERlOD' N° meses FRECUENCIA zll\uiﬁl\gif
COMPRA | Xm F F. Xm
Quincenal 24 40 960
Mensual 12 15 180
Trimestral 4 55 220
Semestral 170 340

280 1700
F. Xm + N
1.700 =+ 280
Uso per capita = 6 u.p.

Fuente: Cuadro N° 7

Elaboracién: La Autora

u. p. = Uso Per capita
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Con el uso per capita y el resultado de la tercera pregunta ¢Utiliza Ud.
Aceites hidratantes? el 90% respondié afirmativamente, se calcula la
demanda real de compra para el aflo 10 y la demanda real en aceites

hidratantes de 250 gr. para el mismo periodo.

DP (90%) x 6 u. p. 250 gr.

CUADRO 20
DEMANDA REAL

D. REAL EN
ACEITES
AR0S | poTeNciAL | REALoow |HIDRATANTES
u.p.)

*0 45.405 40864 245.185
1 45.936 41342 248.053
2 46.473 41826 250.956
3 47.017 42315 253.892
4 47.567 42810 256.862
5 48.124 43311 259.868
6 48.687 43818 262.908
7 49.256 44331 265.984
8 49.833 44849 269.096
9 50.416 45374 272.245

10 51.006 45905 275.430

Fuente: Cuadros N°: 3, 18 y 19 (u. p. = Uso Per céapita)

Elaboracién: La Autora

DEMANDA EFECTIVA

Para identificar la poblacion segmentada con voluntad de compra de aceites

hidratantes a la nueva empresa, se utiliza el resultado en porcentaje de la
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pregunta N° 9, de igual forma proyectada al afio 10 y la demanda efectiva en

aceites hidratantes para la piel de 250 gr para el mismo periodo.

DE = DR (40.864) x 74% = 30.239 x 6 u. p. 250gr. = 181.437

CUADRO 21
DEMANDA EFECTIVA

D. EFECTIVA
- DEMANDA | DEMANDA |, ENACEITES
ANOS REAL EFECTIVA 74% Hé'éz/ggég_T(Ees

u.p.)

%0 40864 30.239 181.437
1 41342 30.593 183.560
2 41826 30.951 185.707
3 42315 31.313 187.880
4 42810 31.680 190.078
5 43311 32.050 192.302
6 43818 32.425 194 552
7 44331 32.805 196.828
8 44849 33.189 199.131
9 45374 33.577 201.461

10 45905 33.970 203.818

Fuente: Cuadro N° 9y 20 (u. p. = Uso Per capita)

Elaboracién: La Autora

OFERTA.

La oferta del producto en la ciudad de Loja para el afio 2013 se determiné en
base a las entrevistas realizadas a las propietarias de las principales
empresas productoras y comercializadoras de aceites hidratantes en este
caso Las Fragancias, Tentazione, Yanbal, Avon y L"Exclusivite en la

presentacion de 250 gramos que es la preferencia de compra de la
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poblacidon econdmicamente activa de la ciudad de Loja, se explica en el

siguiente cuadro:

CUADRO 22
OFERTA ACTUAL
VENTA #

EMPRESA MENSUAL VENTA ANUAL
Las Fragancias 513 6.156
Tentazione 110 1.320
Yanbal 8.101 97.212
Avon 3.214 38.568
L Exclusivite 620 7.440
TOTAL 12558 150.696

Fuente: Entrevistas a competencia

Elaboracion: La Autora

Se multiplica la venta mensual por los doce meses al afio, o que determina

la venta anual, ejemplo:

513 x 12 meses = 6.156 aceites hidratantes al afio

Asi mismo para cuantificar la oferta durante el periodo de vida del proyecto,
se realiza la proyeccion, considerando el 0,34 % como tasa de crecimiento
para el sector econémico perfumeria de la provincia de Loja, dato obtenido

de la Camara de Industrias de Loja.
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CUADRO 23
OFERTA PROYECTADA

) OFERTA
ANOS | PROYECTADA
0,34%

*0 150.696
151.208
151.722
152.238
152.756
153.275
153.796
154.319
154.844
155.371

10 155.899
Fuente: Camara de Industrias TC: 0.34%

© |0 N o o W IN |-

Elaboracién: La Autora

Para proyectar la oferta se utiliza la tasa de crecimiento anual de las

industrias en la provincia de Loja, que es del 0.34%, ejemplo:

. Of = Oferta futura
Of = Oa (1+i)"

Oa = Oferta actual

Of = 150.696 (1 + 0.34%)" = 151.208 i = Tasa de crecimiento

n = NUmero de afos

Demanda Insatisfecha.

Una vez determinada la oferta, se requiere conocer la demanda insatisfecha

del afio 2011, para lo cual se aplica la siguiente formula:

DE - O =Dl

Demanda Efectiva — Oferta = Demanda Insatisfecha.



Dl =181.437 — 150.696

Di = 30.741 aceites hidratantes

CUADRO 24

DEMANDA INSATISFECHA

| DeEFECTVA | orepra  [insamiseECHA
ANOS HIDRATANTES PROYECTADA| EN ACEITES
DE 250GR. 0,34 % HIDRATANTES
DE 250 Gr.
*0 181.437 150.696 30.741
1 183.560 151.208 32.351
2 185.707 151.722 33.985
3 187.880 152.238 35.642
4 190.078 152.756 37.322
5 192.302 153.275 39.027
6 194.552 153.796 40.756
I 196.828 154.319 42.509
8 199.131 154.844 44.287
9 201.461 155.371 46.090
10 203.818 155.899 47.919

Fuente: Cuadros N° 21y 23

Elaboracion: La Autora
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La Demanda Insatisfecha para el afio 1 asciende a 32.351 aceites

hidratantes para la piel de 250 gr y para el afio 10 de 47.919.
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ESTRATEGIAS DE MERCADEO PARA LA COMERCIALIZACION DE

ACEITES HIDRATANTES.

“Los objetivos del producto deben derivarse de los objetivos de la empresa y
un producto que aporte beneficios puede ser algo mas que un simple bien

tangible” #°

El analisis del mercado y sus necesidades, la determinacion del producto
adecuado, sus caracteristicas, el precio, la seleccion de un segmento dentro
del mismo y la comunicacidén de nuestro mensaje, asi como la logistica de la
distribucion del producto, son parte de las estrategias de mercadeo dentro

de este proyecto de inversion.

La demanda insatisfecha, la competencia y las necesidades de los clientes,
permitiran establecer las estrategias adecuadas y de conveniencia para el

posicionamiento del producto.

PRODUCTO

ACEITES HIDRATANTES

El Aceite Hidratante, es un producto elaborado a base de aceite mineral,

manzanilla, vitamina E el cual posee una suave fragancia a lavanda y

*® \www.degerencia.com
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manzanilla que cuando se lo usa proporciona una agradable sensacion de

relajacion.

+ Presentacion del producto: El aceite Hidratante tendran una
presentacion llamativa, en envase de plastico en color transparente

con el logotipo de la empresa y con el aire de manzanilla.

[
\ O !‘
Mora Cia. Litda. EMPRESA Téea . "

: ACEITE HIBRATANTE FINA FLOR
Ace 1te WGREIENTES ALTTE INERAL UASIR LAy \TRME
Hidratante EABCRADD X5 V0AkCa L

finaflor DNREN: E3sree izneny Feets 337z e vadens
TEERIN O 571045

Vitamina E*

Suave Caricia para su Piel ORI L vacad- FES0: Sigr: 8
CONSERVESE: Em v hgzrirescoy st
REGISTRIO SANTARKD 154015345118

- Fatha dz elabaradiéer 2701 120014
Cont. 250 Gr.

Fatha dz werd mietor: 27020215

+ Etiqueta: Contiene la imagen del aceite hidratante, se indicara el
nombre del producto, los datos nutricionales, numero de registro
sanitario, informacion del fabricante, marca, cédigo de barra,

contenido, peso por porciéon y fecha de elaboracion y vencimiento.
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FORMATO DE LA ETIQUETA

EMPRESA “Mora Cia. Litda.”

ACEITE HIPRATANTE FINA FLOR

INGREDIENTES: ACEITE MINERAL, MANZANILLA y VITAMINA E.
ELABORADO POR: “MORA Cia. Litda.”.

DIRECCION: Eduardo Kigman y Helechos, Barrio La Pradera.
TELEFONO: 2571245

CONTENIDO: 1 unidad =~ PESO: 250 gr .c/u
CONSERVESE: En un lugar fresco y seco.

REGISTRO SANITARIO: IFH.01-33-45-11-08.
Fecha de elaboracién: 27/01/2014 l

JII

&
&

1

Fecha de vencimiento: 27/01/2016

PRECIO

Precio, es el valor monetario que se le asigna a algo. Todos los productos y
servicios que se ofrecen en el mercado tienen un precio, que es el dinero
que el comprador o cliente debe abonar para concretar la operacién de

compra - venta.

Se estima que el precio del aceite hidratante, estara acorde al precio de la
competencia para ese tipo de producto, como por ejemplo: por unidades de
$10,00 a $15,00; cabe sefialar que el precio definitivo de venta esta en

funcién a los costos de produccion.


http://definicion.de/precio/
http://definicion.de/producto
http://definicion.de/servicio/
http://definicion.de/mercado
http://definicion.de/precio/

PLAZA Y COMERCIALIZACION
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CUADRO 25: SEGMENTO DE MERCADO

PRODUCTO SEGMENTACION FUENTE DE UNIVERSO
INFORMACION
ACEITES Poblacion del Area | Instituto Poblacion
HIDRATANTES | Urbana de la ciudad | Ecuatoriano de | Econédmicamente
de Loja. Estadisticas y | Activa del Area

Censos (INEC).

Urbana de la ciudad
de Loja.

Fuente: INEC, Observacion directa.
Elaboracién: La autora.

Se ha escogido como segmento de mercado a la Poblacion del area urbana

de la ciudad de Loja

la poblacion Econémicamente Activa, debido a que

este segmento presenta mayor demanda en el mercado para el producto.

Para llegar a los usuarios con el producto se ha considerado optar tres vias,

gue a continuacion se detalla:

4+ Canal de distribucion directo

4+ Canal de distribucion indirecto corto
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CANAL DE DISTRIBUCION DIRECTO

EMPRESA — CONSUMIDOR

CANAL DE DISTRIBUCION INDIRECTO CORTO

EMPRESA — INTERMEDIARIO — CONSUMIDOR

PROMOCION

La promocion que se realizara en la empresa “MORA Cia. Litda” sera por

apertura de la misma:

+ Propaganda.- Para obtener una propaganda favorable, se buscara
cumplir con todos los requisitos necesarios para la produccion de
aceites hidratantes, manejo y servicio adecuados, que permitan
obtener un producto de calidad que satisfaga las expectativas de los
consumidores.

+ Publicidad.- Para contribuir al posicionamiento del producto en el
mercado, se ideara una cufa radial la misma que sera disefiada por la

misma Radio, en base a las caracteristicas del producto
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CUADRO 26: PRESUPUESTO DE LA PUBLICIDAD RADIAL

COSTO DE

LA CUNA

MEDIO TIPO FRECUENCIA | pyuBLicITARI | PRESUPUEST
A ($5.00) O ANUAL

g Luz y Vida. 2 veces al dia $ 220.00 $2640.00

S (44veces al mes)
RADIO
Lunes - Viernes

Fuente: Radio Luz y Vida.
Elaboracion: La Autora.

NOTA: La publicidad se la realizara en la radio Luz y Vida, del Canton Loja
de la Provincia de Loja, se efectuara dos veces al dia, en el horario de la
mafana y tarde de lunes a viernes, la misma que tendra un costo unitario
($5.00) que multiplicado para los veinte y dos dias del mes, da un valor de$

220,00 mensualmente.
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ESTUDIO TECNICO

TAMANO DE LA PLANTA Y LOCALIZACION

TAMARNO OPTIMO DEL PROYECTO.

El tamafio del proyecto, esta determinado por lo que se quiere ofrecer; es
decir esta en funcién de la magnitud del producto. Este proyecto como
cualquier otro, esta definido por el estudio de mercado, acapite con el que se
inicio ésta investigacion y que permite afirmar entonces que, el tamafio de este
proyecto estara conceptuado por la capacidad del producto a ofrecer; es decir
la capacidad instalada en funcion de los productos, que se ofrecera a durante
los 10 afios de vida util del proyecto, por lo tanto después de este tiempo sera

necesario hacer un nuevo estudio.

CAPACIDAD INSTALADA.

La capacidad de produccién del proyecto sera de 402.500 gramos de aceite
hidratante, la cual estd compuesta de 1.254 gramos de Aceite mineral, 2.456
gramos de Aceite de Manzanilla y 1.254 gramos de Vitamina E, que es la
capacidad maxima de la maquina mescladora, lo que quiere decir que si
cada aceite hidratante pesa 250 gramos determina que diariamente
producird 280 aceites hidratantes en 24 horas diarias, esta produccion diaria

multiplicado por solo 365 dias al afio nos dara la produccion anual de
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102.200 aceites hidratantes de 250 gramos al afo, lo cual constituye el

100% de produccion de la maquina.

Pero la empresa no trabajara las 24 horas diarias ni los 365 dias del afio,
sino que trabajara 8 horas diarias de lunes a viernes, lo que determina que la
magquina produce 2.917 gramos de aceite hidratante por hora, si se trabaja 8
horas arroja 23.336 gramos de aceite hidratante diarios, dividido por los 250
gramos da 93 frascos de aceite hidratante de 250 gramos por dia,
multiplicados por 5 dias a la semana da 465 aceite hidratante de 250 gramos
por semana, multiplicado por 52 semanas al afio nos da 24.180 aceite

hidratante al afio, al 100% de la capacidad maxima de la maquina en 8 horas

diarias.
CUADRO 27
CAPACIDAD INSTALADA DE PRODUCCION ANUAL
DEMANDA PORCENTAJE ACEITE HIDRATANTE
INSATISFECHA % DE 250 gr.
Primer afno
32.351 74,74 24.180
TOTAL CAPACIDAD 24.180
INSTALADA 100%

Fuente: Cuadro 24
Elaboracién: La Autora.

32.251 >< 100%
24.180 X

X=7474%
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ANALISIS

Como se determina en el cuadro 27 la empresa participara con el 74,74% de
la demanda insatisfecha, es decir tendra una capacidad instalada de 24.180
aceites hidratantes de 250 gramos que es la presentacion de preferencia de

la poblacion de estudio.

CAPACIDAD UTILIZADA.

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

capacidad instalada de la maquinaria.

Si tomamos en consideracién que cada empresa que se inicia en cualquier
tipo de negocio, es siempre menos del 100% de su capacidad instalada
debido a ciertos factores como: introduccién del producto en el mercado,
seleccion o escogitamiento de la mano de obra, materiales a utilizarse, etc.,
es por eso que en el presente proyecto, para el primer afio de vida util se
utilizaraq el 60% para el segundo el 65%, para el tercero el 70%, para el
cuarto el 75%, para el quinto el 80%, para el sexto en 85% y desde el
séptimo hasta el décimo afio el 90% de esta capacidad. En el siguiente
cuadro se presenta la capacidad utilizada para los 10 afios de vida util del

proyecto.
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CUADRO 28
CAPACIDAD UTILIZADA

AROS CAPACIDAD | %CAPACIDAD | CAPACIDAD
INSTALADA | INSTLADA UTILIZADA

1 24.180 60 14.508
2 24.180 65 15.717
3 24.180 70 16.926
4 24.180 75 18.135
5 24.180 80 19.344
6 24.180 85 20.553
7 24.180 90 21.762
8 24.180 95 22.971
9 24.180 95 22,971
10 24.180 95 22.971

Fuente: Cuadro 27
Elaboracion: La Autora

C U =24.180 x 60 % = 14.508

LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Para definir la localizacién de la empresa; es decir, el lugar fisico en el que se
desarrollara la actividad productiva debe tomarse en consideracion la macro y

micro localizacion

MACROLOCALIZACION

a) CERCANIA AL MERCADO.

En lo que se refiere a este factor es importante la menor distancia desde la

planta de procesamiento hacia los lugares de expendio, para que de esta
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manera se economice en tiempo y dinero. Ademas éste es un factor primordial

en vista de que el aceite hidratante tiene tiempo de caducidad.

b) SERVICIOS BASICOS.

Para que la empresa tenga posibilidades de efectuar eficientemente el trabajo
debera contar con los servicios basicos como agua, alcantarillado, energia

eléctrica, teléfono y vias de acceso.

En el lugar elegido, se cuenta con linea de transmision de energia a 13.000
voltios y corriente trifasica, existe la red de agua potable y alcantarillado, asi

mismo cuenta con instalaciones telefénicas.

c) MATERIA PRIMA.

En la zona de ubicacion del proyecto existe la suficiente materia prima como
se demostrd en el estudio de mercado de manera que siempre esté abastecida
la empresa como es Aceite mineral, Aceite de Manzanilla; y, Vitamina E, que
existen en la provincia de Loja, especificamente en las parroquias de
Chuquiribamba, Gualel y El Cisne, a fin de garantizar una produccion

permanente de acuerdo a las necesidades de la planta de aceites hidratantes.
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d) MANO DE OBRA.

En la ciudad de Loja, se cuenta con un grupo humano, que tiene dificultades

de empleo, por tanto, como el personal operativo no necesita alta tecnificacion

es factible conseguirlo en el lugar.

e) TRANSPORTE.

La empresa para sus actividades tiene transporte publico de primera calidad

para el transporte de sus productos a los sitios de expendio.

MACRO LOCALIZACION
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MICROLOCALIZACION.

Una vez que estan satisfechas las exigencias macro-técnicas, se llega a

determinar la micro-localizacion de la planta.
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La empresa de aceites hidratantes sera ubicada en la ciudad de Loja

especificamente en el sector Sur barrio La Pradera.

En el lugar indicado se dispone de energia eléctrica, alcantarillado, agua

potable en un terreno de aproximadamente 200 metros.

Por los factores anteriormente determinados, la empresa se ubica en:

Ciudad: Loja
Barrio: La Pradera

Calles: Eduardo Kigman y Helechos

MICROLOCALIZACION
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FLUJOGRAMA DE PROCESOS.

Al hablar de proceso productivo se hace referencia a las diferentes etapas
por las cuales se transforman determinadas materias primas e insumos para
obtener un producto terminado, en si la actividad que se desarrolla se la

puede hacer representativa de la siguiente manera.

DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO.

El Aceite Hidratante en donde ya sea el Aceite mineral, Aceite de Manzanilla
y la Vitamina E, constituyen la materia prima, a esto se aplica un tratamiento
hasta dar una apariencia agradable, por lo tanto este proyecto intenta
presentar una nueva forma productiva que incorpore ciertas ventajas al
producto (industrializacién) para la aceptacion del usuario, es asi que
seguidamente se da a conocer el respectivo proceso para la elaboracion de

Aceites Hidratantes el cual esta representado por las siguientes etapas.

Mezclar el Aceite mineral, Aceite de Manzanilla y la Vitamina E, luego se
pone en la maquina mezcladora, se realiza la Laterizacién de ingredientes
en una mezcla constante en la maquina, se realiza la Refinacion del Aceite
Isipropil, quedando listo para el pesado en la maquina pesadora, luego se la

envasa para finalmente etiquetarla en la maquina etiquetadora.
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CONTROL DE CALIDAD

El Control de Calidad se lo realizara en todo el proceso para la elaboracion

del Aceite Hidratante.

SIMBOLOGIA UTILIZADA

OPERACION

DEMORA

OPERACION INSPECCION

TRANSPORTE

O
>
O
=)
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS PARA ELABORAR ACEITE

HIDRATANTE

TIEMPO
ACTIVIDADES i_
8. Recepcion de materia Prima T 30
b. Confrol - calidad mat, prima / 19
C. Mezcla de Ingredientes [ 30
d. Latenzacion de ingredientes ~ 30
e. Mezcla constante J‘: 129
f. Refinacion” 3
0. Pesado de acaite 19
h. Envasado p 45
| Venficacion de calidad 30
| Empaquetado 60’
k. Etiquetado 20
|. Distribucin B— 3
TIEMPO 8 HORAS
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RECURSOS NECESARIOS PARA EL DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES Y

RECURSOS MATERIALES.

MAQUINARIA'Y EQUIPO

MAQUINA MEZCLADORA




KIT DE HERRAMIENTAS

MANDILES

MESAS

109



110

UTENCILLOS

\“\. —— \
/ \ = l

MUEBLES Y ENSERES

- Escritorio con sillon 2

- Archivador 2

- Sillas 12

- Mesas 3

- Perchas 1 juego
- Computadoras 2

- Sumadora 2

- Teléfono 2

REQUERIMIENTO DE RECURSOS HUMANOS.

El personal necesario para el funcionamiento de la empresa y con la

finalidad de precautelar la vida de los mismos en sus lugares de trabajo.
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MANO DE OBRA DIRECTA.

Jefe de Produccidn 1

Obreros 2

PERSONAL ADMINISTARTIVO.

Gerente 1
Secretaria 1
Contadora 1
Asesor Juridico 1
Conserje Guardian 1

PERSONAL DE VENTAS.

Agentes vendedores 2



DISTRIBUCION DE LA PLANTA
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ORGANIZACION DE LA EMPRESA

Una de las partes fundamentales para implementar un proyecto es la
organizacion, pues para su funcionamiento debe contar con procesos

legales y administrativos.

Tipo de Organizacion

MORA Cia. Ltda., esta enfocada a ser una empresa nacional, ya que
pretende extenderse por todo el pais a futuro.

También es una organizacion que aprende, ya que constantemente
estudia el mercado del consumidor y las tendencias mundiales para el

constante desarrollo y crecimiento estratégico.

Departamentalizacion

La departamentalizacion en el area administrativa esta hecha de acuerdo
a las funciones por realizar (Departamento funcional).

En la empresa esta estipulada por medio de las funciones o realizar y la
linea de productos a elaborar (funcional y por productos).
ORGANIZACION:

Gerencia General

Secretaria

Contadora

Jefe de Produccién y control de calidad.

Dpto. de ventas
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MINUTA DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA MORA Cia. Ltda.

SENOR NOTARIO:

Sirvase insertar en el protocolo de escrituras publicas a su cargo, una de

constitucion de compaiia, contenida en las siguientes clausulas:

PRIMERA.- COMPARECIENTES.- Gabriela Mora Campoverde,
ecuatoriana portadora de la cédula 1103266140, Paulina Josefina Mora
Reyes, ecuatoriana portadora de la cédula 1102553317 en ejercicio pleno
de sus derechos comparecen a la constitucion de la Empresa Finaflor

MORA.

SEGUNDA.- DECLARACION DE VOLUNTAD.- Los comparecientes
declaran que constituyen una empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de Aceites Hidratantes, con responsabilidad limitada,
que se someterd a las disposiciones de la Ley de Compainiias, del Cédigo
de Comercio, a los convenios de las partes y a las normas del Cédigo

Civil.

TERCERA.- ESTATUTO DE LA EMPRESA

TITULO PRIMERO.- DENOMINACION, DOMICILIO, OBJETO Y

DURACION.-

Art. 1.- La empresa de Economia Privada, formada en virtud del presente
contrato de sociedad y que se regird de acuerdo a este estatuto se

denomina MORA.
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Art. 2.- (DOMICILIO).- La compafiia tendra su domicilio principal en la
parroquia San Sebastian, Barrio La Pradera, canton Loja, provincia de
Loja, Republica del Ecuador, pudiendo establecer sucursales, agencias o
mandatarios en otras ciudades del pais o en el exterior, podra asi mismo
trasladarse el domicilio social a otra ciudad del pais cumpliendo lo que

dispone la ley para este caso.-

Art. 3.- (OBJETO).- El objeto de la compafia es la produccién y
comercializacion de Aceites Hidratantes.- Para el cumplimiento de su
objeto, la empresa podra intervenir como socio en la formacién de toda
clase de sociedades o empresas, aportar capital a las mismas, o adquirir,
tener y poseer acciones, obligaciones o participaciones de otras
empresas en general en el pais o en el exterior; la empresa podra realizar
toda clase de actos, contratos importaciones, exportaciones y
operaciones permitidas por la Leyes Laborales, franquicias y de cualquier
otra indole.- Para estos negocios en general, la empresa podra realizar
toda clase de actos, contratos y operaciones permitidas por las Leyes

Ecuatorianas, que sean acordes a su objeto.-

Art. 4.- (PLAZO, DURACION).- El plazo de duracién de la sociedad sera
de diez afios desde la inscripcion del contrato de sociedad en el Registro
Mercantil, plazo que podra ser modificado por la Junta General de

Accionistas siguiendo el procedimiento que sefiala la Ley.-
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TITULO SEGUNDO.- CAPITAL, ACCIONES, OBLIGACIONES Y

AUMENTOS.-

Art. 5.- (CAPITAL).- El capital autorizado, suscrito y pagados es de UN
MIL DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA (USD. $
1.000,00).- Las acciones seran ordinarias y nominativas de UN DOLAR

DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA (USD. $ 1,00) cada una.-

Art. 6.- (TITULOS DE ACCIONES).- Los titulos de acciones seran
ordinarios y nominativos y deberan ser autorizados por las firmas del

Presidente y Gerente General de la Empresa.-

Art. 7.- (DERECHOS).- Las acciones dan derecho a voto en la Junta
General de Accionistas en proporcién a su valor pagado, para tomar parte
en las juntas, es necesario que el accionista conste como tal en el libro de

acciones y accionistas.-

Art. 8.- (AUMENTO DE CAPITAL).- El capital de la empresa podra ser
aumentado en cualquier momento, por resolucion de la Junta General de
Accionistas, por los medios y en la forma establecida por la ley de
Compaifiias. Los accionistas tendran derecho preferente en la suscripcion
de las nuevas acciones en proporcion de las que tuvieren pagadas al

momento de efectuar dicho aumento.-

Art. 9.- (RESPONSABILIDAD).- La responsabilidad de los accionistas por

las obligaciones sociales se limita al monto de sus acciones. La accion
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con derecho a voto lo tendra en relacion a su valor pagado, los votos en

blanco y las abstenciones se sumaran a la mayoria.-

Art. 10.- (LIBRO DE ACCIONES).- La empresa llevard un libro de
acciones y accionistas en el que se registrara las transferencias de las
acciones, la constitucion de derechos reales y las demas modificaciones
que ocurran respecto del derecho sobre las acciones, la propiedad de las
acciones se probara con la inscripcibn en el libro de acciones y
accionistas, el derecho de negociar las acciones y transferirlas se sujeta a

lo dispuesto por la Ley de Compaifiias.-

TITULO TERCERO.- EJERCICIO ECONOMICO, BALANCE,

DISTRIBUCION DE UTILIDADES Y RESERVAS.-

Art. 11.- (EJERCICIO ECONOMICO).- El ejercicio econémico sera anual
y terminara el treinta y uno de diciembre de cada afo, al fin de cada
ejercicio y dentro de los tres primeros meses del siguiente afio, el Gerente
General sometera a consideracion de la Junta General de Accionistas , el
balance general anual, el estado de pérdidas y ganancias, la formula de
distribucion de beneficios y demas informes necesarios, durante los
quince dias anteriores a la sesion de junta tal informe y balances podran

ser examinados por los accionistas en las oficinas de la empresa.-

Art. 12.- (UTILIDADES Y RESERVA).- La Junta General de Accionistas
resolvera la distribucion de utilidades, la que sera en proporcion al valor

pagado de las acciones. De las utilidades liquidas se segregara el 10%



118

para la formacién e incremento del fondo de reserva legal el mismo que
sera depositado en un banco calificado como altamente seguro tanto del
pais o del exterior, el fondo de reserva no sera disminuido por ninguna
causa y de él se puede suponer exclusivamente el 50 % de los intereses
gue generan por su condicidon de depdsito permanente, la duracion del
fondo sera igual al plazo o duracién de la empresa, para el traslado del
fondo de un Banco a otro o depdsito en varios Bancos se debera contar
con la autorizacion de la Junta General de Accionistas, el objeto del fondo

es el de respaldar las operaciones de la empresa.

TITULO CUARTO.- DEL GOBIERNO, ADMINSITRACION Y

REPRESENTACION DE LA COMPANIA.-

Art. 13.- (GOBIERNO Y ADMINISTRACION).- La empresa estara
gobernada por la Junta General de Accionistas y Administrada por el
Gerente General, cada uno de estos 6rganos con las atribuciones y

deberes que les concede la Ley de Compafias y estos estatutos.-

Art. 14.- (DE LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS).- La Junta
General de Accionistas es el organismo supremo de la empresa, se
reunira ordinariamente una vez al afio, dentro de los tres meses
posteriores a la finalizacion del ejercicio econémico y extraordinariamente
las veces que fuere convocada para tratar los asuntos puntualizados en la
convocatoria. La Junta estard formada por los accionistas legalmente

convocados y reunidos.-
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Art. 15.- (CONVOCATORIA).- La convocatoria a la Junta General de
Accionistas la hara el Presidente de la empresa mediante comunicacion
por la prensa, en uno de los peridédicos de mayor circulacion en el
domicilio de la empresa, cuando menos con ocho dias de anticipacion a la

reunién de la Junta y expresando los puntos a tratarse.-

Art. 16.- (REPRESENTACION DE LOS ACCIONISTAS).- Las Juntas
Generales de Accionistas, ordinarias y extraordinarias, se reuniran en el
domicilio principal de la empresa, los accionistas podran concurrir a la
junta personalmente o mediante poder otorgado a un accionista o tercero,
ya se trate de poder notarial o de carta poder, para cada junta, el poder a
un tercero sera necesariamente notariada, no podran ser representantes

de los accionistas los administradores.

Art. 17.- (QUOROM).- Para que se instale validamente la Junta General
de Accionistas, en primera convocatoria se requerird de la presencia de
por lo menos la mitad del capital pagado, si no hubiere este quérum habra
una segunda convocatoria mediando cuando mas treinta dias de la fecha
fijada para la primera reunion y la Junta General de instalar con el nimero
de accionistas presentes 0 que concurran, cualquiera sea el capital que
representen, particular que se expresara en la convocatoria para los
casos contemplados en el Art. 240 de la Ley de Compaiiias, se seguira al

procedimiento sefalado.
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Art. 18.- (ATRIBUCIONES Y DEBERES DE LA JUNTA GENERAL).- La
Junta General de Accionistas legalmente convocada y reunida, es el
organo supremo de la empresa y en consecuencia tiene plenos poderes
para resolver todos los asuntos relacionados con los negocios sociales
asi como con el desarrollo de la empresa que no se hallaren atribuidos a
otros 6rganos de la empresa siendo de su competencia los siguiente a)
Nombrar al Gerente General; b) Autorizar la contratacion de auditorias
externas; c¢) Conocer y aprobar el presupuesto anual y sus reformas; d)
Conocer y resolver todos los informes que presente el Directorio como los
relativos a balances, reparto de utilidades, formacién de reservas,
administracion; e) Resolver sobre el aumento o distribucion de capital,
prorroga de plazo, disolucién anticipada, cambio de domicilio, de objeto
social y deméas reformas al estatuto de conformidad con la Ley de
Compaifiias; f) conocer y aprobar los reglamentos internos de la
empresa; g) Fijar las remuneraciones que percibird el Gerente General,
fijar las dietas que percibiran los miembros del Directorio; h) Resolver
acerca de la disolucion y liquidaciéon de la empresa, designar a los
liquidadores, sefalar la remuneracion de los liquidadores y considerar las
cuentas de liquidacion; i) Autorizar al Gerente General el otorgamiento de
poderes generales de conformidad con la ley; j) Interpretar
obligatoriamente el presente estatuto; k) Resolver cualquier asunto que
fuere sometido a su consideracion y que no fuere atribuciébn de otro

organo de la empresa; I) Los demas que contemple la ley y estatutos.-
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Art. 19.- (JUNTA UNIVERSAL).- La empresa podra celebrar sesiones de
Junta General de Accionistas en la modalidad de Junta Universal de
conformidad con lo dispuesto en el Art. 238 de la Ley de Compaiiias, esto
es que la Junta pueden constituirse en cualquier tiempo y en cualquier
lugar, dentro del territorio nacional, para tratar cualquier asunto, siempre
que esté presente todo el capital pagado y de los asistentes, quienes
deberan suscribir el acta bajo sancién de nulidad, acepten por unanimidad
la celebracién de la junta, entendiéndose asi legalmente convocada y

validamente constituida.-

Art. 20.- (DEL DIRECTORIO).- El directorio estard integrado por el
Presidente de la empresa y por cuatro vocales principales, los vocales
deben ser elegidos pro la Junta General de Accionistas, los vocales
duraran en sus funciones cuatro afios y pueden ser reelegidos y
permaneceran en sus cargos hasta ser legalmente reemplazados, para

ser vocales del Directorio no se requiere la calidad de accionista.-

Art. 21.- (PRESIDENCIA DEL DIRECTORIO).- Presidira las sesiones del
Directorio el Presidente de la empresa y actuara como secretario el
Gerente General, a falta del Presidente lo remplazara su Subrogante y

falta del Gerente General se nominara un secretario Ad-hoc.-

Art. 22.- (CONVOCATORIA).- La convocatoria a sesién de directorio la
har& el Presidente de la empresa mediante comunicacion escrita a cada

uno de los miembros, con cuarenta y ocho horas de anticipacion, por lo
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menos a la fecha de sesion, el quérum se establece con mas de la mitad

de los miembros que lo integran.-

Art. 23.- (ATRIBUCIONES Y DEBERES DEL DIRECTORIO).- Son

atribuciones y deberes del directorio los siguientes:

a) Sesionar ordinariamente cada cuatro meses y extraordinariamente
cuando fuere convocado; b) Someter a la consideracion de la Junta
General de Accionistas el Proyecto de Presupuesto en el mes de Enero
de cada afo; c) Autorizar la compra y transferencia de inmuebles a favor
de la empresa, asi como la elaboracion de contratos de hipoteca y
cualquier otro gravamen que limite el dominio y autonomia o posesion de
los bienes inmuebles de propiedad de la empresa; d) Autorizar al Gerente
General el otorgamiento y celebracion de actos, contratos e inversiones
para los que se requiera tal aprobacion, en razon de la cuantia fijada por
la Junta General; e) Controlar el movimiento econémico de la empresa y
dirigir la politica de los negocios de la misma; f) Cumplir y hacer cumplir
las resoluciones de la Junta General y las disposiciones legales, del
Estatuto y Reglamentos; g) Presentar a conocimiento de la Junta General
de Accionistas el proyecto de creacion e incrementos de reservas legal,
facultativas o especiales; h) Determinar los cargos para cuyo ejercicio se
requiera caucion y calificar las cauciones; i) Los demas que contemple la

ley, los estatutos y las resoluciones de la Junta General de Accionistas.-
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Art. 24.- (RESOLUCIONES).- Las resoluciones del Directorio seran
tomadas por simple mayoria de votos y los votos en blanco y las

abstenciones se sumaran a la mayoria.-

Art. 25.- (ACTAS).- De cada sesiobn de Directorio se levantard la
correspondiente acta, la que sera firmada por el Presidente y el Secretario

gue actuaron en la reunion.-

Art. 26.- (DEL PRESIDENTE).- El Presidente de la Empresa sera al
mismo tiempo del Directorio y de la Junta General, sera hombrado por el
Directorio de entre sus miembros y durara 4 afios en el ejercicio de su
cargo, podra ser indefinidamente reelegido, siendo sus atribuciones las
siguientes: a) Convocar y presidir las reuniones de la Junta General y del
Directorio; b) Firmar juntamente con el Secretario las actas de las
sesiones del Directorio y la Junta General y los titulos de acciones; c)
Velar por el estricto cumplimiento del estatuto social y de las decisiones
de las Juntas Generales de Accionistas y del Directorio; d) Asesorar al
Gerente General en los asuntos que éste le pidiere; e) Ejercer la
representacion legal de la empresa para lo cual tiene las facultades
sefialadas; f) Supervisar las finanzas de la empresa y las funciones
administrativas del Gerente General, en caso de falta del Presidente, le
reemplazara el primer miembro del Directorio, de acuerdo al orden del
nombramiento de los miembros del Directorio, quien ejercera sus
funciones con las mismas facultades y atribuciones que el Presidente

Titular.-
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Art. 27.- (DEL GERENTE GENERAL).- El Gerente General sera elegido
por la Junta General de Accionistas, para un periodo de cuatro afos,
puede ser reelegido indefinidamente y podra tener o no la calidad de
accionista, ejercera el cargo hasta ser legalmente reemplazado. El

Gerente General serd el representante legal de la empresa.-

Art. 28.- (ATRIBUCIONES Y DEBERES DEL GERENTE GENERAL).-
Son deberes y atribuciones del Gerente General de la empresa: a)
Representar legalmente a la empresa, en forma judicial y extrajudicial; b)
Conducir la gestion de los negocios sociales y la marcha administrativa de
la empresa; c) Dirigir la gestion economico-financiera de la empresa; d)
Gestionar, planificar, coordinar, poner en marcha y cumplir las actividades
de la empresa; e) Realizar pagos por concepto de gastos administrativos
de la empresa; f) Realizar inversiones, adquisiciones y negocios, sin
necesidad de firma conjunta con el Presidente, hasta por el monto para el
que esta autorizado; g) Extender el nombramiento del Presidente y
conferir copias y certificaciones sobre el mismo; h) Inscribir su
nombramiento con la razon de su aceptacion en el Registro Mercantil; i)
Presentar anualmente informa de labores ante la Junta General de
Accionistas; j) Conferir poderes especiales y generales de acuerdo a lo
dispuesto en el estatuto y en la ley; k) Nombrar al Gerente Técnico,
responsable directo de las plantaciones; I) Nombrar empleados y fijar sus
remuneraciones; m) Cuidar que se lleven de acuerdo con la ley los libros

de contabilidad, el de acciones y accionistas y las actas de la Junta



125

General de Accionistas; n) Cumplir y hacer cumplir las resoluciones de la
Junta General de Accionistas; i) Presentar a la Junta General de
Accionistas el Balance, el estado de Pérdidas y Ganancias, la liquidacion
presupuestaria y la propuesta de distribucion de beneficios dentro de los
sesenta dias siguientes al cierre del ejercicio econémico; o) Subrogar al
Presidente de la Empresa en todo caso de falta o ausencia; p) Ejercer y
cumplir las demas atribuciones, deberes y responsabilidades que
establece la ley, el presente estatuto y reglamentos de la empresa, asi

como las que sefale la Junta General de Accionistas.-

Art. 29.- (DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA EMPRESA).- La
disolucién vy liquidacion de la empresa se regird por las disposiciones
pertinentes de la Ley de Compalfiias, especialmente por lo establecido en
la seccién décimo segunda de esta ley, asi como por el Reglamento sobre
disolucién y liguidacion de compafiias y por lo previsto en el presente

estatuto.-

Art. 30.- (DISPOSICION GENERAL).- En todo lo no previsto en este
estatuto se estard a las disposiciones de la Ley de Compafias y sus
Reglamentos, asi como a los reglamentos de la empresa y a lo que

resuelva la Junta General de Accionistas.-

Art. 31.- (AUDITORIA).- Sin perjuicio de la existencia de érganos internos

de fiscalizacion, la Junta General de Accionistas podra contratar la
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Asesoria Contable o Auditoria de cualquier persona natural o juridica

especializada, observando las disposiciones legales sobre esta materia.
TITULO QUINTO.- INTEGRACION Y PAGO DE CAPITAL

El Capital de la compafiia ha sido suscrito y pagado por los accionistas en
la siguiente Conforme consta del certificado de integracién de Capital que
se agrega como habilitante, todos los accionistas aportaran por igual la
cantidad de 500,00 dolares, con lo que se conseguira un total de 1000,00

dolares.

TITULO SEXTO.- NOMBRAMIENTO DE DIRECTORES Y

REPRESENTANTES

De conformidad con el Art. 312 de la Ley de Compafias y el presente
estatuto se designa Director a la sefora. Gabriela Mora; se designa
Presidente a la sefiora Carmen Rojas; se designa Gerente General a la
Sra. Paula Arrobo. Usted Sefior Notario sirvase agregar los documentos
habilitantes mencionados y las demas clausulas de estilo para la validez
de la presente Escritura Publica. Dr. Carlos Camacho, Abogado, Matricula
CAL-01248 . Hasta aqui la minuta que queda elevada a la calidad de
escritura publica formalizado el presente instrumento.- Yo el Notario lo lei
integramente a los otorgantes y firman en unidad de acto conmigo el

notario que doy Fe, Sra. Gabriela Mora. Sra. Paulina Josefina Mora.
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

MORA CIA. LTDA.

JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS
GERENCIA
______ ASESORIA JURIDICA
SECRETARIA
Dpto. DE VENTAS Dpto. DE PRODUCCION Dpto. FINANCIERO

Obreros
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

MORA CIA. LTDA.

rJUNTA GENERAL DE h

ACCIONISTAS

= Dictar politicas
= Aprobar presupuesto
\" Aprobar Est. Financieros )

GERENCIA GENERAL

» Planificar, organizar,
dirigir y controlar
actividades.

= Ejecutar politicas

» Presentar informes

= Representar legalmente

ASESORIA JURIDICA

= Asesorar en materia
legal a Gerente y
Accionistas.

= Elaborar contratos.

SECRETARIA

Atender al publico.

= Redactar correspondencia

» Elaborar actas de
sesiones.

» Manejar archivo.

VENTAS

= Elaborar planes de venta.

= Captar clientes y
proveedores.

= Distribuir el producto

PRODUCCION

= Controlar proceso de
produccion.

= Registrar ingreso
materia prima y salida
de producto terminado.

= Desarrollar nuevos
productos.

Obreros

= Operar equipos
= Ejecutar proceso de
produccion.

CONTABILIDAD

= Registrar transacciones
comerciales.

= Elaborar Est. Financieros

» Realizar pagos
proveedores.

» Elaborar planillas IESS,
SRI.
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ORGANIGRAMA POSICIONAL

MORA CIA. LTDA.

JUNTA GENERAL DE

ACCIONISTAS
= 2 Socios )
GERENTE
» Ing. Paula Arrobo
$ 520,00
ASESOR JURIDICO
= Adhoc
SECRETARIA
= Lic. Ruth Ojeda
$ 380,00
CONSERJE GUARDIAN
= Sr. Pablo Romero
$ 340,00
JEFE DE VENTAS JEFE DE PRODUCCION CONTADORA
» Ing. Marco Carpio = Ing. Rémulo Prado = Ing. Patricia Torres
$ 380,00 $ 400,00 $ 410,00
VENDEDOR Obreros
» Ing. Mario Carol = 2 Obreros
$ 340,00 $ 340,00 c/u
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MANUAL DE FUNCIONES.

NIVEL EJECUTIVO:

CODIGO: 01

TITULO DEL PUESTO: Gerente

NATURALEZA DEL TRABAJO: Planear, organizar, dirigir y controlar las
actividades de la empresa.

TAREAS TIPICAS:

Ejercer la representacion legal de la empresa (judicial y extrajudicial).
Administrar y gestionar los recursos materiales, econémicos, humanos
y tecnoldgicos de la organizacion.

Presentar informes econdmicos, financiero y administrativos al nivel
superior (JGA).

Ejecutar los planes de accion trazados y disposiciones de la JGA.
Controlar la ejecucion de los planes, evaluar sus resultados para tomar
acciones correctivas.

Reclutar al recurso humano con idoneidad para la némina de la
empresa.

Disefiar estrategias para la promociéon y publicidad, asi como de
comercializacién del producto.

Suscribir documentos en representacion de la

CARACTERISTICAS DE LA CLASE: El puesto requiere don de mando,
liderazgo, responsabilidad econOmica y financiera, trabajo bajo presion,

cumplimiento de metas, nivel de gestion optimo.
REQUISITOS MINIMOS:

Instruccion Formal: Superior

Titulo: Ingeniero Comercial

Experiencia: Un afio en actividades afines

Capacitacion: Cursos en liderazgo, alta gerencia, manejo de paquetes

informaticos
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NIVEL ASESOR TEMPORAL:

CODIGO: 02
TITULO DEL PUESTO: Asesor Juridico
NATURALEZA DEL TRABAJO: Asesorar sobre aspectos legales que

incumben a la empresa.

TAREAS TIPICAS:

= Asesorar a los accionistas y funcionarios de la empresa en los
aspectos juridicos y de caracter laboral.

= Elaborar contratos de trabajo.

= Actuar como secretario en las reuniones convocadas por la JGA.

» Elaborar documentos de acuerdo y compromiso con el recurso
humano que comercializa el producto a través de catalogos.

= Las demas que por disposicion superior le sean requeridas.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE: Etica profesional, su participacion

es eventual, recomienda toma de acciones, no tiene poder de decision.

REQUISITOS MINIMOS:

e Instrucciéon Formal: Superior

e Titulo: Abogado de los Tribunales de Justicia
e Experiencia: Dos afos en funciones similares

e Capacitacion: Manejo de informatica basica.
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NIVEL ASESOR TEMPORAL:

CcODIGO: 03
TITULO DEL PUESTO: JEFE DE PRODUCCION
NATURALEZA DEL TRABAJO: Dirigir y organizar las labores de

produccion y mantenimiento de equipo de la empresa.

TAREAS TIPICAS:

= Cumplir disposiciones del nivel superior.

* Receptar la materia prima y los insumos que ingresan para su
transformacion.

» Realizar el control de calidad durante el proceso de produccion.

= Elaborar notas de pedido de materia prima.

» Las demas que por disposicion superior le sean requeridas.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE: Actitud positiva, iniciativa,
responsabilidad y ética profesional.

REQUISITOS MINIMOS:

e Instrucciéon Formal: Superior

e Titulo: Ingeniero Quimico

e Experiencia: Dos afios en funciones similares

e Capacitacion: Manejo de programas informaticos para produccion

industrial, cursos de relaciones humanas.
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NIVEL DE APOYO:

CODIGO: 04
TITULO DEL PUESTO: Secretaria
NATURALEZA DEL TRABAJO: Realizar labores de redacciéon de

documentos, archivos de correspondencia y atencion al publico.

TAREAS TIPICAS:

= Atender al publico.

» Brindar informacién a los clientes.

» Redactar oficios, memorando y circulares internas.

= Elaborar actas de reuniones de trabajo del personal de la empresa.
= Manejar archivo.

» Administracion de Caja Chica.

» Las demas que por disposicidn superior le sean requeridas.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE: Eficiencia, responsabilidad, lealtad
y reserva sobre los asuntos internos de la organizacion, cumplir

disposiciones del nivel superior.

REQUISITOS MINIMOS:

e Instruccion Formal: Media

e Titulo: Bachiller en Secretariado.

e Experiencia: Un afo en funciones similares

e Capacitacion: Manejo programas informaticos basicos, Técnicas de

Redaccion Comercial, Curso de relaciones humanas.
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NIVEL OPERATIVO:

CODIGO: 05
TITULO DEL PUESTO: Jefe de Ventas
NATURALEZA DEL TRABAJO: Disefiar estrategias de distribucion vy

comercializacién de productos.

TAREAS TIPICAS:

Capacitar al personal de consultoras sobre ventas por catéalogo.
Planificar actividades de comercializacién del producto.
Establecer contactos con clientes y proveedores.

Elaborar planes de venta.

Captar nuevos clientes.

Distribuir el producto.

Las demas que por disposicion superior le sean requeridas.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE: Iniciativa, creatividad y don de

gentes para ejecucion de su trabajo.

REQUISITOS MINIMOS:

Instruccion Formal: Superior

Titulo: Ingeniero en Marketing y Ventas

Experiencia: Un afo en labores similares

Capacitacién: Manejo programas informéticos de disefio gréfico,

Curso de relaciones humanas.
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NIVEL OPERATIVO:

CODIGO: 06
TITULO DEL PUESTO: Contadora
NATURALEZA DEL TRABAJO: Ejecutar actividades contables para la

emision de Estados Financieros.

TAREAS TIPICAS:

Elabora conciliaciones bancarias.

Elabora roles de pago.

Registro y mantenimiento de Kardex de suministros y materiales.
Elabora érdenes de compra y pago a proveedores.

Consolida, revisa y verifica que las facturas se encuentren
debidamente legalizadas.

Archivo, mantenimiento y custodia de los contables diarios.

Elaborar planillas IESS, SRI.

Las demas que por disposicion superior le sean requeridas.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE: Eficiencia, responsabilidad y ética

profesional.

REQUISITOS MINIMOS:

Instruccion Formal: Superior

Titulo: Contadora

Experiencia: Un afio en funciones similares

Capacitacion: Manejo de sistema informatico contable, Conocimiento

de leyes tributarias y laborales.
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NIVEL OPERATIVO:

cODIGO: 07
TITULO DEL PUESTO: Obrero
NATURALEZA DEL TRABAJO: Ejecutar las actividades del proceso de

produccion asignadas por el nivel superior.

TAREAS TIPICAS:

Ordenar y almacenar la materia prima que ingresa a produccion.
Efectuar las labores de envasado y embalaje del producto.

Realizar la limpieza del equipo e instalaciones al finalizar tareas.
Custodiar y velar por la conservacion, asi como el buen uso del equipo
y materiales asignados a su cargo.

Las demas que por disposicion superior le sean requeridas.

CARACTERISTICAS DE LA CLASE: No aplica

REQUISITOS MINIMOS:

e Instruccién Formal: Media

e Titulo: Bachiller en cualquier rama

e Experiencia: No indispensable

e Capacitacion: No indispensable.
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ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero determina cual serd el monto total de la inversioén y el
financiamiento que se puede realizar, esto se hace en funcion a los
requerimientos de recursos humanos, materiales y fisicos necesarios para
poder cubrir la capacidad instalada de produccién durante un ejercicio
econdmico y a lo largo de la vida util de la empresa, esta determinacién
cuantitativa de produccion la obtenemos mediante el estudio de mercado
realizado, para evaluar el proyecto se tiene que partir de indicadores
econdmicos que servirdn de base para determinar su implantacion o noy

en caso de la posibilidad, se determina la rentabilidad.

Las inversiones que el proyecto tendra seran de tres tipos de activos:

e Activos Fijos

e Activos Intangibles y,

e Capital de Trabajo

ACTIVOS FIJOS.

Son todas las inversiones que se realizan en bienes tangibles y son de
propiedad de la empresa, sirven de apoyo a las operaciones de la misma,
son todos los bienes que se emplean tanto en produccién, como en
administracion y ventas, para efectos contables, los activos fijos estan
sujetos a depreciaciones, los cuales se los hace de acuerdo a una tabla

establecida por la contraloria, los terrenos no sufren depreciaciones, pero
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si se revalorizan por la plusvalia generada por el desarrollo urbanistico.

Los activos fijos necesarios para el proyecto son los siguientes:

Instalaciones y adecuaciones.- Constituye todas las instalaciones y

adecuaciones que se realizara al local que se arrendara.

CUADRO 29

INSTALACIONES Y ADECUACIONES

DESCRIPCION N° VALOR TOTAL
Instalaciones y Adecuaciones 1 10.000,00
TOTAL 10.000,00

Fuente: Camara de Comercio de Loja

Elaboracion: La Autora
Maquinaria y Equipo.- Esta constituida por la maquinaria y equipo que se
necesita para producir aceites hidratantes.

CUADRO 30

MAQUINARIA'Y EQUIPO

DESCRIPCION N° V. U. V. TOTAL

Mezcladora 1 6.100,00 6.100,00

Etiquetadora - Envasadora 1 7.200,00 7.200,00
TOTAL| 13.300,00| 13.300,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracién: La Autora

Equipos de oficina.- Se refiere a los equipos que se utilizaran para la

parte administrativa.
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CUADRO 31

EQUIPOS DE OFICINA

DESCRIPCION N° V. U. V. TOTAL

Telefax 2 180 360

Reloj de pared 2 45 90
TOTAL 225 450

Fuente: Almacenes de la ciudad de Loja

Elaboracién: La Autora

Equipos de Computacion.- Corresponde a los equipos informaticos que

se emplearan en la parte administrativa.

CUADRO 32

EQUIPOS DE COMPUTACION

DESCRIPCION No V. U. V. TOTAL

Equipo de Computacién 3 810 2.430,00

Impresora 2 110 220,00
TOTAL 920 2650,00

Fuente: Almacenes de la ciudad

Elaboracién: La Autora

CUADRO 33

REPOSICION DE EQUIPO DE COMPUTACION

DESCRIPCION N° V. U. V. TOTAL

Equipo de Computacion 3 920 2.760,00

Impresora 2 115 230,00
TOTAL 1035 2990,00

Fuente: Almacenes de la ciudad

Elaboracién: La Autora
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Herramientas.- Corresponde a las herramientas que se emplearan en la

empresa.
CUADRO 34
HERRAMIENTAS
DESCRIPCION N° V. U. V. TOTAL
Kit de herramientas 2 250,00 500,00

TOTAL 500,00 500,00

Fuente: Almacenes de la ciudad

Elaboracién: La Autora

Muebles y Enseres de Oficina y Planta.- Se estima todo lo
correspondiente a los muebles y enseres que se utilizara en la parte

administrativa y de produccion de la empresa.

CUADRO 35

MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA'Y PLANTA

DESCRIPCION N° V. U. V. TOTAL
Escritorio ejecutivo 1 250 250,00
Escritorio modular 2 230 460,00
Counter secretaria 1 220 220,00
Estanterias 2 140 280,00
Archivador 5 cajones 2 160 320,00
Sillas giratorias 3 55 165,00
Sillén giratorio 1 80 80,00
Sillas tripode 2 120 240,00
Sillas metal/corosil 10 30 300,00
Perchas metalicas 5 60 300,00
Rotulo Exterior 1 600 600,00
TOTAL 1945,00 3215,00

Fuente: Mueblerias de la localidad

Elaboracion: La Autora
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Equipos de Seguridad Industrial.- Corresponde todo los
correspondiente a la seguridad que debe tener la empresa para casos

extremos y de prevencion.

CUADRO 36

EQUIPO DE SEGURIDAD INDUSTRIAL

DESCRIPCION Ne° V. U. V. TOTAL
Extintores 2 120 240,00
Sistema de Alarma 1 310 310,00
Mandiles 24 15 360,00
TOTAL 445,00 910,00

Fuente: Investigacion Directa9

Elaboracion: La Autora

Vehiculo.- Se refiere a la compra de una camioneta cabina sencilla marca

Chevrolet aio 2013.

CUADRO 37
VEHICULO
DESCRIPCION N° V. U. V. TOTAL
Vehiculo 1 16000,00 16000,00
TOTAL 16000,00 16000,00

Fuente: Patio Tuerca

Elaboracién: La Autora

Depreciaciones.- Es el desgaste que sufren todos los activos fijos.
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CUADRO 38

DEPRECIACIONES

] VALOR
DENOMINACION ANEXO N° [ DEPRECIACION
ANUAL

Instalaciones y adecuaciones 19 800
Maquinaria Y Equipo 6 1197
Equipo de Oficina 7 40,5
Equipo de Computacién (1-3) 8 853,92
Segundo Equipo de Computacion (3-4) 9 963,48
Herramientas 10 45
Muebles y Enseres 11 289,35
Equipo de Seguridad Industrial 12 81,9
Vehiculo 20 1440
TOTAL 5.711,15

Fuente: Anexos 6, 7, 8, 9, 10, 11, 12, 19y 20.

Elaboracion: La Autora

ACTIVOS INTANGIBLES O DIFERIDOS.

Estas inversiones se las realiza sobre activos constituidos para los
servicios o derechos adquiridos necesarios para la marcha del proyecto y
son susceptibles de amortizacion, afectando al flujo de caja

indirectamente, incluyen los siguientes gastos:



CUADRO 39

ACTIVOS DIFERIDOS

DESCRIPCION V. TOTAL
Elaboracion del Proyecto 500
Patente 250
Registro de Marca 300
Registro Sanitario 200
Permiso de Funcionamiento 150
Gastos de Constitucion 320
Imprevistos 5% 86
TOTAL 1806

Fuente: Investigacion directa

Elaboracion: La Autora

ACTIVO CORRENTE O CAPITAL DE TRABAJO.
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Se considera el capital, en el presente caso, el proyecto para su

funcionamiento normal de actividades y su recuperacion econdmica

mediante su comercializacion, es necesario de un tiempo maximo de un

mes, esto garantizara la disponibilidad de recursos suficientes para cubrir

los costos de produccién y operacion, tiempo que posiblemente demorara

la recuperacion de los fondos para ser utilizados nuevamente en el

proceso. A continuacion se describen los gastos que representara el

capital de trabajo:

Materia Prima.- Es la que patrticipa directamente en el producto, esta

constituido por: Aceite mineral, Aceite de Manzanilla y Vitamina E. Para el

primer afio el presupuesto es de $ 22.132,78.
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CUADRO 40

MATERIA PRIMA DIRECTA

DESCRIPCION CANTIDAD V. U. V. TOTAL
Aceite mineral 24.032 0,35 8.411,20
Aceite de Manzanilla 20178 0,32 6.456,96
Vitamina E 22014 0,33 7.264,62
TOTAL 66.224 22.132,78

Fuente: Anexo 3

Elaboracion: La Autora

Mano de obra directa.- Son los recursos humanos que intervienen
directamente en la elaboracién del producto, su valor para el primer afio
es de $ 11.003,08, el personal no variara, toda vez que la produccion por
persona es bastante flexible en el proceso productivo como en las

actividades.

Mano de Obra Indirecta.- Al Jefe de Produccién se lo considera como
mano de obra indirecta, por cuanto esta a cargo directamente de la
produccién en lo que respecta a las formulaciones, control de calidad y
puesta en marcha del proceso de produccién, es decir, participa

directamente en la elaboracion del producto.



CUADRO 41

MANO DE OBRA DIRECTA

DESCRIPCION Obreros
REMUNERACIONES
Salario Basico 340
13° Sueldo 28,33
14° Sueldo 28,33
Aporte Patronal (11.15%) 44,23
IECE (0.50%) 1,7
SECAP (0.50%) 1,7
Vacaciones 14,17
Total 458,46
Numero de empleados 2
Total Mensual 916,92
Total Anual 11.003,08

Fuente: Anexo 4

Elaboracién: La Autora
CUADRO 42
MANO DE OBRA INDIRECTA

DESCRIPCION Pr‘;zfuec‘i?én
REMUNERACIONES

Salario Basico 400
13° Sueldo 33,33
14° Sueldo 28,33
Aporte Patronal (11.15%) 51,48
IECE (0.50%) 2
SECAP (0.50%) 2
Vacaciones 16,67
Total 533,81
Numero de empleados 1
Total Mensual 533,81
Total Anual 6.405,71

Fuente: Anexo 5

Elaboracion: La Autora
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Materia prima indirecta.- Es aquella que indirectamente interviene en la
produccion del producto y que forma parte del producto terminado como

es los aceites hidratantes.

CUADRO 43

MATERIA PRIMA INDIRECTA

DESCRIPCION CANTIDAD | V. U. V. TOTAL
Envases Plasticos 250 Mg. 7.332 0,54 3.959,28
Cajas full color 7.332 0,35 2.566,20
Etiquetas Adhesivas 7.332 0,024 175,97
Sellos adhesivos - seguridad 7.332 0,019 139,31
TOTAL 6.840,76

Fuente: Anexo 14

Elaboracion: La Autora

GASTOS ADMINISTRATIVOS.

Los gastos administrativos comprenden todas las erogaciones
correspondientes al rol de pagos del personal, gastos generales de
administracion como son: servicios basicos, Utiles de oficina, suministros
de aseo, arriendo de local e imprevistos, y por ultimo lo que corresponde

a la amortizacion de los activos diferidos.

Gastos Administrativos.- Estan dados por los sueldos al personal
administrativo, los gastos generales de administracion y la amortizacion

del activo diferido.



CUADRO 44

GASTOS ADMINISTRATIVOS

147

CONCEPTO ler. MES \1/%6ATIX(E
Personal Administrativo 2.196,09| 26.353,04
Gastos Generales Adm. 621,5 7.458,00
Amortizacién Diferida 15,05 180,6
TOTAL 2.832,64| 33.991,64

Fuente: Cuadros 49 y 50, Anexo 11

Elaboracién: La Autora

Personal Administrativo.- Son los sueldos que se les paga a la parte

administrativa como Gerente, Secretaria, Conserje Guardian y Contador.

CUADRO 45

PERSONAL ADMINISTRATIVO

DESCRIPCION Gerente | Secretaria gﬁgrs;gﬁ Contadora
REMUNERACIONES

Salario Basico 520 380 340 410
13° Sueldo 43,33 31,67 28,33 34,17
14° Sueldo 28,33 28,33 28,33 28,33
Aporte Patronal (11.15%) 65,97 49,06 44,23 52,68
IECE (0.50%) 2,6 1,9 1,7 2,05
SECAP (0.50%) 1,9 1,47 1,47 1,47
Vacaciones 21,67 15,83 14,17 17,08
Total 683,80 508,26 458,23 545,79
Numero de empleados 1 1 1 1
Total Mensual 683,80 508,26 458,23 545,79
Total Anual 8.205,65 6.099,16 5.498,78 6.549,45

Fuente: Anexo 15

Elaboracién: La Autora
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Gastos Generales.- Se los determina por el arriendo al local, los
suministros de Aseo, los Utiles de Oficina, los servicios Basicos y el

mantenimiento de maquinaria y equipo.

CUADRO 46

GASTOS GENERALES

CONCEPTO ler. MES ter. ANO

VITOTAL
Arriendo 400 4.800,00
Suministros de Aseo 12 144,00
Utiles de Oficina 30 360,00
Energia Eléctrica 20,5 246,00
Agua 19 228,00
Teléfono 30 360,00
Mantenimiento 110 1.320,00
TOTAL 621,5 7458

Fuente: Investigacion directa

Elaboracién: La Autora

Amortizacion de activos diferidos.- Comprende la amortizacion de
todos aquellos desembolsos por bienes intangibles cuya utilidad y
beneficio se supone corresponde a varios periodos y son requeridos para
la puesta en marcha del proyecto, que para el presente proyecto los

amortizamos para 10 afos.

CUADRO 47

AMORTIZACION DIFERIDO

CONCEPTO VALOR TOTAL ANOS 1 a 10

ACTIVO DIFERIDO 1.806,00 180,60

Fuente: Anexo 13

Elaboracion: La Autora
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GASTOS DE VENTAS.

Los gastos de ventas son los que intervienen en la comercializacion del
producto, en el presente caso la empresa utlizard Unicamente la
promocién y publicidad descrita en el Estudio Técnico, para lo cual se

considera el valor de $2.640,00

CUADRO 48

GASTOS DE VENTA

CONCEPTO ler. MES |ANO 1

PROMOCION Y PUBLICIDAD 220 2.640,00

PERSONAL DE VENTAS 966,925 11.603,10
TOTAL 1.186,93 | 14.243,10

Fuente: Cuadro 49y 51

Elaboracion: La Autora
Gastos de Promocién y Publicidad.- Se considera todos los gastos de
promocién y gastos publicitarios para el funcionamiento y puesta en

marcha del proyecto.

CUADRO 49
PROMOCION Y PUBLICIDAD

COSTO ~DE LA
CUNA
MEDIO TIPO FRECUENCIA PUBLICITARIA PRESUPUESTO
($5.00) ANUAL
RADIO Luzy Vida. | 2 veces al dia $220.00 $2640.00

(44veces al mes)

Lunes - Viernes

Fuente: Cuadro 26

Elaboracién: La Autora
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Combustibles y Lubricantes.- Se presupuesta para el pago de

combustibles y lubricantes para el vehiculo.

CUADRO 50

COMBUSTIBLES Y LIBRICANTES

CONCEPTO ler. MES ANO 1

Combustibles y lubricantes 70,00 840,00

TOTAL 70,00 840,00

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracién: La Autora

Personal de Ventas

CUADRO 51

PERSONAL DE VENTAS

DESCRIPCION Jefede | o dedor
Ventas
REMUNERACIONES
Salario Basico 380 340
13° Sueldo 31,67 28,33
14° Sueldo 28,33 28,33
Aporte Patronal (11.15%) 49,06 44,23
IECE (0.50%) 1,9 1,7
SECAP (0.50%) 1,9 1,47
Vacaciones 15,83 14,17
Total 508,69 458,23
Numero de empleados 1 1
Total Mensual 508,69 458,23
Total Anual 6.104,32 5.498,78

Fuente: Anexo 18

Elaboracién: La Autora



151

INVERSIONES

Las inversiones dentro del proyecto constituyen el tipo de recursos
financieros que se requieren para la instalacion y puesta en marcha del
proyecto. Las inversiones del proyecto fueron estimadas a través de
presupuestos elaborados con las diferentes cotizaciones del mercado y

en las diferentes casas comerciales a nivel nacional y local.

Activos: Son todos los bienes y derechos de propiedad de la
empresa. El presente proyecto origina tres clases de activos: Activo Fijo,

Activo Diferido y Activo Circulante o Capital de Trabajo.

ACTIVO FIJO

Comprende las inversiones fijas sujetas a depreciacion, a excepcion del

terreno, y se genera en la instalacion de la empresa.

RESUMEN DE LAS INVERSIONES FIJAS

El resumen de las inversiones se muestra en los cuadros expuestos a

continuacion:



CUADRO 52

INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS CUADROS [VALOR
Instalaciones y adecuaciones 29 10000
Maguinaria Y Equipo 30[ 13.300,00
Equipo de Oficina 31 450
Equipo de Computacion (1-3) 32 2.650,00
Segundo Equipo de Computacion (3-4) 33 2.990,00
Herramientas 34 500
Muebles y Enseres 35 3.215,00
Equipo de Seguridad Industrial 36 910
Vehiculos 37 16000
Imprevistos 5% 2500,75
TOTAL | 52.515,75

Fuente: Cuadros 29 al 37

Elaboracién: La Autora

ACTIVO DIFERIDO:
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En este activo se tomé en cuenta los gastos realizados en el estudio del

proyecto y otros gastos relacionados con el mismo; por lo tanto el valor de

este activo se distribuye asi:

CUADRO 53

INVERSIONES EN ACTIVOS DIFERIDOS

DESCRIPCION V. TOTAL
Elaboracion del Proyecto 500
Patente 250
Registro de Marca 300
Registro Sanitario 200
Permiso de Funcionamiento 150
Gastos de Constitucion 320
Imprevistos 5% 86
1806

Fuente: Cuadros 39

Elaboraciéon: La Autora
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ACTIVO CIRCULANTE:

Este activo esta constituido por valores necesarios para la operacion
normal del proyecto durante un ciclo productivo, el valor de este activo se

lo detalla a continuacion:

CUADRO 54
INVERSIONES EN ACTIVO CIRCULANTE

Rubros calculados para un mes de operacion
ACTIVOS CUADRO VALOR
Materia prima directa 40 1.844,40
Materia prima indirecta 43 570,06
Mano de obra directa 41 916,92
Mano de obra Indirecta 42 533,81
Gastos Administrativos 44 2832,64
Gastos de Ventas 48 1186,93
Combustibles y lubricantes 50 70
Imprevistos 5% 397,738
TOTAL 8.352,50

Fuente: Cuadros 40 al 51

Elaboracién: La Autora

El resumen de la inversion total se demuestra en el siguiente cuadro:



CUADRO 55

INVERSION TOTAL

DESCRIPCION CU';“\IE))RO VﬁlégR %
ACTIVOS FIJOS:
Instalaciones y adecuaciones 29 10000
Magquinaria Y Equipo 30| 13.300,00
Equipo de Oficina 31 450
Equipo de Computacién (1-3) 32 2.650,00
Segundo Equipo de Computacién (3-4) 33 2.990,00
Herramientas 34 500
Muebles y Enseres 35 3.215,00
Equipo de Seguridad Industrial 36 910
Vehiculos 37 16000
Imprevistos 5% 2500,75
Subtotal: 52515,75 83,79
ACTIVOS DIFERIDOS:
Elaboracion del Proyecto 53 500
Patente 53 250
Registro de Marca 53 300
Registro Sanitario 53 200
Permiso de Funcionamiento 53 150
Gastos de Constitucion 53 320
Imprevistos 5% 53 86
Subtotal: 1806 2,88
CAPITAL DE TRABAJO (Un mes)
Materia prima directa 40 1.844,40
Materia prima indirecta 43 570,06
Mano de obra directa 41 916,92
Mano de obra Indirecta 42 533,81
Gastos Administrativos 44 2832,64
Gastos de Ventas 48 1186,93
Combustibles y lubricantes 50 70
Imprevistos 5% 397,738
Subtotal: 8.352,50 13,33
TOTAL: 62.674,25 100,00

Fuente: Cuadros 52, 53y 54

Elaboracidn: La Autora
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62.674,25 ><100%
52.515,75 X
X=83,79%

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

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

bajo los siguientes aspectos:
FUENTES INTERNAS

El 52,13% del total de la inversién y que corresponde a $ 32.674,25 sera
financiado con aportaciones de los socios.

FUENTES EXTERNAS

Analizada la alternativa méas favorable, se estima conveniente acceder a
un préstamo en el Banco de Loja, que ofrece créditos a mediano plazo,
con intereses bajos que permiten al pequefio empresario iniciar su

negocio.

El crédito que mantendra el proyecto con el Banco de Loja sera por
$30.000,00 que constituye el 47,87% del total del proyecto, a diez afios
plazo con el interés del 15% anual. Este valor servir4 para el capital de

trabajo (materia prima). Los rubros de financiamiento se presentan asi:

CUADRO 56

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

FINANCIAMIENTO VALOR PORCENTAJE
Crédito 30.000,00 47,87%
Capital social 32.674,25 52,13%

TOTAL | 62.674,25 100,00%

Elaboracion: La Autora



ANEXO 57
AMORTIZACION DEL PRESTAMO
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CAPITAL: 30000 PAGO: SEMESTRAL

INTERES: 15,00%

TIEMPO: 10 ANOS

) CAPITAL

SEMESTRES|CAPITAL |INTERES |DIVIDENDO |RED.
0 30.000,00
1 1.500,00| 2.250,00 3.750,00 28.500,00
2 1.500,00| 2.137,50 3.637,50 27.000,00
3 1.500,00| 2.025,00 3.525,00 25.500,00
4 1.500,00| 1.912,50 3.412,50 24.000,00
5 1.500,00| 1.800,00 3.300,00 22.500,00
6 1.500,00| 1.687,50 3.187,50 21.000,00
7 1.500,00| 1.575,00 3.075,00 19.500,00
8 1.500,00| 1.462,50 2.962,50 18.000,00
9 1.500,00| 1.350,00 2.850,00 16.500,00
10 1.500,00| 1.237,50 2.737,50 15.000,00
11 1.500,00| 1.125,00 2.625,00 13.500,00
12 1.500,00| 1.012,50 2.512,50 12.000,00
13 1.500,00 900,00 2.400,00 10.500,00
14 1.500,00 787,50 2.287,50 9.000,00
15 1.500,00 675,00 2.175,00 7.500,00
16 1.500,00 562,50 2.062,50 6.000,00
17 1.500,00 450,00 1.950,00 4.500,00
18 1.500,00 337,50 1.837,50 3.000,00
19 1.500,00 225,00 1.725,00 1.500,00
20 1.500,00 112,50 1.612,50 0,00

30.000,00| 23.625,00| 53.625,00

Fuente: Banco de Loja

Elaboracion: La Autora
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PRESUPUESTO DE COSTOS E INGRESOS

Los costos constituyen los desembolsos realizados durante un afio o
ejercicio econdmico, permiten determinar la rentabilidad del proyecto y los
elementos indispensables para el andlisis o evaluacion del mismo,

facilitando la proyeccion de la situacion contable.

Para presentar los costos de produccién y operacion de la empresa, se
comienza desglosando los rubros parciales de manera parecida pero no
idéntica, a lo empleado con propdésitos contables en las empresas ya en
funcionamiento. Estos datos son agrupados en funcion de evaluacion,
para ello una de las técnicas que se utilizara es, estableciendo el trabajo
para la vida util de la empresa, con costos constantes, es decir con
valores actuales referentes a los factores que intervienen en la generacion

de los productos, como lo exponemos en el cuadro 58.



CUADRO 58

PRESUPUESTO DE COSTOS PARA LOS DIEZ ANOS
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COSTO PRIMO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Materia Prima Directa 22.132,78]23.053,50 | 24.012,53 | 25.011,45 | 26.051,93 | 27.135,69 | 28.264,53 | 29.440,34 | 30.665,05 | 31.940,72
Materia Prima Indirecta 6.840,76 | 7.125,34| 7.421,75| 7.730,49| 8.052,08| 8.387,05( 8.735,95( 9.099,37( 9.477,90| 9.872,18
Mano de Obra Directa 11.003,0811.460,81]11.937,58(12.434,1812.951,4413.490,22 | 14.051,42 | 14.635,96 | 15.244,81 | 15.878,99
Mano de Obra Indirecta 6.405,71| 6.672,19| 6.949,75| 7.238,86| 7.540,00| 7.853,66| 8.180,37| 8.520,68| 8.875,14| 9.244,34
Total costo primo 46.382,33 | 48.311,83| 50.321,61| 52.414,99| 54.595,45| 56.866,62 | 59.232,27| 61.696,33| 64.262,90| 66.936,24
COSTO DE PRODUCCION

Depreciacion de Inst. y Adec. 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800
Depreciacion de equipos de Seg. 81,9 81,9 81,9 81,9 81,9 81,9 81,9 81,9 81,9 81,9
Depreciacion de Herramientas 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Depreciacion de vehiculo 1440 1440 1440 1440 1440 1440 1440 1440 1440 1440
Combustibles y lubricantes 840 874,94 911,34 949,25 988,74 1.029,87| 1.072,72( 1.117,34] 1.163,82| 1.212,24
Amortizacion de activos diferidos 180,60 180,60 180,60 180,60 180,60 180,60 180,60 180,60 180,60 180,60
Total Carga para Fabricacion 3.387,50 3.422,44 3.458,84 3.496,75 3.536,24 3.577,37 3.620,22 3.664,84 3.711,32 3.759,74
GASTOS DE OPERACION

ADMINISTRATIVOS

Sueldos Administrativos 26.353,04 | 27.449,33 | 28.591,22 | 29.780,61 | 31.019,49 | 32.309,90 | 33.653,99 | 35.053,99 | 36.512,24 | 38.031,15
Depreciacion equipos de oficina 40,50 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50
Depreciacion de Muebles y Ens. 289,35 533,34 533,34 533,34 533,34 533,34 533,34 533,34 533,34 533,34
Gastos Generales de Adm.:
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Arriendo 4.800,00 | 4.999,68| 5.207,67| 5.424,31| 5.649,96 | 5.884,99| 6.129,81| 6.384,81| 6.650,42| 6.927,08
Suministros de Aseo 144 149,99 156,23 162,73 169,50 176,55 183,89 191,54 199,51 207,81
Utiles de Oficina 360 374,98 390,58 406,82 423,75 441,37 459,74 478,86 498,78 519,53
Energia Eléctrica 246 256,23 266,89 278,00 289,56 301,61 314,15 327,22 340,83 355,01
Agua 228 237,48 247,36 257,65 268,37 279,54 291,17 303,28 315,89 329,04
Teléfono 360 374,98 390,58 406,82 423,75 441,37 459,74 478,86 498,78 519,53
Mantenimiento y Reparacion. 1320 1.374,91| 1.432,11| 1.491,68| 1.553,74( 1.618,37| 1.685,70| 1.755,82| 1.828,87| 1.904,95
Depreciacion Equip. Computacién 853,92 853,92 853,92 853,92 853,92 853,92 853,92 853,92 853,92 853,92
Total gastos administrativos 34.994,81| 36.627,34| 38.092,39| 39.618,39| 41.207,87| 42.863,47| 44.587,94| 46.384,15| 48.255,09| 50.203,86
VENTAS

Publicidad y propaganda 2.640,00| 2.749,82| 2.864,22| 2.983,37| 3.107,48| 3.236,75| 3.371,40| 3.511,65( 3.657,73| 3.809,89
Personal de ventas 11.603,10 | 12.085,79 | 12.588,56 | 13.112,24 | 13.657,71 | 14.225,87 | 14.817,67 | 15.434,08 | 16.076,14 | 16.744,91
Total gastos de ventas 14.243,10| 14.835,61| 15.452,77| 16.095,61| 16.765,19| 17.462,62| 18.189,06| 18.945,73| 19.733,87| 20.554,80
FINANCIEROS

Intereses por préstamo 4.387,50| 3.937,50( 3.487,50| 3.037,50| 2.587,50| 2.137,50| 1.687,50| 1.237,50 787,50 337,50
Total gastos financieros 4.387,50| 3.937,50( 3.487,50| 3.037,50| 2.587,50| 2.137,50| 1.687,50| 1.237,50 787,50 337,50
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 103.395,24 1 107.134,73110.813,11 | 114.663,24 | 118.692,25 | 122.907,58 | 127.316,99 | 131.928,56 | 136.750,69 | 141.792,13

Elaboraciéon: La Autora
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Los ingresos son producto de la venta de bienes y servicios que produce

el proyecto, en el presente caso por la venta de aceites hidratantes.

Los ingresos a establecerse en la vida util de la empresa como se indica

en el cuadro 59, se han determinado principalmente el precio unitario de

venta ex — fabrica utilizando los siguientes criterios.

e Un margen de utilidad bruta por unidad de producto del 60% en

funcion a la competencia.

e Se considera como base de calculo el afio 1 de vida util del proyecto.

e Por otro lado se detendra el precio del producto constante para los

diez afios de vida util del proyecto.

La determinacion del precio ex - fabrica para su comercializacion

aplicaremos la siguiente formula matematica.

PVEX-FAB. =

Costo Unitario + MU

PVEX-FAB= Precio venta al
Publico

CU = Costo Unitario

MU = Margen de Utilidad




CUADRO 59
INGRESOS TOTALES
< CAPACIDAD | COSTO UTILIDAD

ANO COSTOS UTILIZADA [UNITARIO 60% INGRESOS
1] 103.395,24 14.508 7 11,40 165.432,38

2| 107.134,73 15.717 7 10,91| 171.415,57

3| 110.813,11 16.926 7 10,48 | 177.300,98

41 114.663,24 18.135 6 10,12 | 183.461,18

5] 118.692,25 19.344 6 9,82 | 189.907,59

6| 122.907,58 20.553 6 9,57 | 196.652,13

7| 127.316,99 21.762 6 9,36 ( 203.707,19

8| 131.928,56 22.971 6 9,19 211.085,70

9| 136.750,69 22,971 6 9,53| 218.801,10

10| 141.792,13 22,971 6 9,88 | 226.867,41

Elaboracion: La Autora

Costo unitario = Costo Total / Nro. De productos

C.U.=C.T./Nro. P.

C. U. =103.395,24 / 14.508

C.u=v7

P.U.V. EX/F. = CU + MU

P.U.V. EX/F. = 7+ 60%

P.U.V. EX/F. =11,40
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CU = Costo Unitario

CT = Costo Total

Nro. P. = NUmero de

productos
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS.

Es el Estado Financiero que presenta los resultados obtenidos en un
ejercicio econdmico, es decir la pérdida o utilidad del proyecto, en este
sentido se compara los rubros de ingresos con los egresos incurridos en

un periodo.

El Estado de Pérdidas y Ganancias presentan el resumen de los ingresos
y los gastos durante un ejercicio, clasificAndolos de acuerdo con las

principales operaciones del negocio

Los resultados que presenta, facilita el analisis y las conclusiones
respecto del desenvolvimiento de la empresa y las previsiones para el

futuro.

INGRESOS:

Constituye el resultado de las ventas del producto y otros ingresos.

EGRESOS:

Resultan de la sumatoria del Costo Primo, Gastos de Proceso de

Produccion, Gastos de Operacion y Gastos Financieros.

Los valores de los ingresos y egresos, se describen a continuacion:



CUADRO 60

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
PERIODOS
Ingresos por ventas 165432,38 | 171415,57 | 177300,98 | 183461,18 | 189907,59 | 196652,13 | 203707,19 | 211085,70 | 218801,10 | 226867,41
(-) Costo Total 103.395,24 | 107.134,73 | 110.813,11 | 114.663,24 | 118.692,25 | 122.907,58 | 127.316,99 | 131.928,56 | 136.750,69 | 141.792,13
(=) Utilidad Bruta Ventas 62.037,14 | 64.280,84| 66.487,87| 68.797,94| 71.21535| 73.744,55| 76.390,20| 79.157,14| 82.050,41| 85.075,28
(-) 15% Utilidad de Trabajadores 9.305,57 9.642,13 9.973,18| 10.319,69| 10.682,30| 11.061,68 | 11.458,53| 11.873,57| 12.307,56 | 12.761,29
(=) Utilidad Ante Impuestos a la Renta 52.731,57| 54.638,71| 56.514,69| 58.478,25| 60.533,05| 62.682,87| 64.931,67| 67.283,57| 69.742,85| 72.313,99
(-) 25% Impuesto a la renta 13.182,89| 13.659,68 | 14.128,67| 14.619,56( 15.133,26| 15.670,72| 16.232,92| 16.820,89| 17.435,71| 18.078,50
(=) Utilidad Neta ejercicio 39.548,68 | 40.979,03| 42.386,02| 43.858,69| 45.399,78| 47.012,15| 48.698,75| 50.462,67 | 52.307,14| 54.235,49
(-) 10% reserva Legal 3.954,87 4.097,90 4.238,60 4.385,87 4.539,98 4.701,21 4.869,88 5.046,27 5.230,71 5.423,55
(=) Utilidad Liquida 35.593,81 | 36.881,13| 38.147,41| 39.472,82| 40.859,81| 42.310,93| 43.828,88 | 45.416,41| 47.076,42| 48.811,94

Elaboracién: La Autora

ANALISIS: Como se puede determinar en el presente cuadro cuando el Estado de Pérdidas y Ganancias es positivo,

determina que la empresa gana, lo que determina que la empresa luego de pagar los impuestos de ley tiene una

ganancia de $35.593,81 dolares para el primer afio, para el quinto afio de $40.859,81 ddlares; y, para el décimo afio de

48.811,94 ddlares de ganancia.
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PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es un punto de balance entre ingresos y egresos
denominado por algunos autores como PUNTO MUERTO, porque en él no hay

ni pérdidas ni ganancias.

Cuando los ingresos y los gastos son iguales se produce el punto de equilibrio,
cuyo significado es que no existen utilidades ni pérdidas, es decir, si vendemos
menos que el punto de equilibrio tendremos pérdidas y si vendemos mas que el

punto de equilibrio obtendremos utilidades.

Para realizar este calculo es menester clasificar los costos en Fijos y en
Variables, los mismos que detallamos en los cuadros que integran el presente
trabajo y que llevan el nombre de "Costos Fijos y Variables" para los afios 1, 3y

5 de vida util del proyecto.

COSTOS FIJOS Y VARIABLES.

COSTOS FIJOS.- Son aquellos que se mantienen constantes durante el periodo
completo de produccién. Se incurre en los mismos por el simple transcurso del

tiempo y no varian como resultado directo de cambios en el volumen.

COSTOS VARIABLES.- Son aquellos que varian en forma directa con los

cambios en el volumen de produccion.

En el presente trabajo se calculara el punto de equilibrio utilizando el método
matematico en funcién de la capacidad instalada y de las ventas, utilizando

ademas la forma grafica para su representacion.



CUADRO 61

PUNTO DE EQUILIBRIO CLASIFICACION DE LOS COSTOS
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DESCRIPCION ANO 1 ANO 5 ANO 10
COSTOS [ COSTOS | cosTOs | COSTOS | costos | cosTtos

FI3os |vArRiABLES | FHOS |variaBLEs| FWOS [VARIABLES

COSTOS DIRECTOS

Materia Prima Directa 22.132,78 26.051,93 31.940,72

Materia Prima Indirecta 6.840,76 8.052,08 9.872,18

Mano de Obra Directa 11.003,08 12.951,44 15.878,99

Mano de Obra Indirecta 6.405,71 7.540,00 9.244,34

TOTAL COSTOS DIRECTOS 0 46382,33 0 54595,45 0 66936,24

COSTOS DE FABRICACION

Depreciacion de Inst. y Adec. 800 800 800

Depreciacion de equipos de Seg. 81,9 81,9 81,9

Depreciacion de Herramientas 45 45 45

Depreciacion de vehiculo 1440 1440 1440

Combustibles y lubricantes 840 988,74 1.212,24

Amortizacion de activos diferidos 180,60 180,60 180,60

TOTAL COSTOS FABRICACION 3387,5 0| 3536,24 0| 3759,738 0

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Sueldos Administrativos 26.353,04 31.019,49 38.031,15

Depreciacién equipos de oficina 40,50 40,50 40,50

Depreciacion de Muebles y Ens. 289,35 289,35 289,35

Arriendo 4.800,00 5.649,96 6.927,08

Suministros de Aseo 144 169,50 207,81

Utiles de Oficina 360 423,75 519,53

Energia Eléctrica 246 289,56 355,01

Agua 228 268,37 329,04

Teléfono 360 423,75 519,53

Mantenimiento y Reparacion. 1320 1.553,74 1.904,95

Depreciacion Equip. Computacion 853,92 853,92 853,92

TOTAL GASTOS

ADMINISTRATIVOS 32.840,81 2.154,00 | 38.446,46 2.535,42 | 46.869,34 3.108,53

COSTOS DE VENTAS

Publicidad y propaganda 2.640,00 3.107,48 3.809,89

Personal de ventas 11.603,10 13.657,71 16.744,91

TOTAL COSTOS DE VENTAS 14.243,10 0,00 | 16.765,19 0,00 | 20.554,80 0,00

Gastos Financieros

Intereses por préstamo 4.387,50 2.587,50 337,50

TOTALS: 54.858,91 48.536,33 | 61.335,39 57.130,87 | 71.521,38 70.044,76

Elaboracién: La Autora
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MATEMATICAMENTE:

PE = Punto de Equilibrio
CF = Costos Fijos

CV = Costos Variables

* PE en funcidn de la Capacidad Instalada

PE :L * 100 = 54858,91 * 100 = 46,93%

VT - CV 165432,38 - 48536,33

* PE en funcidn de los Ingresos (Ventas)

pg - CF - 54858,91 = 77636,84

Cv 48536,33
1- 1 -—

VT 165432,38




PUNTO DE EQUILIBRIO
EN FUNCION DE LAS VENTAS Y
CAPACIDAD INSTALADA
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ELABORACION: La Autora
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ANALISIS: El punto de equilibrio se produce cuando la empresa trabaja

con una capacidad instalada de 46,93% y con un ingreso en las ventas de

77636,84 doblares, en éste punto la empresa no gana ni pierde.



MATEMATICAMENTE:
PE = Punto de Equilibrio
CF = Costos Fijos

CV = Costos Variables

* PE en funcidn de la Capacidad Instalada

CF 61335,39

PE =——— * 100 =
VT -CV 189907,59 -57130,87

* PE en funcidn de los Ingresos (Ventas)

CF 61335,39

PE =—F——— =

Ccv 57130,87

1 - 1 -
VT 189907,59

* 100
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46,19%

87726,64



PUNTO DE EQUILIBRIO
EN FUNCION DE LAS VENTAS Y
CAPACIDAD INSTALADA

180000

160000

140000

120000

100000

80000

60000

40000

INGRESOS EN MILES DE DOLARES

20000

0

200000

ANO 5

0

100

+— Costo fijo

—— Costo Total

B Costo Variable

—<—\Ventas Totales

ELABORACION: La Autora
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ANALISIS: El punto de equilibrio se produce cuando la empresa trabaja

con una capacidad instalada de 46,19% y con un ingreso en las ventas de

87726,64 ddblares, en éste punto la empresa no gana ni pierde.
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ANO 10

MATEMATICAMENTE:
PE = Punto de Equilibrio
CF = Costos Fijos

CV = Costos Variables
* PE en funcidén de la Capacidad Instalada

pE = CF 100 = 71521,38 * 100 =  4561%

VT -CV 226867,41 -70044,76

* PE en funcidén de los Ingresos (Ventas)

pE = CF  _ 71521,38 = 103466,37

1 Ccv 1 70044,76
VT 226867,41
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EN FUNCION DE LAS VENTAS Y
CAPACIDAD INSTALADA

200000

150000

100000

50000

INGRESOS EN MILES DE DOLARES

250000

ANO 10

100

+— Costo fijo

—— Costo Total

B Costo Variable

—<—\Ventas Totales

ELABORACION: La Autora
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ANALISIS: El punto de equilibrio se produce cuando la empresa trabaja

con una capacidad instalada de 45,61% y con un ingreso en las ventas de

103466,37 dolares, en éste punto la empresa no gana ni pierde.
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FLUJO DE CAJA

Para realizar la aplicacion de algunos criterios de evaluacion, se hace

necesario previamente estimar los flujos de caja.

El Flujo de Caja permite determinar la cobertura de todas las necesidades
de efectivo a lo largo de los afios de vida util del proyecto. Permite cubrir
todos los requerimientos de efectivo del proyecto, posibilitando ademas
que el inversionista cuente con el suficiente origen de recursos para cubrir

sus necesidades de efectivo.

Los Flujos de Caja se evaluan en lugar de utilizar figuras contables en
razon de que no son éstos los que afectan a la capacidad de la empresa

para pagar cuentas o compras de activos.

El Flujo de Caja se encuentra demostrado en el cuadro 62 en el que se

comparan los ingresos con los egresos.
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CUADRO 62
FLUJO DE CAJA

ANOS / DETALLES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

INGRESOS

Ventas 165432,38 | 171415,57 | 177300,98 | 183461,18 | 189907,59 196652,13 | 203707,19 | 211085,70 | 218801,10 | 226867,41
Valor Residual 88,25 99,57 102,24 1.324,00
TOTAL INGRESOS 165.432,38 | 171.415,57 | 177.389,23 | 183.461,18 | 189.907,59 196.751,70 | 203.707,19 | 211.085,70 | 218.903,34 | 228.191,41
EGRESOS

Costo de Produccion 103.395,24 | 107.134,73 | 110.813,11 | 114.663,24 | 118.692,25 | 122.907,58 | 127.316,99 | 131.928,56 | 136.750,69 | 141.792,13
Reinversiones 2.990,00 3.214,00 3427,00
EGRESOS 103.395,24 | 107.134,73 | 110.813,11 | 117.653,24 | 118.692,25 122.907,58 | 130.530,99 | 131.928,56 | 136.750,69 | 145.219,13

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS | 62.037,14 | 64.280,84| 66.576,12| 65.807,94| 71.215,35 73.844,12| 73.176,20| 79.157,14| 82.152,65| 82.972,28

() 15% Utilidad Trabajadores 930557 | 9642,13|  9986,42 9871,19| 10682,30 11076,62 | 10976,43 | 1187357 | 12322,90| 1244584
UTILIDAD ANT. IMPUESTO 52.731,57 | 54.638,71| 56.589,70| 55.936,75| 60.533,05 62.767,50 | 62.199,77 | 67.283,57 | 69.829,75| 70.526,44
(-) 25% Impuesto a la renta 13182,89 | 13659,68 | 14147,43| 13984,19| 1513326 15691,88 | 15549,94 | 16820,89 | 17457,44| 1763161
UTILIDAD LIQUIDA 39.548,68 | 40.979,03| 42.442,28| 41.952,56| 45.399,78 47.075,63| 46.649,83 | 50.462,67 | 52.372,32| 52.894,83
Amortizacion 259,35 259,35 259,35 259,35 259,35 259,35 259,35 259,35 259,35 259,35
Depreciaciones 1.510,02| 1.510,02| 1.510,02| 1.510,02| 1.510,02 1.510,02| 1.510,02| 1.51002| 1.510,02| 1.510,02
UTILIDAD NETA 37.779,31| 39.209,66 | 40.672,91| 40.183,19| 43.630,41 45.306,26 | 44.880,46 | 48.693,30| 50.602,95| 51.12546
FUJO NETO DE CAJA 37.779,31 | 39.209.66| 40.672,91| 40.183,19| 43.630,41 45.306,26 | 44.880,46 | 48.693,30| 50.602,95| 51.12546

ANALISIS: En el siguiente cuadro del Flujo de Caja se demuestra los recursos financieros requeridos en cada afio del
proyecto, también se muestra el resultado neto en relacion con los recursos que los socios aportaran. La interpretacion
es sin duda que en caso de tener flujo de caja negativo, el gerente de la empresa tendra que recurrir a un crédito
inmediato o sobre-giro para cubrir los gastos, pero en la presente no es necesario por tener un Flujo de Caja positivo.



174

VALOR ACTUAL NETO.

El método del Valor Actual Neto (VAN), consiste en determinar el valor presente
de los flujos de costos e ingresos generados a través de la vida til del proyecto.
Alternativamente esta actualizacion puede aplicarse al flujo neto y en definitiva
corresponde a la estimacion al valor presente de los ingresos y gastos que se

utilizaran en todos y cada uno de los afios de operacién econémica del proyecto.

En términos matematicos el VAN es la sumatoria de los beneficios netos
multiplicado por el factor de descuento o descontados a una tasa de interés

pagada por beneficiarse el préstamo a obtener.

El VAN, representa en valores actuales, el total de los recursos que quedan en
manos de la empresa al final de toda su vida util, es decir, es el retorno liquido

actualizado generado por el proyecto.

Si el VAN es igual o mayor que cero, el proyecto o inversién es conveniente,

caso contrario no es conveniente.
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Cuadro 63
VALOR ACTUAL NETO
PERIODO | FLUJO NETO ACTE?ETZ%%ION VALOR
15% ACTUALIZADO

0 62.674,25
1 37.779,31 0,869565217 32.851,57
2 39.209,66 0,756143667 29.648,14
3 40.672,91 0,657516232 26.743,10
4 40.183,19 0,571753246 22.974,87
5 43.630,41 0,497176735 21.692,03
6 45.306,26 0,432327596 19.587,14
7 44.880,46 0,37593704 16.872,23
8 48.693,30 0,326901774 15.917,93
9 50.602,95 0,284262412 14.384,52
10 51.125,46 0,247184706 12.637,43
213.308,95
62.674,25
150.634,70

El Factor del 15% se lo obtiene de la tasa de interés obtenida en el

préstamo.

FA =

1/(1+i)

n = ndmero de afios

FA = Factor de Actualizacion

FA=1/(1+0.15)" = 0.869565217 VAN = Valor Actual Neto

VAN = SFNA - INVERSION INICIAL | SFNA = Sumatoria de Flujo
Neto Actualizado

VAN =  213.308,95 62.674,25

VAN =  150.634,70

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

Consiste en el tiempo requerido para recuperar la inversion original, en
una medida de la rapidez con que el proyecto reembolsara el desembolso

original de capital.
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Comunmente los periodos de recuperacion de la inversion o capital se
utilizan para evaluar las inversiones proyectadas. El periodo de
recuperacion consiste en el numero de afios requeridos para recobrar la

inversion inicial.

En el siguiente cuadro se demuestra el tiempo requerido para que nuestra

empresa recupere la inversion inicial de capital.

CUADRO 64
PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL (PRC)
FLUJO NETO
PERIODO | INVERSION DE CAJA F. ACUMULADO

0
1 37.779,31
2 62.674,25 39.209,66 76.988,97
3 40.672,91 117.661,88
4 40.183,19 157.845,07
5 43.630,41 201.475,49
6 45.306,26 246.781,74
7 44.880,46 291.662,20
8 48.693,30 340.355,50
9 50.602,95 390.958,45
10 51.125,46 442.083,91

442.083,91

INVERSION - SUMA DE LOS FLUJOS
PRC = Afo anterior a cubrir la inversion + QUE SUPERE LA INVERSION

FLUJO ANO QUE SUPERA LA
INVERSION

62674,25 - 37779,31
39209,66

PRC

1
[EEN

PRC

1,63
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1 Afos
0,63 *12 = 7,62 7 Meses
0,62 *30 = 18,57 18 Dias

TASA INTERNA DE RETORNO

Método de evaluacion que al igual que el Valor Actual Neto (VAN), toma
en consideracion el valor en el tiempo del dinero y las variaciones de los
flujos de caja durante toda la vida util del proyecto. Este método
actualmente es muy utilizado por bancos, empresas privadas, industrias,

organismos de desarrollo econémico y empresas estatales.

Se define a la "Tasa Interna de Retorno" TIR, como aquella tasa que

iguala el valor presente de los flujos de ingresos con la inversion inicial.

Se podria interpretar a la Tasa Interna de Retorno, como la mas alta tasa
de interés que se podria pagar por un préstamo que financiara la
inversion, si el préstamo con los intereses acumulados a esta tasa dada,
se fuera abonando con los ingresos provenientes del proyecto, a medida

que estos van siendo generados a través de toda la vida util del proyecto.



178

La Tasa Interna de Retorno se define como la tasa de descuento que

hace que el valor presente neto sea cero; es decir, que el valor presente

de los flujos de caja que genera el proyecto sea exactamente igual a la

inversion neta realizada.

CUADRO 65
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

ACTUALIZACION
FACT. FACT.
PERIODO | FLUJONETO | rcryaLiz. | VAN ACTUALIZ. VAN
63,00% MENOR 64,00% MAYOR
0 62.674.25 62.674,25
1 37.779.31|0,6134969325 | 23.177.49| 0,6097560976 | 23.036,16
2 39.209,66 | 0,3763784862 | 14.757,67| 0,3718024985 | 14.578,25
3 40.672.91 | 0,2309070468| 9.391.66| 0,2267088406 | 9.220,91
4 40.183,19 | 0,1416607649| 5.692,38| 0,1382370979 | 5.554,81
5 43.630,41|0,0869084447| 3.791,85| 0,0842909134 | 3.677,65
6 45.306,26 | 0,0533180642| 2.415,64| 0,0513968984 | 2.328,60
7 44.880,46 | 0,0327104689| 1.468,06| 0,0313395722 | 1.406,53
8 48.693,30|0,0200677723|  977.17| 0,0191094952 930,50
9 50.602,95|0,0123115168|  623,00| 0,0116521312 589 63
10 51.125,46 |0,0075530778|  386,15| 0,0071049581 363,24
6.83 -987.96
TIR = Tm + Dt ( VAN menor )
VAN menor - VAN mayor
TIR = 63 + 1,00 ( 6,83 )
994,79
TR = 63 + 100 (001
TIR = 63 £ 001 (
TIR = 63,01 %
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La TIR para el presente proyecto es de 63,01%, la misma que es mayor a
la tasa de oportunidad en el mercado (15%), siendo este valor

satisfactorio para realizar el proyecto.

RELACION BENEFICIO / COSTO

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

decisiones, se debera tomar en cuenta lo siguiente:

B/C > 1 Se puede realizar el proyecto.

B/C =1 Es indiferente realizar el proyecto.

B/C < 1 Se debe rechazar el proyecto.

Los calculos de la relacion beneficio costo estan representados en el

cuadro que viene a continuacion:
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~ CUADRO 66
RELACION BENEFICIO COSTO R(g/c)
ACTUALIZACION COSTO TOTAL ACTUALIZACION INGRESOS
PERIODO COSTO FACT. ACTUALIZ. COSTO INGRESO FACT. ACTUALIZ. INGRESO
ORIGINAL 15,00% ACTUALIZADO | ORIGINAL 15,00% ACTUALIZADO
0
1 103395,24 0,8695652174 89908,90| 165432,38 0,8695652174 143854,25
2 107134,73 0,7561436673 81009,25| 171415,57 0,7561436673 129614,80
3 110813,11 0,6575162324 72861,42| 177300,98 0,6575162324 116578,27
4 114663,24 0,5717532456 65559,08| 183461,18 0,5717532456 104894,53
5 118692,25 0,4971767353 59011,02| 189907,59 0,4971767353 94417,64
6 122907,58 0,4323275959 53136,34| 196652,13 0,4323275959 85018,14
7 127316,99 0,3759370399 47863,17| 203707,19 0,3759370399 76581,08
8 131928,56 0,3269017738 43127,68| 211085,70 0,3269017738 69004,29
9 136750,69 0,2842624120 38873,08| 218801,10 0,2842624120 62196,93
10 141792,13 0,2471847061 35048,85| 226867,41 0,2471847061 56078,15
586.398,80 938.238,07
R (B/C) INGRESO ACTUALIZADO
COSTO ACTUALIZADO
R (B/C) = 938238,07
586398,80
R (B/C) = 1,60 Délares

En el presente proyecto, la relacion beneficio-costo es mayor que uno (1.60) indicador que sustenta la realizacion del

proyecto, esto quiere decir que por cada dolar invertido, se recibiria 0.60 centavos de utilidad.
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En un proyecto, es conveniente efectuar el andlisis de sensibilidad,
porque se trata de medir si le afectan o no a un proyecto, dos situaciones
que se dan en una economia, esto es, el aumento en los costos y la

disminucién en los ingresos.

El analisis de sensibilidad es la interpretacion dada a la incertidumbre en
lo que respecta a la posibilidad de implantar un proyecto, debido a que no

se conocen las condiciones que se espera en el futuro.

Las variables que presentan mayor incertidumbre son los ingresos y los
costos, por ello el analisis se lo efectia tomando como parametros un
aumento del 37,5% en los costos y una disminucion del 23,4% en los

ingresos.

Para la toma de decisiones debe tomarse en cuenta lo siguiente:

» Cuando el coeficiente de sensibilidad es mayor que uno el proyecto es

sensible.

= Cuando el coeficiente de sensibilidad es igual a uno el proyecto no

sufre ningun efecto.

= Cuando el coeficiente de sensibilidad es menor que uno el proyecto no

es sensible.
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Para el presente proyecto, los valores de sensibilidad son menores a 1,
por lo tanto no afectan al proyecto los cambios en los ingresos y los
costos disminuidos o0 incrementados en un 375% y 23,4%
respectivamente; es decir, el proyecto no es sensible a estos cambios

como quedo demostrado al calcular los demas indices.

FORMULAS:

Diferencia de TIR =TIR del Proyecto — Nueva TIR

Diferencia entre TIR

% de Variacion = -------------=-=---

TIR del Proyecto

% Variacion

Sensibilidad =  --------mmmmm--

Nueva TIR



CUADRO 67
ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON UN INCREMENTO EN LOS COSTOS DEL 37,5 %
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COSTO COSTO TOTAL INGRESO ACTUALIZACION
PERIODO TOTAL ORIGINAL TOTAL FLUJO ACEI'Al\J(,:ATL.IZ. VAN ACFTAUCATle. VAN
ORIGINAL 37,50% ORIGINAL NETO 38,00% MENOR 39,00% MAYOR
0 62.674,25 62.674,25
1 103.395,24 142.168,46 | 165.432,38 23.263,93| 0,7246376812 16.857,92 | 0,7194244604 | 16.736,64
2 107.134,73 147.310,26 | 171.415,57 24.105,31| 0,5250997690 12.657,70| 0,5175715543 | 12.476,23
3 110.813,11 152.368,03| 177.300,98 24.932,95| 0,3805070790 9.487,16 | 0,3723536362 9.283,87
4 114.663,24 157.661,95| 183.461,18 25.799,23 | 0,2757297674 7.113,62 | 0,2678803138 6.911,11
5 118.692,25 163.201,84| 189.907,59 26.705,76 | 0,1998041792 5.335,92 | 0,1927196502 5.146,72
6 122.907,58 168.997,92| 196.652,13 27.654,21| 0,1447856371 4.003,93| 0,1386472304 | 3.834,18
7 127.316,99 175.060,87 | 203.707,19 28.646,32 | 0,1049171284 3.005,49 | 0,0997462089 2.857,36
8 131.928,56 181.401,77| 211.085,70 29.683,93 | 0,0760269046 2.256,78 | 0,0717598625 2.130,11
9 136.750,69 188.032,19| 218.801,10 30.768,90 | 0,0550919599 1.695,12 | 0,0516258004 1.588,47
10 141.792,13 194.964,18| 226.867,41 31.903,23 | 0,0399217100 1.273,63 | 0,0371408636 1.184,91
1.013,02 -524,64
NTIR Tm + Dt ( VAN menor ) = + 1,00 1013,02 _ 38.66 %
VAN menor - VAN mayor 38,00 ( 1537,66
Diferencias TIR =  Tir Proyecto - Nueva Tir 63,01 - 3866 = 2435%
Porcentaje de variacion =  Diferencia. Tir/ Tir del proyecto 24,35 / 63,01 = 38,64%
Sensibilidad = Porcentaje de variacion / Nueva Tir 38,64 / 38,66 = 0,999

ANALISIS: El resultado determina que la empresa soporta hasta un 37,50% de incremento en los costos, ya que su coeficiente de
sensibilidad es menor a la unidad.
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CUADRO 68
ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON LA DISMINUCION DE LOS INGRESOS DEL 23,4 %
INGRESO
COSTO TOTAL INGRESO ACTUALIZACION
PERIODO TOTAL FACT. FACT.
ORIGINAL TOTAL FLUJO ACTUALIZ. VAN ACTUALIZ. VAN
ORIGINAL 23,40% ORIGINAL NETO 38,00% MENOR 39,00% MAYOR
0 62.674,25 62.674,25
1 103.395,24 126.721,21 165.432,38 23.325,97 0,7246376812|16.902,87 0,7194244604|16.781,27
2 107.134,73 131.304,33 171.415,57 24.169,60 0,5250997690 | 12.691,45 0,5175715543(12.509,50
3 110.813,11 135.812,55 177.300,98 24.999,44 0,3805070790| 9.512,46 0,3723536362| 9.308,63
4 114.663,24 140.531,26 183.461,18 25.868,03 0,2757297674| 7.132,58 0,2678803138| 6.929,54
5 118.692,25 145.469,22 189.907,59 26.776,97 0,1998041792| 5.350,15 0,1927196502| 5.160,45
6 122.907,58 150.635,53 196.652,13 27.727,95 0,1447856371| 4.014,61 0,1386472304 | 3.844,40
7 127.316,99 156.039,71 203.707,19 28.722,71 0,1049171284| 3.013,50 0,0997462089| 2.864,98
8 131.928,56 161.691,64 211.085,70 29.763,08 0,0760269046 | 2.262,80 0,0717598625( 2.135,79
9 136.750,69 167.601,64 218.801,10 30.850,95 0,0550919599| 1.699,64 0,0516258004| 1.592,71
10 141.792,13 173.780,44 226.867,41 31.988,31 0,0399217100| 1.277,03 0,0371408636( 1.188,07
1.182,85 -358,91
NTIR = Tm + Dt ( VAN menor ) = 1,00 ( —18285 . 38,77 %
VAN menor - VAN mayor 38,00 1541,76
Diferencias TIR = Tir Proyecto - Nueva Tir 63,01 - 38,77 = 2424%
Porcentaje de variacion = Diferencia. Tir/ Tir del proyecto 24,24 |/ 63,01 = 38,47%
Sensibilidad = Porcentaje de variacion / Nueva Tir 38,47 /| 38,77 = 0,999

ANALISIS: El resultado determina que la empresa soporta hasta un 37,50% de incremento en los costos, ya que su coeficiente de
sensibilidad es menor a la unidad.
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h. CONCLUSIONES

Al finalizar la presente se presenta las siguientes Conclusiones:

» Del Estudio de Mercado y del analisis de la Oferta y la Demanda, se
determina una Demanda Insatisfecha para el afio 1 de 30.741
unidades de Aceites Hidratantes de 250 gramos, sobre la cual la
empresa se encuentra con una capacidad de cobertura del 60% para
el primer afio, con un incremento del 5% a partir del segundo afio y

hasta el décimo afio del ciclo de vida del proyecto.

» EIl producto que ofrece la empresa, esta disefiado para satisfacer las
necesidades del usuario en cuanto gustos y preferencias, observando

ademas las normas de calidad.

= El Canal de Distribucion mas conveniente es el de Productor —
Intermediario — Usuario final, pues la venta directa a través de las
impulsadoras, con la utilizacién de catalogos y muestrarios, permitira la

informacion completa del producto.

» Del analisis de los aspectos econdmicos, de entorno empresarial y de

mercado, se ha identificado el lugar mas conveniente para la ubicacion
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de la empresa que es en el sector Sur de la ciudad de Loja, en el
Barrio La Pradera, Calles Eduardo Kigman y Helechos.

El proceso de produccion demanda de equipos adecuados cuyo costo
accesible permite implementar la capacidad instalada necesaria para

obtener un producto de calidad.

Conforme a los resultados de la Evaluacion Financiera, el valor actual
presente de los flujos de costos e ingresos (VAN) asciende a
$150.634,70, por lo que el proyecto demuestra su viabilidad. La
recuperacion de la inversion, requerira de un tiempo de 1 afio, 7
meses y 18 dias (PRC). La tasa que iguala el valor presente de los
flujos de ingreso con la inversién inicial (TIR), es de 63,01%, por lo que
el proyecto es aceptable. La Relacion Beneficio Costo (B-C) sustenta
la realizacién del proyecto, toda vez que su calculo registra un valor de
$1.60, es decir que por cada délar invertido, se obtendra $0.60 de
utilidad. El incremento del 37,5% y el decremento del 23,4% a los

costos, no afecta al proyecto.
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RECOMENDACIONES

La existencia de la Demanda Insatisfecha crea la oportunidad para
implantar la nueva Unidad Productiva, que generara las fuentes de
trabajo requeridas para el desarrollo econémico para la provincia de

Loja.

La promocion y publicidad para que el producto se posicione en la
mente del usuario, debe ser objetiva y con mensajes que relacionen la
empresa, el productor y usuario, asi mismo los anuncios deben
informar, convencer y recordar, al usuario: el nombre de la marca,

slogan, beneficios y mas informacion pertinente.

Es importante reclutar personal de impulsadoras con actitudes y
aptitudes que generen el compromiso hacia la consecucién de los

objetivos de la empresa.

El sector de ubicacion de la empresa es estratégico y facilita el libre
acceso a su planta de produccion, que debe aprovecharse para llegar

hasta los usuarios de la ciudad.
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La garantia que prestan los equipos de produccion debe conservarse
mediante un apropiado manejo y mantenimiento, asi mismo, acorde al
crecimiento de la empresa y a su capacidad economica, debera

implementarse la tecnologia de punta mas conveniente.

De acuerdo a los indicadores financieros el proyecto es factible y de

conveniencia para su ejecucion.
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a. TEMA

"PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA
EMPRESA PRODUCTORA DE ACEITE HIDRATANTE DE MANZANILLA

PARA LA PIEL Y SU COMERCIALIZACION EN LA CIUDAD DE LOJA"

b. PROBLEMATICA

El desarrollo empresarial de nuestro pais, y mas aun en la Regién Sur es reducido,
debido a varios aspectos: la falta de infraestructura basica, la gran distancia de los
centros de consumo o mercados, créditos a muy altos intereses, mal manejo del
Sistema Financiero Nacional sobre los avances tecnoldgicos y la posicion
geografica de la zona, lo que ha afectado al crecimiento del empleo de la mano de

obra y por ende la productividad.

En la ciudad de Loja, existe escasa creacion de empresas debido a la falta de una
adecuada investigacion de estudios de inversién los mismos que garantizan a
través de estrategias y planes un eficiente comportamiento del mercado y aseguren
un adecuado desarrollo y rentabilidad empresarial, a la pobre vision empresarial, a
la falta de fuentes de financiamiento a bajos intereses, al temor a invertir y fracasar,

a la falta de aprovechamiento de los recursos.

En la ciudad de Loja si existe la materia prima necesaria la misma que se produce
todo el afio, la cual no es aprovechada en su totalidad, por la falta de explotacion
de lavanda y manzanilla, falta de visibn empresarial, o de gente emprendedora,
lamentablemente no existe una empresa dedicada exclusivamente al

procesamiento y comercializaciébn de lavanda y manzanilla que se convierte en
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aceite hidratante para el cuerpo; ademas, la poblacién no conoce las caracteristicas
saludables que les ofrece lavanda y manzanilla ya que este produce una sensacion
de relajamiento Unico, al aprovechar este producto se estara creando fuentes de
trabajo, lo que determina mayores ingresos tanto para los trabajadores como para
los empresarios emprendedores, determinado un mejor desarrollo social, este
producto de aceite hidratante no es producido en la ciudad de Loja, lo que se
comercializa en la ciudad de Loja son de precios altos ya que provienen de otras
provincias como de Quito y Guayaquil; por ello, es imperiosa la necesidad de
implementar esta empresa ya que generaria fuentes de trabajo y se aprovecharia la

materia prima existente en nuestro medio.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

“LA° NO EXISTENCIA DE UNA EMPRESA PRODUCTORA DE ACEITE
HIDRATANTE PARA LA PIEL Y SU COMERCIALIZACION EN LA CIUDAD DE
LOJA, NO PERMITE CREAR EMPRESA PARA FOMENTAR FUENTES DE
TRABAJO, QUEDANDO UN MERCADO INSATISFECHO, POR TAL RAZON SE
DEBE FOMENTAR LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA DE

ACEITE HIDRATANTE".
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c. JUSTIFICACION

JUSTIFICACION ACADEMICA

El presente proyecto de inversion se justifica Académicamente ya que es un
requisito para la obtencién al Titulo de Ingeniera Comercial, con los conocimientos
adquiridos durante los cinco afios de estudio para la formacién profesional que esté
de acuerdo con las necesidades presentes y futuras de la sociedad, he creido
necesario la realizacion de un Proyecto que permita como egresada aplicar los
conocimientos tedricos adquiridos a lo largo de la Carrera y obtener resultados
reales que reforzaran la formacion académica, y profesional futura asi como

aseguraran el éxito en la realizacion de futuras investigaciones.

Ademas se pretende que este proyecto se constituya en un fuente de informacién
para posteriores investigadores o emprendedores, interesados en establecer

empresas.

JUSTIFICACION ECONOMICA

A través del presente proyecto se estudiara y analizara la situacion actual del
mercado y los problemas sociales que los aquejan brindando alternativas que
cubran sus necesidades con la finalidad de mejorar la calidad de vida y asi generar
un desarrollo social sostenible, ademas de ser un aporte para la sociedad, servira

como creadora de fuentes de trabajo hacia la sociedad que tanto lo necesita.
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JUSTIFICACION POLITICA

La situacion politica que ha vivido el Ecuador en los ultimos 20 afios ha sido de un
clima de inestabilidad el mismo que no permite el desarrollo de proyectos de largo
plazo, incide en el mejoramiento de la calidad de vida de los ecuatorianos, asi como

de los que habitamos en la provincia de Loja.

Frente a este panorama es importante la adopcién de politicas encaminadas al
fortalecimiento del sector de servicios, a fin de mejorar la calidad de vida de las

personas e aportar con una base sostenible en el pago de impuestos.
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d. OBJETIVOS

GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una empresa

productora de aceite hidratante y su comercializacion en la ciudad de Loja.

ESPECIFICOS

- Realizar una segmentacion del mercado de la ciudad de Loja

- Realizar un estudio de mercado para determinar la oferta y la demanda del
producto.

- Disefiar un estudio técnico del tamafio, localizaciéon y distribucién de la
planta para el funcionamiento del proyecto en estudio.

- Elaborar un modelo de organizacion administrativa para la puesta en marcha
de la empresa, en base a procedimientos administrativos y legales.

- Realizar un Estudio Econ6mico Financiero, que permita determinar la
inversion del proyecto y los presupuestos.

- Realizar la evaluacién financiera de la empresa, para determinar el TIR, el
VAN, la RB/C, el PRC, el Andlisis de Sensibilidad y determinar la vialidad del

proyecto.
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e. MARCO TEORICO

MARCO REFERENCIAL

ACEITES HIDRATANTES

“Los aceites corporales incorporan, ademas de aceites vegetales, como el
aceite natural de aguacate o el de jojoba, una combinacién de sustancias
hidratantes que protegen eficazmente la piel contra la pérdida de humedad.
Estan enriquecidos por principios activos calmantes y vitaminas anti

envejecimiento, como la Ay la E.*

UTILIZACION

Al no ser grasos, estos productos se pueden colocar justo antes de vestirse
0 antes de ir a dormir y de meterse en la cama, sin riesgo de manchar la

ropa o las sabanas.

Se vierte una pequefia dosis en la palma de la mano y se hace un masaje
ascendente con delicados movimientos circulares de las manos. Para activar
la circulacion de la sangre, se debe empezar siempre por los pies e ir

subiendo por las piernas, muslos, tronco y brazos.

“7 Eurosidente, ECUADOR ECONOMICO, Paulo Santana, Wikipedia, 2010, Primera Edicién
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Es conveniente reaplicar el producto sobre las zonas mas asperas y resecas
(rodillas, codos, tobillos, talones). De esta manera, se asegura una

hidratacion perfecta en todo el cuerpo.

Por altimo, en caso de pieles muy secas, se pueden aplicar los aceites antes
de entrar en la bafiera. Con esta accién, se crea una barrera que protege la
piel del agua caliente y se evita, asi, una mayor deshidratacion. Después del

bafio, se debe repetir la aplicacién.”®

MARCO TEORICO

PROYECTOS DE FACTIBILIDAD.

DEFINICION.

"Es un conjunto de informaciones que permite tomar decisiones para la

asignacion de Recursos (Humanos, Materiales, Econdmicos) a una

determinada actividad productiva que asegure una rentabilidad mayor (Y>)

gue la Tasa de Interés de Oportunidad (TIO) , el Costo de Oportunidad de

la Inversiéon (CO), o el Costo del Capital (CK)".( MPM).

TIO = Mejor tasa de interés a que se puede colocar el capital.

8 Eurosidente, ECUADOR ECONOMICO, Paulo Santana, Wikipedia, 2010, Primera
Edicion
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CO = Tasa de rendimiento que ofrece una inversion alternativa

CK = Tasa de interés que se paga por un crédito que financia la inversion.

La tasa de interés de oportunidad esta representada por la tasa mas alta de
rendimiento a que se podria colocar el dinero en una institucion financiera. El
costo de oportunidad de la inversién significa la tasa de rendimiento mas alto
gue se podria conseguir al colocar el dinero en otra inversion alternativa. El
costo de capi- tal representa la tasa de interés a que se consigue el dinero

gue financia la inversion, es decir el costo por el préstamo de dinero.

"Es la decisibn de utilizar los recursos escasos, con el objetivo de
incrementar, mejorar o mantener la produccién de bienes o la prestacién de
servicios, surge por la presencia de una necesidad o para aprovechar

una oportunidad".*°

"Es un proceso de andlisis al que se someten las propuestas de inversion
para determinar la conveniencia o no de emprender una accién de inversion

especifica".>°

Un proyecto se lo debe considerar como un factor fundamental para la
adopcion de las politicas de desarrollo ya que esta forma parte de

programas y planes mas amplios que contribuyen a un objetivo global de

* Eurosidente, ECUADOR ECONQMICO, Paulo Santana, Wikipedia, 2010, Primera Edicién
% Eurosidente, ECUADOR ECONOMICO, Paulo Santana, Wikipedia, 2010, Primera Edicion
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desarrollo. El proyecto es el camino o mecanismo para lograr los objetivos y

propdésitos generales, las politicas y planes.

El proyecto debe ser delimitado en cuatro aspectos:

1. Los objetivos, que enmarcan y definen el conjunto de actividades que van
a efectuarse; cuando se presenta mas de un conjunto de actividades se
convierten en alternativas que deben ser evaluadas y comparadas para
seleccionar la mejor.

2. Ubicacién en el espacio, se debe especificar su ubicacion MICRO
Y MACRO vy el mercado o region que afectara, cuando se proponen dos o
mas lugares para la realizacion de actividades, debe considerarse a cada
una como alternativa y evaluarse aisladamente.”*

3. Ubicacion en el tiempo, debe indicarse claramente sus momentos
iniciales y final, se considera el ciclo de vida u horizonte del proyecto.

4. Los grupos beneficiarios afectados, debe indicarse claramente el rol de
los diferentes grupos involucrados; quién cubrird los costos, quienes

enfrentaran las externalidades o efectos resultantes del nuevo proyecto

EL CICLO DE LOS PROYECTOS.

Un proyecto involucra la realizacion de un conjunto de actividades que se

inician con su definicién y delimitacion para luego de su evaluacién aprobar

5! Eurosidente, ECUADOR ECONOMICO, Paulo Santana, Wikipedia, 2010, Primera Edicién
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el proyecto que sera ejecutado posteriormente y que sera sometido al final
de su vida til a una evaluacion ex-post y post-posterior (post-morten para
algunos autores), con cuyas conclusiones se podra orientar nuevos

proyectos.

Al hablar del ciclo de un proyecto se presentan algunas versiones originadas
principalmente por el manejo de la terminologia y cronologia de actividades.

Cada etapa del ciclo del proyecto tiene una razon de ser y en ellas debe
estar involucrado todo el equipo proyectista y la estructura del ciclo debe
adaptarse a los diferentes tipos de proyectos sin constituirse en una camisa

de fuerza sino en una légica de progresion.

El ciclo del proyecto contempla tres etapas que son:

e Preinversion
e Inversion

e Operacion

Las etapas constituyen el orden cronoldgico de realizacion del proyecto, en
las mismas que se avanza sobre la formulacion, ejecucién y evaluacion del

mismo.>?

2 BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicion
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CICLO DE PROYECTOS

| PREINVERSION |
Identificacion Estudio a Nivel Estudio de Pre Estudio de
de ideas de Perfil Factibilidad. Factibilidad
| INVERSION |
Proyecto de Negociacion de Implementacion
Ingenieria Financiamiento
OPERACION
Seguimiento y Retroalimentacion
Control

Evaluaciéon Ex -
Post

//

Ewvaluacion Post -
Posterior

FUENTE: BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacion de Proyectos, Il Edicién

ETAPA DE PREINVERSION.

Se constituye por la formulacién y evaluacién ex-ante, se enmarca entre el

momento de la idea del proyecto y la toma de decisidn de iniciar la inversion.

Consiste en un proceso RETROALIMENTADOR de formulacién y evaluacion
en el cual se disefia, evalla, ajusta, redisefia, etc. La etapa tiene por objeto
definir y optimizar los aspectos técnicos, financieros, institucionales y
logisticos de su ejecucion con los que se pretende especificar los planes de
inversion y montaje del proyecto destacando la necesidad de insumos,

estimacion de costos, necesidad de entrenamiento, etc.
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Hay que resaltar que en esta etapa el proceso de RETROALIMENTACION
permite una progresiva profundizacion de la informacién y de aumento en la

certidumbre en la seleccién de alternativas.®

La etapa de preinversion se compone de cuatro fases que dividen y

delimitan los pasos sucesivos de formulacion y evaluacion. Estas fases son:

¢ Identificacion de idea.
e Perfil.
e Prefactibilidad.

e Factibilidad.

Los estudios efectuados en cada fase de la etapa de pre - inversién se
convertiran en insumos de la misma formulacion y evaluacion del proyecto,
los resultados de la evaluacidbn mostrardn el camino mas indicado para el
desarrollo del ciclo del proyecto, teniendo como alternativas:

e Continuar a la siguiente fase.

e Retroceder o detener dentro de la etapa de preinversion.

e Suspender la etapa de preinversion y descartar el proyecto.

Este manejo asegura que cada vez que se decide invertir mas recursos y
tiempo en la formulacion del proyecto se hace con base en evaluaciones

sucesivas que sefialan la bondad de continuar con la iniciativa.®

¥ BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicion
* BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicion
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RIESGO Y COSTO POR FASE (Fig. 3) Como puede observarse en la fig. 3, a
COSTO
medida que se profundiza en las fases
de estudio del proyecto, el riesgo
disminuye pero los costos aumentan

debido justa- mente al tiempo vy

recursos necesarios para estudios

. e RIESGO ;
IDEA PERFIL. PREFACT FACTIR mas avanzadosl

FUENTE: BACA URBINA, Gabriel

La seleccion de la alternativa que se transformaré en proyecto y la decision
sobre la conveniencia de ejecutarla involucra una serie de fases. El grado
de complejidad que alcanzan los estudios dentro de la preinversion esta
asociado a la etapa y depende de la complejidad y costo del proyecto. Al
interior de la etapa de preinversion se distinguen las siguientes fases:
Identificacion de la idea, estudio a nivel de perfil, estudio de prefactibilidad o

proyecto preliminar, y estudio de factibilidad o proyecto definitivo.

Cada fase tiene como objetivo decidir pasar a la etapa siguiente, detener o
dar por finalizado el estudio en la etapa realizada ya que en ese punto se
alcanzé el nivel de detalle requerido para tomar la decisiéon de ejecutar el
proyecto o abandonarlo definitivamente. A traves de las fases se clarifica el
problema a solucionar, los satisfactores a producir, las opciones
tecnolégicas apropiadas con sus respectivos costos y beneficios. Estas

fases se convierten en un proceso sistematico para lograr certidumbre donde
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la complejidad de los proyectos, la confiabilidad y pertinencia de los
antecedentes utilizados debe respaldar la decision de abandonar la idea,

postergar su estudio o profundizar su analisis.

Identificacidon de Ideas Basicas de Proyectos.

Los proyectos surgen paralelamente con las necesidades del hombre,
durante el desarrollo de las Formaciones Econdémico Sociales (FES), el
hombre siempre ha tenido necesidades, las mismas que han sido cubiertas
con diversa calidad de satisfaccion, y son precisamente las calidades de la
satisfaccion las que obligan al hombre a emprender en proyectos de solucién
a las necesidades sociales a cambio de obtener una rentabilidad que haga

mejorar su nivel de vida.>

A través de la realizacion de un diagnostico inicial se ubica y delimita el
problema que plantea una solucion para su satisfaccion. Un proyecto de
inversion puede tener su origen en necesidades insatisfechas o posibilidades

de aprovechar oportunidades especificas derivadas de otros proyectos.

Para considerar la satisfaccion de una necesidad es imprescindible que se
considere aspectos fundamentales como: cantidad, calidad, precio y

beneficio ya que no siempre un bien o servicio cubrira estos requerimientos.

* BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicion
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El planteamiento basico del problema radica en su identificacion, sefialando
su delimitacion sobre los posibles beneficiarios y la calidad de satisfactores

posibles para el problema.*®

Estudio a Nivel Perfil.

Esta fase plantea el conocimiento sobre los aspectos que permitan tener un
criterio técnico sobre la oportunidad de ejecutar la idea sobre el proyecto. El
aspecto fundamental radica en la identificacion de beneficios y costos
resultantes de las alternativas seleccionadas, sin dejar de considerar que es
conveniente incurrir en costos adicionales para obtener y precisar la
informacion requerida. En sintesis, los estudios a nivel de perfil utilizan los

recursos propios de quien plantea la ejecucion de una iniciativa especifica.

El estudio a nivel de perfil debe contemplar un andlisis preliminar de los
aspectos técnicos, el estudio de mercado, el estudio técnico, el estudio

econdémico y la evaluacion.

En esta instancia es fundamental la calidad de la informacion por cuanto de
ella depende reducir la incertidumbre, sin incurrir en costos adicionales, la
calidad de ella permitira plantear posibilidades técnicas que avalen

convincentemente las propuestas de inversion.

% BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicion
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De acuerdo con el resultado del estudio a nivel de perfil, serd posible optar
por profundizar ciertos aspectos especificos que requiera el proyecto.
Cuando el nivel de confianza alcanzado en los resultados del estudio se
estima aceptable, es factible realizar el proyecto con los recursos disponibles
o también puede ser el caso de paralizar o abandonar totalmente la

ejecucion del proyecto.>”

Estudio de Prefactibilidad o Proyecto Preliminar.

En esta instancia se profundiza los estudios realizados a nivel de perfil. Se
analiza en mayor detalle las alternativas que a nivel de perfil se estimé
como viables desde el punto de vista técnico, econémico y social, es
posible aqui desechar aquellos que aparecen menos factibles y seleccionar
para ser analizadas a mayor profundidad aquellas que aparecen con

mejores perspectivas.

La evaluacion a éste nivel requiere esfuerzos para precisar los beneficios de
la puesta en préactica de las alternativas seleccionadas y los costos a cubrir

para obtenerlos.

La alternativa seleccionada puede ser afectada por factores institucionales y
legales, debiendo incorporarse las condicionantes técnicas de tamafio y

localizacion.

 BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicion
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La alternativa escogida corresponde a aquella que se considera la mejor y
gue en la etapa siguiente debe ser evaluada con mayor precision, al igual
gue en las fases anteriores es posible que los resultados de éste estudio

planteen ejecutar el proyecto, postergarlo o abandonarlo definitivamente.

Estudio de Factibilidad.

En esta fase se realiza un analisis detallado de aquella alternativa
seleccionada como la mejor en la etapa anterior. Se requiere una
cuantificacion mas clara de los beneficios y costos que involucra ejecutarla.
A la evaluacion de la alternativa seleccionada debe adicionarse los aspectos
relacionados con obra fisica, tamafio, localizacibn y oportunidad de
ejecucion de la inversion, debe considerarse también las actividades que
afectan la eficiencia en la ejecucion del proyecto, como los cronogramas de

desembolsos, implementacién y operacion del proyecto.®®

La etapa de preinversion es una lucha contra la incertidumbre para la
asignacion de recursos ya que al haberse detectado una necesidad es
necesario destinar recursos para realizar estudios que permitan clarificar con
precision el problema existente, habra que destinar luego nuevos recursos
para delimitar la alternativa planteada con un alto grado de confiabilidad
hasta reducir la incertidumbre a un minimo tal que permita tomar la decision

de invertir.

8 BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicion
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ETAPA DE INVERSION.

Tomar la decision de invertir significa haber estudiado la posibilidad de
aceptar o reemplazar una alternativa por otra a fin. El rechazo o
postergacion de una decisién de inversion deberia haber sido detectado en

etapas ante riores.

Proyectos de Ingenieria.

En esta fase se materializa la obra fisica de acuerdo con los estudios

realizados en la etapa de preinversion.

Para materializar un proyecto de inversion se elaboran programas
arquitectonicos detallados, estudios de ingenieria y de especialidades del
proyecto. Se pro- graman las actividades especificas a realizar tomando

como base los resultados de los estudios de las fases anteriores.>®

Negociacion del Financiamiento.

Determinados los requerimientos financieros del proyecto es conveniente
conocer: las lineas de crédito a las que se puede acceder en el mercado
financiero, nacional y/o internacional; informacion juridica, organizativa y

técnica; tasa de interés, plazo de amortizacion, periodo de gracia,

% BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicion
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comisiones de compromiso, garantias y avales, condiciones y calendario de

desembolsos, etc.

Implementacion.

Consiste en llevar a la practica lo que tedricamente se concibié en el
proyecto, aqui se da paso a las actividades propias que permiten que la
nueva unidad productiva este dotada de todos los recursos necesarios para
su funcionamiento, se realizan pruebas o ensayos a fin de comprobar que
todos los componentes trabajen 6ptimamente para que en la fase de

operacion no se produzcan desfases o causen paralizacion a la planta.®

ESTUDIO DEL MERCADO

DEFINICION

Naresh Malhotra, clasifica al estudio de mercado como un tipo de
investigacion descriptiva (tipo de investigacion concluyente que tiene como
objetivo principal la descripcion de algo, generalmente las caracteristicas o
funciones del mercado), asi como lo son también: los estudios de
participacion, los estudios de analisis de ventas, los estudios de imagen,

entre oftros.

% BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicion
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Por otro lado, cabe sefalar que los términos estudio de mercado y estudio
de marketing suelen ser utilizados de forma indistinta (como plantea el autor
Geoffrey Randall). Sin embargo, en algunos libros se intenta distinguirlos por
separado; segun esta teoria, los estudios de mercado estudian propiamente
los mercados y son un tipo de estudio de marketing, asi como lo son los

estudios de publicidad, de consumao.

Sin embargo, e independientemente de la corriente acerca de su
clasificacion y sinbnimos, es importante que el mercaddlogo tenga en cuenta
lo siguiente: Un estudio de mercado es una actividad de mercadotecnia que
tiene la finalidad de ayudarle a tomar decisiones en situaciones de mercado
especificas. Por ejemplo, para elaborar un prondstico de ventas (para 1 afio,
1 semestre 0 una temporada especifica) el mercaddlogo necesita conocer el
tamafio actual del mercado meta, y para ello, necesita realizar un estudio de

mercado que le permita obtener ese importante dato...

Teniendo en cuenta lo anterior, resulta l6gico afirmar que los mercadélogos
deben tener buen conocimiento acerca de lo que es un estudio de mercado y
como realizarlo. Pero, considerando que ese es un tema amplio, en el
presente articulo se brinda respuestas concisas (a modo de referencia o
punto de partida) a tres preguntas basicas pero fundamentales: 1) ¢ Qué es
el estudio de mercado o cual es su definicion?, 2) ¢ qué tipos de estudios de

mercado existen? y 3 ¢ cudl es el proceso de un estudio de mercado?.
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DEFINICION DE ESTUDIO DE MERCADO:

A continuacion, veamos algunas propuestas de reconocidos expertos:

o Para Kotler, Bloom y Hayes, el estudio de mercado "consiste en
reunir, planificar, analizar y comunicar de manera sistematica los
datos relevantes para la situacion de mercado especifica que afronta
una organizacion”.

e Randall, define el estudio de mercado de la siguiente manera: "La
recopilacion, el analisis y la presentacion de informacién para ayudar
a tomar decisiones y a controlar las acciones de marketing".

e Segun Malhotra, los estudios de mercado "describen el tamafo, el
poder de compra de los consumidores, la disponibilidad de los

distribuidores y perfiles del consumidor".

En este punto, y teniendo en cuenta las anteriores definiciones, planteo la
siguiente definicion de estudio de mercado: "Proceso de planificar, recopilar,
analizar y comunicar datos relevantes acerca del tamafio, poder de compra
de los consumidores, disponibilidad de los distribuidores y perfiles del
consumidor, con la finalidad de ayudar a los responsables de marketing a
tomar decisiones y a controlar las acciones de marketing en una situacion de

mercado especifica"®*

1 BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicion
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TIPOS DE ESTUDIOS DE MERCADO:

Los estudios de mercado pueden ser cualitativos o cuantitativos:

Estudios cualitativos: Se suelen usar al principio del proyecto, cuando
se sabe muy poco sobre el tema. Se utilizan entrevistas individuales y
detalladas o debates con grupos pequefios para analizar los puntos
de vista y la actitud de la gente de forma un tanto desestructurada,
permitiendo que los encuestados hablen por si mismos con sus
propias palabras. Los datos resultantes de los métodos cualitativos
pueden ser muy ricos y fascinantes, y deben servir como hipotesis
para iniciar nuevas investigaciones.

Son de naturaleza exploratoria y no se puede proyectar a una

poblacién mas amplia (los grupos objetivos).

Estudios cuantitativos: Intentan medir, numerar. Gran parte de los
estudios son de este tipo: cuanta gente compra esta marca, con qué
frecuencia, donde, etcétera. Incluso los estudios sobre la actitud y la
motivacion alcanzan una fase cuantitativa cuando se investiga cuanta
gente asume cierta actitud.

Se basan generalmente en una muestra al azar y se puede proyectar

a una poblacién mas amplia (las encuestas).®?

2 BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicion



213

EL PROCESO DEL ESTUDIO DE MERCADO:

Segun Kotler, Bloom y Hayes, un proyecto eficaz de estudio de mercado

tiene cuatro etapas basicas:

5. Establecimiento de los objetivos del estudio y definicién del problema
gue se intenta abordar: El primer paso en el estudio es establecer sus

objetivos y definir el problema que se intenta abordar.

6. Realizacion de investigacion exploratoria: Antes de llevar a cabo un
estudio formal, los investigadores a menudo analizan los datos
secundarios, observan las conductas y entrevistan informalmente a

los grupos para comprender mejor la situacion actual.

7. Busgueda de informacién primaria: Se suele realizar de las siguientes
maneras:
= Investigacién basada en la observacion
= Entrevistas cualitativas
= Entrevista grupal
= Investigacién basada en encuestas

= Investigacién experimental

8. Andlisis de los datos y presentacion del informe: La etapa final en el

proceso de estudio de mercado es desarrollar una informacion y



214

conclusién significativas para presentar al responsable de las

decisiones que solicité el estudio®

ANALISIS DE LA DEMANDA.

Este estudio permite conocer claramente cudl es la situacién de la demanda
del producto, se analiza el mercado potencial a fin de establecer la demanda
insatisfecha en funcién de la cual estara el proyecto. En un proyecto puede
suceder que la demanda este cubierta en funcion de la cantidad, no asi en
cuanto a la calidad o el precio, por lo tanto seguira existiendo la necesidad

y por consiguiente la oportunidad para un nuevo proyecto.

Se concibe a la demanda como la cantidad de bienes o servicios que un
mercado esta dispuesto a comprar para satisfacer una necesidad

determinada a un precio dado.

El analisis de la demanda busca determinar y cuantificar las fuerzas de
mercado que actlan sobre los requerimientos de un producto por parte del
mercado y asi mismo establecer las oportunidades del producto para

satisfacer dichos requerimientos del mercado.®

A la demanda se la debe considerar desde varios puntos de vista como son:

% BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicion
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Por su cantidad, de acuerdo a ello se la puede clasificar de la siguiente

manera.

d. Demanda Potencial. Esta constituida por la cantidad de bienes o
servicios que podrian consumir o utilizar de un determinado producto, en el
mercado.

e. Demanda Real. Esta constituida por la cantidad de bienes o servicios
gue se consumen o utilizan de un producto, en el mercado.

f. Demanda Efectiva.- La cantidad de bienes o servicios que en la
practica son requeridos por el mercado ya que existen restricciones producto
de la situacion econdmica, el nivel de ingresos u otros factores que

impediran que puedan acceder al producto aunque quisieran hacerlo .

Demanda Insatisfecha. Esta constituida por la cantidad de bienes o servicios
gue hacen falta en el mercado para satisfacer las necesidades de la

comunidad.

Por su oportunidad, en cuanto a calidad y cantidad puede clasificarse en:

c. Demanda insatisfecha, en la que los bienes o servicios ofertados no
logran satisfacer la necesidad del mercado en calidad, en cantidad o
en precio.

d. Demanda satisfecha, en la cual lo que se produce es exacta- mente lo

gue requiere el mercado para satisfacer una necesidad.
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Por el destino que tiene se clasifica en:

c. Demanda final, cuando el producto es adquirido por el consumidor o
usuario para su aprovechamiento.
d. Demanda intermedia, cuando el producto es adquirido en calidad de

componente de un proceso para obtener un producto final diferente.

Por su permanencia en el mercado.

C. Demanda continua. Permanece y se incrementa cada vez en el
mercado.
d. Demanda temporal, ocurre en determinados momentos y bajo

ciertas circunstancias. °

Por su importancia.

C. De productos necesarios, el mercado requiere para su desarrollo
armonico: Ej. Vestido.
d. De productos suntuarios, responde a gustos y preferencias

especiales. Ej. Perfumeria.

Para estimar o proyectar la demanda se puede utilizar los siguientes

métodos segun sean las condiciones:

% BACA URBINA, Gabriel 2002 Evaluacién de Proyectos, IIl Edicion
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- Regresion lineal.- Este método indica la forma como se relacionan las
variables,
- Tendencia historica.- Cuando no se conoce valores de una serie de

tiempo. Se toma como referente un dato inicial y un dato final.

ESTUDIO DE LA OFERTA.

“‘La oferta es considerada como la cantidad de bienes o servicios que los
productores estan dispuestos a colocar en el mercado en un momento dado

a un precio determinado”.®®

En este punto es de vital importancia el investigar sobre la situacion de los
oferentes del producto relacionado con el del proyecto, estos constituyen la
competencia, por tanto es fundamental el conocer aspectos tales como: su
capacidad instalada a efectos de saber si puede o no incrementar su
produccion; su producto en si, para determinar la calidad del mismo,
presentacion, empaque, etc.; su tecnologia, para saber si puede mejorar la

calidad del producto; etc.

Para determinar las cantidades o volimenes de la oferta existente o para
proyectarla se puede utilizar los mismos métodos utilizados para el estudio

de la demanda.

66

2004.

SAPAG, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacion de proyectos. MCGRAW-HILL, México,
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Clases de oferta: Las mas utilizadas y que juegan papel fundamental en el

mercado son:

e De libre mercado, en ella existe tal cantidad de oferentes del mismo
producto que su aceptacion depende basicamente de la calidad, el
beneficio que ofrece y el precio. No existe dominio de mercado.

e Oligopdlica, en la cual el mercado se encuentra dominado por unos
pocos productores, los mismos que imponen sus condiciones de
cantidad, calidad y precios.

e Monopodlica, en la cual existe un productor que domina el mercado y
por tanto el impone condiciones de cantidad, calidad y precio del

producto.®’

COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO.

La comercializacién es un proceso que hace posible que el productor haga
llegar el bien o servicio proveniente de su unidad productiva al consumidor o

usuario, en las condiciones Optimas de lugar y tiempo.

Es importante conocer que para la comercializacion se utilizan los canales
de distribucion los cuales estan concebidos como “el camino que siguen los
productos al pasar de manos del productor al consumidor o usuario final y,

en funcién del cual se puede incrementar su valor”.

o7 SAPAG, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacidn de proyectos. MCGRAW-HILL, México, 2004
68 SAPAG, Nassir y Reinaldo. Preparacion y evaluacion de proyectos. MCGRAW-HILL, México,
2004.
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Existen varios canales de comercializacion que se aplican para productos de

consumo popular como para los de consumo industrial y su eleccion

apropiada depende del productor, las rutas de cada uno de ellos son las

siguientes:®°

a) Para productos industriales.

Productor — Usuario Industrial: Cuando el productor vende
directamente al usuario.

Productor — Distribuidor Industrial Usuario Industrial: Se utiliza cuando
el productor no puede cubrir personalmente diferentes mercados.
Productor — Agente — Distribuidor — Usuario Industrial. — Se da
normalmente cuando no es posible al productor cubrir
geograficamente los mercados; este agente cumple las veces del

productor pero obliga a incrementar el precio del producto.

b) Para productos de consumo popular. Productores - Consumidores.

Cuando el consumidor acude directa- mente al productor para adquirir el

producto. Es el canal mas rapido de comercializacion.

Productor — Minorista Consumidor — El objetivo basico de este canal
es que una mayor cantidad de minoristas exhiban y vendan el

producto.
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e Productor — Mayorista — Minorista — Consumidor. Se utiliza este canal
cuan- do se trata de productos de mucha especializacién y en donde
el mayorista cumple el papel de auxiliar directo de la empresa.

e Productor — Agente — Mayorista — Minorista — Consumidor- Se utiliza
para cubrir zonas geograficas alejadas de los lugares de produccion,

es uno de los mas utilizados y se aplica para casi todos los productos.

CANAL DE COMERCIALIZACION

—‘{ PRODUCTOR  EXPORTADOR ]

DISTRIBUIDOR / MAYORISTA ]

:

BROKER
AGENTE

L »| DISTRIBUIDOR/MINORISTA ]

¢

SUPERMERCADOS
SECTOR INSTITUCIONAL

CONSUMIDOR FINAL

FUENTE: BACA URBINA, Gabriel

ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico busca responder a las interrogantes basicas: como,
donde, cuando y con que producira mi empresa en este estudio se pretende
disefiar la funcion de produccién optima que mejor utilice los recursos
disponibles para obtener el producto o servicio deseado, sea este un bien o

servicio.”®
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El estudio técnico determina la necesidad de capital y mano de obra
necesaria para la ejecucion del proyecto, de ahi la importancia de analizar el
tamafo optimo de la planta el cual debe justificar la produccién y el nimero
de consumidores que se tendra para no arriesgar a la empresa en la

creacion de una estructura que no esté soportada por la demanda.

Finalmente con cada uno de los elementos que conforman el estudio técnico
se elabora un andlisis de la inversion para posteriormente conocer la
viabilidad econdmica del mismo. La estimacion de los costos del proyecto
son parte importante en el desarrollo de los proyectos de inversién, tanto por
su efecto en la determinacion de la rentabilidad del mismo como por su

variedad de elementos que condicionan el estudio financiero.

TAMANO Y LOCALIZACION

TAMANO

La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos
gue se calcularon y, por lo tanto, sobre la estimacion de la rentabilidad
gue podria generar su implementacion. De igual manera, la decision que
se tome respecto del tamafio determinara el nivel de operacion que

posteriormente explicara la estimacion de ingresos por venta.
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El tamafo es la capacidad de produccién que tiene el proyecto durante
todo el periodo de funcionamiento. Se define como capacidad de
produccion al volumen o nimero de unidades que se pueden producir e
un dia, mes o afio, dependiendo, del tipo de proyecto que esta
formulando. El estudio del tamafio comprende los diversos aspectos
referentes al funcionamiento y operatividad del propio proyecto, lo cual
lleva implicito el andlisis del tamafio Optimo, localizacion, proceso
productivo, programa de produccion, insumos requeridos, disponibilidad y
el costo de los mismos, caracteristicas de los equipos de proceso basico
e instalaciones fisicas que conviene detallar, cuantificar y determinar su

costo.

El tamafo del proyecto también se puede medir por el monto de la
inversién aplicada, el numero de empleos generados, el area fisica
ocupada, participacion en el mercado, niveles de ventas alcanzados o

generacion de valor agregado para la region.”

e CAPACIDAD TEORICA, corresponde al nivel maximo posible de
produccion o de prestacion de servicio.

e CAPACIDAD INSTALADA, es el nivel maximo de produccidon o
prestacion de servicios que los trabajadores con la maquinaria, equipos e

infraestructura disponible pueden generar permanentemente.
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CAPACIDAD UTILIZADA, es el porcentaje de la capacidad instalada que
en promedio se esté utilizando, teniendo en cuenta las contingencias de
produccioén y ventas, durante un tiempo determinado.

RESERVAS, consiste en la capacidad de produccién que no es utilizada
normalmente en espera de que las condiciones de mercado obliguen a un
incremento de produccion.

CAPACIDAD FINANCIERA, en un proyecto es necesario determinar la
capacidad para financiar la inversion, pudiendo ser con capital propio o
mediante crédito, por ende es importante conocer el mercado financiero.
Al no lograr conseguir el financiamiento para la inversion la fase de
implementacion podria efectuarse por etapas.”

CAPACIDAD ADMINISTRATIVA, el Talento Humano hace posible el
funcionamiento eficiente de una empres, lo que implica tener el

conocimiento claro de la actividad en la que se quiere emprender.

El éxito en los negocios tiene su base en la combinacién de habilidad

y conocimiento administrativo para lograr metas de operacion y resultados

optimos en los negocios. Para la fase de operacion de una empresa no

solamente debe asegurarse que se cuente con el nimero de personal

necesario, sino también que este sea al mas idoneo para cada puesto de

trabajo.”
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LOCALIZACION

Es el analisis de las variables que determinan el lugar donde el proyecto
logra la maxima utilidad o el minimo costo. Las decisiones de localizacion
podrian catalogarse de infrecuentes, en algunas empresas solo lo toman una
vez en su historia, como es en el caso de las empresas pequefias de ambito
local, pequefios comercios o tiendas, bares, etc., para otras en cambio es
mucho mas habitual como bancos, cadena de tiendas, etc. , y por lo que se
ve la decision de localizacion no solo afecta a empresas de nueva creacion,

sino también a las que ya estan funcionando.

La localizacion adecuada de la empresa que se creara con la aprobacién del
proyecto puede determinar el éxito o fracaso de un negocio. Por ello, la
decision de donde ubicar el proyecto debe obedecer no solo a criterios
econdémicos, sino también a criterios estratégicos, institucionales e incluso,
de preferencia emocionales. Con todos ellos se busca determinar aquella

localizacion que maximice la rentabilidad del proyecto.

e MICROLOCALIZACION, tiene en cuenta aspectos sociales y nacionales
de la planeacion basandose en las condiciones regionales de la oferta, la
demanda y en la infraestructura existente debe indicarse con un mapa del
pais o region dependiendo del area de influencia del proyecto.

e MACROLOCALIZACION, abarca la investigacion y la comparacion de los
componentes del costo y un estudio de costos para cada alternativa. Se

debe indicar con la ubicacion del proyecto en el plano del sitio operara.
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e FACTORES DE LOCALIZACION, son aquellos aspectos que permitiran
el normal funcionamiento de la empresa, entre estos factores tenemos:
abastecimiento de materia prima, vias de comunicacion adecuadas,
disponibilidad de mano de obra calificada, servicios basicos
indispensables (agua, luz, teléfono, alcantarillado, etc.), v;

fundamentalmente el mercado hacia el cual esta orientado el producto’™

INGENIERIA DEL PROYECTO

Es el conocimiento cientifico y técnico que permite determinar el proceso
productivo para la utilizacion racional de los recursos disponibles destinados

a la fabricacion de una unidad de producto.

La ingenieria tiene la responsabilidad de seleccionar el proceso de
produccion de un proyecto, cuya disposicion en planta conlleva a la adopcion
de una determinada tecnologia y la instalacion de obras fisicas o servicios
basicos de conformidad con los equipos y maquinarias elegidos. También,
se ocupa del almacenamiento y distribucion del producto, de métodos de
disefo, de trabajo de laboratorio, de empaques de productos, de obras de

infraestructura y de sistemas de distribucion

e COMPONENTE TECNOLOGICO, Consiste en determinar la maquinaria

y equipo adecuada a los requerimientos del proceso productivo y que
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este acorde con los niveles de produccion esperados de acuerdo al nivel
de demanda a satisfacer. Para su determinaciéon es punto clave la

informacion sobre la demanda insatisfecha y su porcentaje de cobertura.

La tecnologia debe responder a ciertas condiciones propias de mercado,
pues la misma no debera ser ni muy alta (tecnologia de punta) ni elemental
para el pro- ceso, ya que; se debe evitar por un lado el desperdicio de
capacidad instalada y por otro debe considerarse la posible expansion de la

unidad productiva.”

e INFRAESTRUCTURA FISICA, Se relaciona exclusivamente con la parte
fisica de la empresa, se determinan las areas requeridas para el
cumplimiento de cada una de las actividades en la fase operativa. En
esta parte del estudio debe siempre contarse con el asesoramiento de
los profesionales de la construccion; al igual que la tecnologia debe

guardar relacion con el mercado y sus posibilidades de expansion.

e DISTRIBUCION EN PLANTA, corresponde a la distribucion de las
magquinas, los materiales y los servicios complementarios que atienden
de la mejor manera las necesidades del proceso productivo y asegura los
menores costos y la mas alta productividad, a la vez que mantiene las

condiciones oOptimas de seguridad y bienestar para los trabajadores.
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Los objetivos y principios basicos de una distribucion de la planta son los

siguientes:

6. Integracion total, consiste en integrar en lo posible todos los factores que
afectan la distribucion, para obtener una vision de todo el conjunto y la
importancia relativa de cada factor.

7. Minima distancia de recorrido, al tener una vision general de todo el
conjunto, se debe tratar de reducir en lo posible al manejo de materiales,
trazando el mejor flujo.

8. Ultilizacidn del espacio cubico, aunque el espacio es de tres dimensiones,
pocas veces se piensa en el espacio vertical. Esta acciéon es muy util
cuando se tienen espacios reducidos y su utilizacion debe ser maxima.

9. Seguridad y bienestar para el trabajador, este debe ser uno de los
objetivos principales en toda distribucion

10. Flexibilidad, se debe obtener una distribucion facilmente reajustable a
los cambios que exija el medio, para poder cambiar el tipo de proceso de

la manera méas econémica, si fuera necesario.’®

Para ello es importante considerar todos los elementos necesarios para el
desarrollo del proyecto, como lo es la maquinaria, equipo, personal, materia
prima, almacenamiento y otros e identificar los espacios y recorridos que
permitan que los materiales y las personas se encuentren seguros y bien

establecidos.
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e PROCESO DE PRODUCCION, es la fase en que una serie de materiales
0 insumos son transformados en productos manufacturados mediante la
participacion de la tecnologia, los materiales y las fuerzas de trabajo
(combinacién de mano de obra, maquinaria, materias primas, sistemas y
procedimientos de operacion). Los elementos esenciales de todo proceso

productivo son:

Los factores o recursos: en general, toda clase de bienes o servicios

econdmicos empleados con fines productivos;

Las acciones: ambito en el que se combinan los factores en el marco de

determinadas pautas operativas, y

Los resultados o productos: en general, todo bien o servicio obtenido de

un proceso productivo.

La produccién abarca a los cambios de modo, tiempo, de lugar o de
cualquier otra indole, provocados en los factores con similar intencionalidad

de agregar valor.”

v DISENO DEL PRODUCTO, El producto originario del proyecto debe ser
disefiado de tal forma que reuna todas las caracteristicas que el

consumidor o usuario desea en él para lograr una completa satisfaccion
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de su necesidad, para un disefio efectivo del producto debe considerarse
siempre los gustos y preferencias de los demandantes, entre ellos se

tiene: Presentacion, Unidad de medida, Tiempo de vida, etc.

v FLUJOGRAMA DEL PROCESO, constituye una herramienta por medio de
la cual se describe paso a paso cada una de las actividades de que consta
el proceso de produccion. Los flujo- gramas de proceso difieren
significativamente en cuanto a su presentacion ya que no existe ni puede
admitirse un esquema rigido para su elaboracién el mismo es criterio del
proyectista y en el mismo puede utilizar su imaginacion; lo que debe quedar
claro es que el flujo grama debe mostrar las actividades y su secuencia

l6gica.”®

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA EMPRESARIAL

ORGANIZACION DEL RECURSO HUMANO

El estudio de organizacion no es suficientemente analitico en la mayoria de
los casos, lo cual impide una cuantificacién correcta, tanto de la inversion
inicial como de los costos de administracion. En la fase de anteproyecto no
es necesario profundizar totalmente el tema, pero cuando se lleve a cabo el

proyecto definitivo, se recomienda encargar el analisis a empresas
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especializadas, aunque esto dependera del tamafio de la empresa y su

estructura de organizacion.

Las etapas iniciales de un proyecto comprenden actividades como
constitucion legal tramites gubernamentales, compra de terreno,
construccion de edificio (0 su adaptacién), compra de maquinaria,
contratacion de personal, seleccion de proveedores, contratos escritos con
clientes, pruebas de arranque, consecucion del crédito mas conveniente,
entre otras muchas actividades iniciales, mismas que deben ser

programadas, coordinadas y controladas.”®

Debe aclararse que seria errébneo disefiar una estructura administrativa
permanente. Esta es tan dinamica como lo es la propia empresa. Si al crecer
esta Ultima se considera mas conveniente desistir de ciertos servicios
externos, lo mejor sera hacerlo asi y no pensar en la permanencia de las
estructuras actuales, disefiadas para cierto estado temporal de la empresa.
Es decir se debe dotar a la organizacion de la flexibilidad suficiente para

adaptarse rapidamente a los cambios de la empresa.

No hay que olvidar que mientras en algunas empresas pequefas las
actividades como la seleccion del personal y contabilidad las realizan
entidades externas, en las grandes empresas existen departamentos de

planeacion, investigacion y desarrollo, comercio internacional y otros. Lo que
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esas empresas grandes indican es que al ir creciendo, les resultd6 mas
conveniente absorber todos los servicios externos en vez de contratarlos,
pero eso soOlo fue posible gracias a una estructura flexible y facilmente

adaptable a los cambios.

El disefio de la estructura organizativa requiere fundamentalmente de la
definicion de la naturaleza y contenido de cada puesto de la organizacion. Al
caracterizar de esta forma cada cargo de ella, se podra estimar el costo en
remuneraciones administrativas del proyecto. Para esto sera preciso disefiar
las caracteristicas del trabajo y las habilidades requeridas para asumir los

deberes y responsabilidades que le corresponden.®

ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

BASE LEGAL

Toda empresa para su libre operacion debe reunir ciertos requisitos exigidos

por la ley, entre ellos tenemos:

e Acta constitutiva, es el documento certificatorio de la conformacion legal
de la empresa, en el se debe incluir los datos referenciales de los socios

con los cuales se constituye la empresa.
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e La razdn social o denominacién, es el nombre bajo el cual la empresa
operara, el mismo debe estar de acuerdo al tipo de empresa conformada
y conforme lo establece la Ley.

e Domicilio, toda empresa en su fase de operacion estard sujeta a
multiples situaciones derivadas de la actividad y del mercado, por lo
tanto debera indicar claramente la direccion domiciliaria en donde se la
ubicard en caso de requerirlo los clientes u otra persona natural o
juridica.

e Objeto de la sociedad, al constituirse una empresa se lo hace con un
objetivo determinado, ya sea: producir o generar o comercializar bienes
0 servicios, ello debe estar claramente definido, indicando ademas el
sector productivo en el cual emprendera la actividad.

e Capital social, es necesario indicarse cual es el monto del capital con
gue inicia sus operaciones la nueva empresa y la forma como este se ha
conformado.?*

e Tiempo de duracion de la sociedad, toda actividad tiene un tiempo de
vida para el cual se planifica y sobre el cual se evalia posteriormente
para medir los resultados obtenidos frente a los esperados, por ello la
empresa debe asi mismo indicar para qué tiempo o plazo operara.

e Administradores, la administracion general debe ser delegada o
encargada a un determinado nimero de personas 0 una persona gue sera

guién responda por las acciones de la misma.
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ESTRUCTURA EMPRESARIAL

Parte fundamental en la etapa de operacion de la empresa es, la
estructura organizativa con que esta cuente, ya que una buena
organizacion permite asignar funciones y responsabilidades a cada uno
de los elementos que conforman la misma. Esto hara posible, que los
recursos, especialmente el Talento Humano sea manejado eficientemente.
La estructura organizativa se representa por medio de los organigramas a
los cuales se acompafia con el manual de funciones, en ella se establece

los niveles jerarquicos de autoridad.®?

Niveles jerarquicos de autoridad

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

siguientes niveles:

e Nivel Legislativo-Directivo, Es el maximo nivel de direccion de la
empresa, son los que dictan las politicas y reglamentos bajo los cuales
operara, esta conformado por los duefios de la empresa, los cuales
tomaran el nombre de Junta General de Socios o Junta General de

Accionistas, dependiendo del tipo de empresa bajo el cual se hayan
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constituido. Es el érgano maximo de direccion de la empresa, esta integrado
por los socios legalmente constituidos. Para su actuacion esta representado

por la Presidencia.

¢ Nivel Ejecutivo, conformado por el Gerente - Administrador, el cual sera
nombra- do por nivel Legislativo-Directivo y sera el responsable de la
gestion operativa de la empresa, el éxito o fracaso empresarial se debera

en gran medida a su capacidad de gestion.

e Nivel asesor, constituye este nivel el 6rgano colegiado llamado a
orientar las decisiones que merecen un tratamiento especial.
Generalmente toda empresa cuenta con un Asesor Juridico sin que
por ello se descarte la posibilidad de tener asesoramiento de

profesionales de otras areas en caso de requerirlo.

¢ Nivel de Apoyo, se lo conforma con todos los puestos de trabajo que

tienen relacion directa con las actividades administrativas de la empresa.

¢ Nivel Operativo, conformado por todos los puestos de trabajo que tienen
relacion directa con la planta de produccion, especificamente en las

labores de produccién o el proceso productivo.®®
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ORGANIGRAMAS

SECRETARIA

JUNTA DE
ACCIONISTAS

GERENCIA

ASESOR
JURIDICO

PRODUCCION

CONTABILIDAD

VENTAS

OBREROS Y

VENDEDORES

CONSERIJE

I

CHOFER

Los organigramas, son la representacion grafica de la estructura orgénica
gue muestra la composicion de las unidades administrativas que la integran
y sus respectivas relaciones, niveles jerarquicos, canales formales de

comunicacion, lineas de autoridad, supervision y asesoria.

e Organigrama Estructural.- Representa el esquema béasico de una
organizacién, permite conocer de una manera objetiva sus partes

integrantes, es decir, sus unidades administrativas, la relacion de
dependencia que existe entre ellas, permitiendo apreciar la organizacion
de la empresa como un todo.

e Organigrama Funcional.- Es una modalidad del estructural y consiste en
representar graficamente las funciones principales basicas de una unidad
administrativa. Al detallar las funciones se inicia por las mas importantes y

luego se registran aquellas de menor trascendencia, se determina qué es

lo que se hace.
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e Organigrama de Posicion.- Nos permite representar la distribucion del
personal en las diferentes unidades administrativas, se indica el numero
de cargos, la denominacion del puesto y la clasificacidn, se puede incluir la

remuneracion y aun el nombre del empleado.

MANUALES

Son documentos que sirven como medios de comunicacion y coordinacion
que permiten registrar y transmitir en forma ordenada y sistematica,
informacion de una organizacion (antecedentes, legislacion, estructura,
objetivos, politicas, sistemas, procedimientos, etc.). Asi como las
instrucciones y lineamientos que se consideren necesarios para el mejor

desempefio de sus tareas.®*

Entre los tipos de manuales mas utilizados se encuentran:

Manual de Funciones, es un instrumento de trabajo que contiene el
conjunto de normas y tareas que desarrolla cada funcionario en sus
actividades cotidianas y serd elaborado técnicamente basados en los
respectivos procedimientos, sistemas, normas y que resumen el
establecimiento de guias y orientaciones para desarrollar las rutinas o
labores cotidianas, sin interferir en las capacidades intelectuales, ni en la

autonomia propia e independencia mental o profesional de cada uno de los
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trabajadores u operarios de una empresa ya que estos podran tomar las
decisiones mas acertadas apoyados por las directrices de los superiores, y
estableciendo con claridad la responsabilidad, las obligaciones que cada uno
de los cargos conlleva, sus requisitos, perfiles, incluyendo informes de
labores que deben ser elaborados por lo menos anualmente dentro de los
cuales se indique cualitativa y cuantitativamente en resumen las labores
realizadas en el periodo, los problemas e inconvenientes y sus respectivas
soluciones tanto los informes como los manuales deberan ser evaluados
permanentemente por los respectivos jefes para garantizar un adecuado

desarrollo y calidad de la gestion.

Manual de Organizaciéon, es la version detallada por escrito de la
organizacion formal a través de la descripcién de los objetivos, funciones,
autoridad, responsabilidad de los distintos puestos de trabajo que componen
su estructura. Estos manuales contienen informacion detallada referente a
los antecedentes, legislacion, atribuciones, estructura organica, funciones
organigramas, niveles jerarquicos, grados de autoridad y responsabilidad,
asi como canales de comunicacion y coordinacién de una organizacion.
También incluyen una descripcién de puestos cuando el manual se refiere a

una unidad administrativa en particular.

Manual de Politicas, es la descripcién detallada de los lineamientos a ser

seguidos por los ejecutivos en la forma de decisiones para el logro de los
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objetivos, facilitando la descentralizacion, al suministrar a los niveles

intermedios los lineamientos claros a ser seguidos en la toma de decisiones.

Manual de Normas y Procedimientos, es la expresion analitica de los
procedimientos administrativos a través de los cuales se canaliza la actividad
operativa de la empresa, como la enunciacion de normas de funcionamiento

basicas a los cuales deberé ajustarse los miembros de la misma.

Manual de Politicas, Normas y Procedimientos, comprende los
lineamientos que sirven de marco de referencia a la organizacion. Ademas,
incluyen toda la informacién referente a la organizacion (antecedentes,
estructura organica, funciones, organigramas, etc.). También, incluyen
descripciones de cargos y constituyen un instrumento técnico que incorpora
informacion importante sobre el uso de recursos materiales y tecnoldgicos

para el desarrollo de los procedimientos, las actividades y tareas diarias.®

Manual para Especialistas, es aquel que agrupa normas, pautas e
instrucciones de aplicacion en forma especifica a determinado tipo de
actividades o tareas como por ejemplo: manual del vendedor o compendio
de la secretaria. La preparacion de este tipo de manuales por parte de la
misma empresa es recomendable cuando el numero de empleados que los
utiliza es lo suficientemente grande como para justificarlo. El objetivo basico

perseguido con su preparacion, es el de entrenamiento y capacitacion de
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empleados, como asi servir también de elemento de consulta para la

realizacion de las tareas asignadas.

Manual del Empleado, su objetivo es lograr una rapida asimilacion de
personal nuevo (induccion) asi como también para posterior entrenamiento,

este manual es especialmente Util para niveles intermedios u operativos.

Manuales de Finanzas, las responsabilidades del contralor y tesorero
exigen de ellos que den instrucciones numerosas y especificas a todos
aquellos que deben proteger en alguna forma los bienes de la empresa, para
asegurar la comprension de sus deberes en todos los niveles de la

administracion.

Manual de Calidad, enuncia la politica de la calidad y que describe el
sistema de calidad de una organizacion. Este manual puede estar
relacionado con las actividades totales de una organizacion o con una parte

seleccionada de estas.®®

ESTUDIO FINANCIERO

“El estudio financiero determina cual sera el monto total de la inversién y el

financiamiento que se puede realizar, esto se hace en funciébn a los

requerimientos de recursos humanos, materiales y fisicos necesarios para

8 BACA, Urbina. Proyectos de Inversion. MCGRAW-HILL, 2008, Pag. 100
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poder cubrir la capacidad instalada de produccién durante un ejercicio
econdmico y a lo largo de la vida util de la empresa, esta determinacion
cuantitativa de produccion la obtenemos mediante el estudio de mercado
realizado, para evaluar el proyecto se tiene que partir de indicadores
econdmicos que serviran de base para determinar su implantacién o noy en

caso de la posibilidad, se determina la rentabilidad”.®’

Las inversiones que el proyecto tendra seran de tres tipos de activos:

o Activos Fijos
. Activos Intangibles y,

. Capital de Trabajo

ACTIVOS FIJOS.

Son todas las inversiones que se realizan en bienes tangibles y son de
propiedad de la empresa, sirven de apoyo a las operaciones de la misma,
son todos los bienes que se emplean tanto en producciéon, como en
administracion y ventas, para efectos contables, los activos fijos estan
sujetos a depreciaciones, los cuales se los hace de acuerdo a una tabla
establecida por la contraloria, los terrenos no sufren depreciaciones, pero si

se revalorizan por la plusvalia generada por el desarrollo urbanistico.

87 BACA, Urbina. Proyectos de Inversion. MCGRAW-HILL, 2008, Pag. 103.
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ACTIVOS INTANGIBLES O DIFERIDOS.

Estas inversiones se las realiza sobre activos constituidos para los servicios
o derechos adquiridos necesarios para la marcha del proyecto y son

susceptibles de amortizacion, afectando al flujo de caja indirectamente

ACTIVO CORRIENTE O CAPITAL DE TRABAJO.

Se considera el capital, en el presente caso, el proyecto para su
funcionamiento normal de actividades y su recuperacidon economica
mediante su comercializacién, es necesario de un tiempo maximo de un
mes, esto garantizara la disponibilidad de recursos suficientes para cubrir los
costos de produccion y operacion, tiempo que posiblemente demorard la
recuperacion de los fondos para ser utilizados nuevamente en el proceso. A
continuacion describiremos los gastos que representard el capital de

trabajo.®®

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Documento Contable que presenta los resultados obtenidos en un periodo

econdmico, sean estos pérdidas o ganancias para lo cual compara los

rubros de ingresos con los egresos incurridos en un periodo.

% BACA, Urbina. Proyectos de Inversion. MCGRAW-HILL, 2008, P4g. 100
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Es uno de los Estados Financieros basicos que tiene por objeto mostrar un
resumen de los ingresos y los gastos durante un ejercicio, clasificandolos
de acuerdo con las principales operaciones del negocio, mostrando por
consiguiente las utilidades o pérdidas sufridas en las operaciones

realizadas.

El Estado de Pérdidas y Ganancias llamado también Estado de Resultados
nos demuestra cual es la utilidad o pérdida obtenida durante un periodo
econdmico, resultados que sirven para obtener mediante andlisis,
conclusiones que permitan conocer como se desenvuelve la empresa y

hacer previsiones para el futuro.®®

INGRESOS:

Estan conformados por el resultado de las ventas u otros ingresos.

EGRESOS:

Se forma por la sumatoria del Costo Primo, Gastos de Proceso de

Produccion, Gastos de Operacion y Gastos Financieros, como podra

observarse en el cuadro descrito a continuacion:

8 BACA, Urbina. Proyectos de Inversion. MCGRAW-HILL, 2008, P4ag. 100
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COSTOS FIJOS Y VARIABLES.

COSTOS FIJOS.- Son aquellos que se mantienen constantes durante el
periodo completo de produccion. Se incurre en los mismos por el simple
transcurso del tiempo y no varian como resultado directo de cambios en el

volumen.

COSTOS VARIABLES.- Son aquellos que varian en forma directa con los

cambios en el volumen de produccion.
En el presente trabajo se calculara el punto de equilibrio utilizando el método
matematico en funcion de la capacidad instalada y de las ventas, utilizando

ademas la forma gréfica para su representacion.®

PUNTO DE EQUILIBRIO.

Empresa A

300

250 /}ganancias
|F'un1c| de Equilihriu| /

200

o
£ 150
= - ——Fijos
1o / . Ctos Totales
S0 = E —lIngresos
0 ' - - - ' ;
0 5 o isk 0 25 3

miles Unidades i 15 789 Unidades

____________________________

Rango Relevante

FUENTE: BACA URBINA, Gabriel

% BACA, Urbina. Proyectos de Inversion. MCGRAW-HILL, 2008.
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El punto de equilibrio es un punto de balance entre ingresos y egresos
denominado por algunos autores como PUNTO MUERTO, porque en él no

hay ni pérdidas ni ganancias.

Cuando los ingresos y los gastos son iguales se produce el punto de
equilibrio, cuyo significado es que no existen utilidades ni pérdidas, es
decir, si vendemos menos que el punto de equilibrio tendremos pérdidas y

si vendemos mas que el punto de equilibrio obtendremos utilidades.

EVALUACION FINANCIERA

Valor Actual Neto.- Trata sobre los montos actuales en el que se procede a
determinar si el valor actual del flujo esperado puede justificar los

desembolsos originales.

VAN = SFNA - INVERSION INICIAL

Valor TASA Interna de Retorno.- Es un indicador que muestra la capacidad

de ganancias de un proyecto y la factibilidad de ejecutarlo o no. Cuando la

TIR es superior al costo de oportunidad del capital se lo pude ejecutar.

TR = Tm + Dt VAN menor )
( VAN menor - VAN mayor
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Periodo de Recuperacion de Capital- Permite conocer el tiempo que la
empresa tardara en recuperar la inversion inicial mediante el flujo de

entradas de efectivo que producira el proyecto.

. INVERSION-SUMA DE PRIMEROS FLUJOS
PRC = ANO QUE SUPERA LA INVERSION + -
SUMA ANOS QUE SUPERA LA INVERSION

Relacion Beneficio Costo.- Es el resultado obtenido de la comparacion de

los valores actuales de los ingresos con el valor actual de los egresos.

INGRESO ACTUALIZADO
R (BIC) =

COSTO ACTUALIZADO

Andlisis de Sensibilidad.- En un proyecto, es conveniente efectuar el
analisis de sensibilidad, para medir si le afectan o no, las situaciones que se
dan en una economia, esto es, el aumento en los costos y la disminucion en

los ingresos.

El analisis de sensibilidad es la interpretacion dada a la incertidumbre en lo
gue respecta a la posibilidad de implantar un proyecto, debido a que no se
conocen las condiciones que se espera en el futuro. Para la toma de

decisiones debe tomarse en cuenta lo siguiente:

= Cuando el coeficiente de sensibilidad es mayor que uno el proyecto

es sensible.
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= Cuando el coeficiente de sensibilidad es igual a uno el proyecto no
sufre ningun efecto.
= Cuando el coeficiente de sensibilidad es menor que uno el proyecto

no es sensible.®

VAN menor
NTIR = ™Tm + Dt ( )
VAN menor - VAN mayor

. BACA, Urbina. Proyectos de Inversion. MCGRAW-HILL, 2008.
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f. METODOLOGIA

La Metodologia, hace referencia al conjunto de métodos y técnicas basados en
principios l6gicos, utilizados para alcanzar una gama de objetivos que rigen en una
investigacion cientifica o en una exposicioén doctrinal. En la presente investigacion

se utilizaran los siguientes:

METODOS.

METODO DEDUCTIVO.- Se trata del método cientifico mas usual, que se
caracteriza por cuatro etapas basicas: la observacion y el registro de todos los
hechos: el andlisis y la clasificacion de los hechos; la derivacién inductiva de una

generalizacion a partir de los hechos; y la contrastacion.

En la investigacion se investigara primeramente temas generales relacionados con
la Elaboracion de proyectos, llegandose a obtener resultados particulares de cada
caso como del estudio de mercado, del estudio técnico, estudio financiero,

evaluacion de proyectos, etc. Para la empresa de produccién de aceite hidratante.

METODO INDUCTIVO.- El cual parte de lo particular para llegar a lo general, es asi
gue mediante el estudio de las diversas partes que comprenden una evaluacion del
proyecto se llegara a obtener la conclusion general como es la factibilidad del
proyecto.

METODO ESTADISTICO.- El método estadistico consiste en una serie de
procedimientos para el manejo de los datos cualitativos y cuantitativos de la

investigacion.
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Dicho manejo de datos tiene por propésito la comprobacion, en una parte de la
realidad de una o varias consecuencias verticales deducidas de los objetivos

general y especificos de la investigacion.

La utilizacién de todos estos métodos permitird llegar a la culminacién del presente
trabajo ya que para lograrlo se tendr4d que seguir los pasos de aplicacién

comprension y demostracion del mismo.

METODO ANALITICO-SINTETICO.- Proceso mediante el cual se descompone un
todo en sus partes, diferenciando lo esencial de lo secundario dentro de un todo
complejo y luego la composicion o integracion de todos los elementos surgiendo asi
algo nuevo y distinto. Método que serd aplicado en la Evaluacion del proyecto
donde se estudiard separadamente cada parte que comprende un estudio de
factibilidad para luego unirlas y obtener la determinacion de la aceptacién de la

producciéon y comercializacion de un producto en el mercado lojano.

La utilizacién de todos estos métodos permitird llegar a la culminacion del presente
trabajo ya que para lograrlo se tendr4 que seguir los pasos de aplicacién

comprension y demostracion del mismo.
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TECNICAS.
Para el proceso de recopilacién, analisis y procesamiento de los datos se utilizaran

técnicas como:

OBSERVACION DIRECTA: Que permitira determinar los aspectos técnicos
relacionados con el producto, como es la ingenieria del proyecto, su localizacion,
proceso productivo; también sera realizada para obtener aspectos relacionados con
la competencia, la comercializacién, distribucién, publicidad, presentacion, que

tendra este tipo de producto en el mercado.

FICHAS MEMOTECNICAS: Las cuéles seran Utiles para recolectar informacion
extraida de fuentes bibliograficas y actividades propias de la observacion,

entrevista, etc.

ENCUESTA: Estas seran aplicadas a los posibles clientes que tendra la empresa,

permitiendo asi determinar la demanda del producto.

Las encuestas seran aplicadas a la poblacién econdmicamente activa de la ciudad

de Loja ya que ellas son las que consumen aceite hidratante.

Con el propésito de conocer el tamafio de la muestra de los usuarios en el
mercado local, se fundamenta en la poblacion econémicamente activa de la ciudad
de Loja que es de 56.215 personas informacion suministrada por el INEC, Censo de
2010, proyectado para 2013 con una tasa de crecimiento del 1,17% se obtiene

58.211.
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Pf= Pa(1+i)®

Pf= 56.215 (1+ 0,0117)°

Pf=58.211

N
n-=—
1+e®N
. 58.211
1+ (0.05)%(58.211)

n =397
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g. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Meses

ACTIVIDADES

Presentacion y aprobacion del
proyecto

Recoleccién y Revisién de
bibliografia

Elaboracién del proyecto de tesis

Estudio de Mercado y técnico.

Estudio Organizacional

Estudio Financiero.

Elaboracién e impresién de los
resultados

Revision y correccion del borrador

Audiencia del borrador —
correcciones

Audiencia publica de grado
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h. PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO

RECURSOS HUMANOS

» Aspirante (Gabriela Mora)
» Director de Tesis

» Poblacién: comprendida en la econdOmicamente activa
RECURSOS MATERIALES

- Alquiler de equipo de computacion, textos, suministros de oficina,
como papel, lapiz, esferografico, calculadora, etc., impresiones,

copias, empastados.

RECURSOS FINANCIEROS

DESCRIPCION TOTAL

Suministros y material de oficina 250
Gastos de movilizacion 260
Digitacion e impresion de textos 150
Anillado y empastados 180
Borradores del proyecto 250
Copias y empastado final 160
Imprevistos 5 % 62,5

TOTAL 1.313

FINANCIAMIENTO

Para la elaboracién, puesta en marcha y terminacion del presente trabajo
investigativo se requiere la cantidad de mil tres cientos trece dolares; los
cuales estaran financiados con recursos propios de Gabriela Mora autora
del presente trabajo, previo a optar el Titulo de Ingeniera Comercial.
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ANEXO 2

MODELO DE ENCUESTA

1859

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

MODALIDAD DE ESTUDIOS A DISTANCIA (MED)
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

ENCUESTA A POTENCIALES USUARIOS

Estimado amigo/a con el compromiso de cumplir con los requerimientos
académicos para la elaboraciéon de la tesis de grado de la carrera de
Administracion de Empresas de la Universidad Nacional de Loja que tiene
como tema: "PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA
IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA DE ACEITE
HIDRATANTE DE MANZANILLA PARA LA PIEL Y SU
COMERCIALIZACION EN LA CIUDAD DE LOJA", estoy interesada en el
desarrollo de una investigaciéon para lo cual, preciso de su informacién veraz
y confiable. El proceso se llevara sin ocuparle demasiado de su tiempo.

DATOS GENERALES:

SEXO:
MASCULINO ( ) FEMENINO ( )

¢De las siguientes cantidades, sefiale a cual corresponde el monto de sus
ingresos econémicos mensual?:

1- 400

401- 800
801-1200

1200 en adelante
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DATOS ESPECIFICOS

1. ¢;Conoce usted la existencia de aceites hidratantes para la piel?
Sl () NO ( )

2. Si su respuesta anterior fue afirmativa, ¢ Utiliza Ud. Aceites
hidratantes para la piel?

Sl () NO ( )

3. ¢En donde acostumbra a comprar los aceites hidratantes para la piel?

Las Fragancias ()
Tentazione ()
Yanbal ()
Avon ()
L"Exclusivite ()

4. ;Qué toma en cuenta Ud. Antes de comprar el producto?

PRECIO ()
CALIDAD ()
AROMA ( )
INGREDIENTES ( )

5. ¢Cual es su marca de aceite hidratante de preferencia?

6. ¢Con qué frecuencia adquiere aceites hidratantes para la piel?

QUINCENAL ()
MENSUAL ()
TRIMESTRAL ( )
SEMESTRAL ()
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7. ¢A qué precios compra Ud. Los aceites hidratantes para la piel?

250 gr. ()
350 gr. ()
500 gr. ()

8. ¢Si se creara una empresa productora de aceites hidratantes de
manzanilla para la piel en la ciudad de Loja estaria dispuesta a
consumir o adquirir el producto?

Sl () NO ( )

9. ¢Por qué medio de publicidad le gustaria conocer el producto?

RADIO ()
PERIODICO ( )
TV ( )

10.¢,Como le gustaria la presentacién del aceite hidratante de
manzanilla para la piel?

250 Gr. ( )
300 Gr. ()
500 Gr. ()

GRACIAS POR SU COLABORACION



ENCUESTA DIRIGIDA A LOS COMERCIALIZADORES

PREGUNTA N° 1

¢Indigue el nombre de su establecimiento?

PREGUNTA N° 2
svende en su negocio aceites hidratantes para la piel?

Sl () NO ( )

PREGUNTA N° 3

¢Cuales son las marcas que vende en su negocio?

JHONSON'S ( )
YANBAL ( )
EUCERIN ( )
FEMME ( )
AVON ( )

PREGUNTA N° 4

¢En qué presentacion vende los aceites hidratantes para la piel?

250 Gr. ()
300 Gr. ()
500 Gr. ()

PREGUNTA N° 5
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¢Cual es el precio de venta al publico por cada unidad de aceite

hidratante?
Menos de $5,00 ( )

$5,01 a $10,00 ( )
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$10,01 a $15,00 ( )
$15,01 a $20,00 ( )
Mas de $20,00 ( )

PREGUNTA N° 6

Indique la cantidad de aceite hidratante que vende mensualmente.

Las Fragancias
Tentazione
Yanbal

Avon
L"Exclusivite

e e e N T
~— N N N



259

ANEXO 3

PRESUPUESTO MATERIA PRIMA DIRECTA

DESCRIPCION CANTIDAD V. U. V. TOTAL
Aceite mineral 24.032 0,35 8.411,20
Aceite de Manzanilla 20178 0,32 6.456,96
Vitamina E 22014 0,33 7.264,62
TOTAL 66.224 22.132,78

Elaboracion: La Autora

ANEXO 3 -A
PROYECCION PARA MATERIA PRIMA DIRECTA

ANOS VALOR TOTAL

INC. 4,16%
22.132,78
23.053,50
24.012,53
25.011,45
26.051,93
27.135,69
28.264,53
29.440,34
30.665,05
31.940,72

O|lo|N|oO|O|B|WIN]|F-

[EEY
o

Elaboracién: La Autora

Fuente: Banco Central del Ecuador tasa de inflaciéon a enero de 2014



ANEXO 4

MANO DE OBRA DIRECTA

DESCRIPCION Obreros
REMUNERACIONES
Salario Basico 340
13° Sueldo 28,33
14° Sueldo 28,33
Aporte Patronal (11.15%) 44,23
IECE (0.50%) 1,7
SECAP (0.50%) 1,7
Vacaciones 14,17
Total 458,46
Numero de empleados 2
Total Mensual 916,92
Total Anual 11.003,08

Fuente: La tablita del Contador 2014

Elaboracién: La Autora

ANEXO 4 - A
PROYECCION PARA MANO DE OBRA DIRECTA

ANOS

VALOR TOTAL
INC. 4,16%

11.003,08

11.460,81

11.937,58

12.434,18

12.951,44

13.490,22

14.051,42

14.635,96

OO |N|O|O|P|WIN |-

15.244,81

[N
o

15.878,99

Elaboracién: La Autora

Fuente: Banco Central del Ecuador tasa de inflaciéon a enero de 2014
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ANEXO 5

MANO DE OBRA INDIRECTA

DESCRIPCION Priﬁffc?:ieén
REMUNERACIONES

Salario Basico 400
13° Sueldo 33,33
14° Sueldo 28,33
Aporte Patronal (11.15%) 51,48
IECE (0.50%) 2
SECAP (0.50%) 2
Vacaciones 16,67
Total 533,81
Numero de empleados 1
Total Mensual 533,81
Total Anual 6.405,71

Fuente: La tablita del Contador 2014

Elaboracién: La Autora

ANEXO 5 - A

PROYECCION PARA MANO DE OBRA INDIRECTA

ANOS VALOR TOTAL
INC. 4,16%

6.405,71

6.672,19

6.949,75

7.238,86

7.540,00

7.853,66

8.180,37

8.520,68

OO |N|O|O|P|WIN |-

8.875,14

[N
o

9.244,34

Elaboracién: La Autora

Fuente: Banco Central del Ecuador tasa de inflaciéon a enero de 2014

261



ANEXO 6

DEPRECIACION MAQUINARIA Y EQUIPO

VALOR DEL ACTIVO:  13.300,00

10 ANOS DE VIDA UTIL 10% DEPRECIACION
ANOS| VAL. ACTIVO| VAL.RES. |DEPRECIAC.| VAL.ACTUAL

0 13.300,00 1.330,00 11.970,00
1 11.970,00 1197 10.773,00
2 10.773,00 1197 9.576,00
3 9.576,00 1197 8.379,00
4 8.379,00 1197 7.182,00
5 7.182,00 1197 5.985,00
6 5.985,00 1197 4.788,00
7 4.788,00 1197 3.591,00
8 3.591,00 1197 2.394,00
9 2.394,00 1197 1.197,00
10 1.197,00 1197 0,00

Elaboracion: La Autora

ANEXO 7

DEPRECIACION EQUIPOS DE OFICINA

VALOR DEL ACTIVO: 450,00
10 ANOS DE VIDA UTIL 10% DEPRECIACION

ANOS| VAL. ACTIVO | VAL.RES. |DEPRECIAC.| VAL.ACTUAL
0 450,00 45,00 405,00
1 405,00 40,5 364,50
2 364,50 40,5 324,00
3 324,00 40,5 283,50
4 283,50 40,5 243,00
5 243,00 40,5 202,50
6 202,50 40,5 162,00
7 162,00 40,5 121,50
8 121,50 40,5 81,00
9 81,00 40,5 40,50
10 40,50 40,5 0,00

Elaboracién: La Autora
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ANEXO 8
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DEPRECIACION PARA EQUIPOS DE COMPUTACION

VALOR DEL ACTIVO:

2.650,00

3 ANOSDE VIDA UTIL 3,339% DEPRECIACION
ANOS| VAL. ACTIVO | VAL.RES. |DEPRECIAC.| VAL.ACTUAL

0 2.650,00 88,25 2.561,76

1 2.561,76 853,9183333 1.707,84

2 1.707,84 853,9183333 853,92

3 853,92 853,0183333 0,00

Elaboracion: La Autora
ANEXO 9

DEPRECIACION PARA SEGUNDOS EQUIPOS DE COMPUTACION

VALOR DEL ACTIVO:

2.990,00

3 ANOS DE VIDA UTIL 3,33% DEPRECIACION
ANOS| VAL. ACTIVO | VAL.RES. |DEPRECIAC.| VAL.ACTUAL
0 2.990,00 99,57 2.890,43
1 2.890,43 963,4776667 1.926,96
2 1.926,96 963,4776667 963,48
3 963,48 963,4776667 0,00

Elaboracién: La Autora
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ANEXO 10
DEPRECIACION HERRAMIENTAS

VALOR DEL ACTIVO: 500,00
10 ANOS DE VIDA UTIL 10% DEPRECIACION

ANOS| VAL. ACTIVO| VAL.RES. |DEPRECIAC.| VAL.ACTUAL
0 500,00 50,00 450,00
1 450,00 45 405,00
2 405,00 45 360,00
3 360,00 45 315,00
4 315,00 45 270,00
5 270,00 45 225,00
6 225,00 45 180,00
7 180,00 45 135,00
8 135,00 45 90,00
9 90,00 45 45,00
10 45,00 45 0,00

ANEXO 11

DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA Y PLANTAS

VALOR DEL ACTIVO: 3.215,00
10 ANOS DE VIDA UTIL 10% DEPRECIACION

ANOS| VAL. ACTIVO | VAL.RES. |DEPRECIAC.| VAL.ACTUAL
0 3.215,00 321,50 2.893,50
1 2.893,50 289,35 2.604,15
2 2.604,15 289,35 2.314,80
3 2.314,80 289,35 2.025,45
4 2.025,45 289,35 1.736,10
5 1.736,10 289,35 1.446,75
6 1.446,75 289,35 1.157,40
7 1.157,40 289,35 868,05
8 868,05 289,35 578,70
9 578,70 289,35 289,35
10 289,35 289,35 0,00




ANEXO 12
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DEPRECIACION EQUIPOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL

VALOR DEL ACTIVO: 910,00
10 ANOS DE VIDA UTIL 10% DEPRECIACION
ANOS| VAL. ACTIVO| VAL.RES. |DEPRECIAC.| VAL.ACTUAL
0 910,00 91,00 819,00
1 819,00 81,9 737,10
2 737,10 81,9 655,20
3 655,20 81,9 573,30
4 573,30 81,9 491,40
5 491,40 81,9 409,50
6 409,50 81,9 327,60
7 327,60 81,9 245,70
8 245,70 81,9 163,80
9 163,80 81,9 81,90
10 81,90 81,9 0,00
Elaboraciéon: La Autora
ANXO N° 13
AMORTIZACION DE ACTIVO DIFERIDO
ANOS | VAL.ACT. DIF. AMORTIZACION VALOR TOTAL

1 1806,00 180,60 1.625,40

2 1.625,40 180,60 1.444,80

3 1.444,80 180,60 1.264,20

4 1.264,20 180,60 1.083,60

5 1.083,60 180,60 903,00

6 903,00 180,60 722,40

7 722,40 180,60 541,80

8 541,80 180,60 361,20

9 361,20 180,60 180,60

10 180,60 180,60 0,00

FUENTE: Cuadro N° 39
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ANEXO 14

PRESUPUESTO MATERIA PRIMA INDIRECTA

DESCRIPCION CANTIDAD | V. U. V. TOTAL
Envases Plasticos 250 Mg. 7.332 0,54 3.959,28
Cajas full color 7.332 0,35 2.566,20
Etiquetas Adhesivas 7.332 0,024 175,97
Sellos adhesivos - seguridad 7.332 0,019 139,31
TOTAL 6.840,76

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion: La Autora
ANEXO 14 - A
PROYECCION PARA MATERIA PRIMA INDIRECTA

ANOS VALOR TOTAL

INC. 4,16%
6.840,76
7.125,34
7.421,75
7.730,49
8.052,08
8.387,05
8.735,95
9.099,37
9.477,90
9.872,18

Olo|N|oO|O|R~|WIN|F

=
o

Elaboracién: La Autora

Fuente: Banco Central del Ecuador tasa de inflacion a enero de 2014
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ANEXO 15
PERSONAL ADMINISTRATIVO

DESCRIPCION Gerente | Secretaria gﬁgf{igﬁ Contadora
REMUNERACIONES
Salario Basico 520 380 340 410
13° Sueldo 43,33 31,67 28,33 34,17
14° Sueldo 28,33 28,33 28,33 28,33
Aporte Patronal (11.15%) 65,97 49,06 44,23 52,68
IECE (0.50%) 2,6 1,9 1,7 2,05
SECAP (0.50%) 1,9 1,47 1,47 1,47
Vacaciones 21,67 15,83 14,17 17,08
Total 683,80 508,26 458,23 545,79
Numero de empleados 1 1 1 1
Total Mensual 683,80 508,26 458,23 545,79
Total Anual 8.205,65 6.099,16 5.498,78 6.549,45
Fuente: La tablita del Contador 2014
Elaboracion: La Autora
ANEXO 15-A

PROYECCION PARA PERSONAL ADMINISTRATIVO

ANOS VALOR TOTAL
INC. 4,16%
26.353,04
27.449,33
28.591,22
29.780,61
31.019,49
32.309,90
33.653,99
35.053,99
36.512,24

38.031,15

Ol |IN[O|OIR~|WIN]|PF

[EEN
o

Elaboracién: La Autora

Fuente: Banco Central del Ecuador tasa de inflacion a enero de 2014



ANEXO 16

PROYECCION GASTOS GENERALES DE ADMINISTRACION

VALOR TOTAL
INC. 4,16%
7.458,00
7.768,25
8.091,41
8.428,01
8.778,62
9.143,81
9.524,19
9.920,40
10.333,09
10.762,94

>
Blo|lo|~|o|o|s|w|N|- CZ)I
(9]

Elaboracién: La Autora

Fuente: Banco Central del Ecuador tasa de inflacion a enero de 2014

ANEXO 17

PROYECCION PUBLICIDAD Y PROPAGANDA

VALOR TOTAL
INC. 4,16%
2.640,00
2.749,82
2.864,22
2.983,37
3.107,48
3.236,75
3.371,40
3.511,65
3.657,73
3.809,89

>
BSlo|o|~|o|o|s|w|n|- %’
wn

Elaboracién: La Autora

Fuente: Banco Central del Ecuador tasa de inflacién a enero de 2014
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EXO 18

PRESUPUESTO PERSONAL VENTAS

DESCRIPCION f/zfﬁtgse Vendedor
REMUNERACIONES
Salario Basico 380 340
13° Sueldo 31,67 28,33
14° Sueldo 28,33 28,33
Aporte Patronal (11.15%) 49,06 44,23
IECE (0.50%) 1,9 1,7
SECAP (0.50%) 1,9 1,47
Vacaciones 15,83 14,17
Total 508,69 458,23
Numero de empleados 1 1
Total Mensual 508,69 458,23
Total Anual 6.104,32 5.498,78
Fuente: La tablita del Contador 2014
Elaboracion: La Autora
ANEXO 18 A

PROYECCION PERSONAL DE VENTAS

ANOS

VALOR TOTAL
INC. 4,16%

11.603,10

12.085,79

12.588,56

13.112,24

13.657,71

14.225,87

14.817,67

15.434,08

Ol |N|O|OR~|WIN]|EF-

16.076,14

[EEY
o

16.744,91

Elaboracién: La Autora

Fuente: Banco Central del Ecuador tasa de inflacion a enero de 2014
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DEPRECIACION INSTALACIONES Y ADECUACIONES

VALOR DEL ACTIVO:

10.000,00

10 ANOS DE VIDA UTIL

20% DEPRECIACION

ANOS| VAL. ACTIVO VAL. RES. DEPRECIAC.| VAL. ACTUAL
0 10.000,00 2.000,00 8.000,00
1 8.000,00 800 7.200,00
2 7.200,00 800 6.400,00
3 6.400,00 800 5.600,00
4 5.600,00 800 4.800,00
5 4.800,00 800 4.000,00
6 4.000,00 800 3.200,00
7 3.200,00 800 2.400,00
8 2.400,00 800 1.600,00
9 1.600,00 800 800,00
10 800,00 800 0,00(,
aboracion: La Autora
ANEXO 20

DEPRECIACION VEHICULO

VALOR DEL ACTIVO:

16.000,00

10 ANOS DE VIDA UTIL

10% DEPRECIACION

ANOS| VAL. ACTIVO| VAL.RES. DEPRECIAC.| VAL. ACTUAL
0 16.000,00 1.600,00 14.400,00
1 14.400,00 1440 12.960,00
2 12.960,00 1440 11.520,00
3 11.520,00 1440 10.080,00
4 10.080,00 1440 8.640,00
3) 8.640,00 1440 7.200,00
6 7.200,00 1440 5.760,00
7 5.760,00 1440 4.320,00
8 4.320,00 1440 2.880,00
9 2.880,00 1440 1.440,00
10 1.440,00 1440 0,00

El

aboracion: La Autora
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ANEXO 21

PROYECCION COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES

VALOR TOTAL
INC. 4,16%
840,00
874,94
911,34
949,25
988,74
1.029,87
1.072,72
1.117,34
1.163,82
1.212,24

>
Blo|lo|~|o|o|s|w|N|- CZ)I
(9]

Elaboracién: La Autora

Fuente: Banco Central del Ecuador tasa de inflacién a enero de 2014
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ANEXO 22

GLOSARIO DE FORMULAS

Pf= Pa(1+i)" = Férmula para proyectar la poblacion de estudio

N

2

n=_——— = Formula para determinar la muestra
1+e°N

Dl = DE — O = Formula para calcular la Demanda Insatisfecha
VAN =SFNA - INVERSION INICIAL = Valor Actual Neto

TIR = Tm + Dt ( VAN menor)/VAN menor — VAN mayor = Tasa Interna de

Retorno

INVERSION-SUMA DE PRIMEROS FLUJOS

PRC = ANO QUE SUPERA LA INVERSION +
SUMA ANOS QUE SUPERA LA INVERSION

INGRESO ACTUALIZADO
R (B/C) =
COSTO ACTUALIZADO
VAN menor
NTIR = Tm + Dt ( )

VAN menor - VAN mayor
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