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a) TITULO:

“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA
IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA DEDICADA
A LA ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE
CREMAS FACIALES MEDICINALES A BASE DE
COL, EN LA CIUDAD DE LOJA”.



b. RESUMEN

Las tendencias en el mundo actual y la globalizacion en estandares de belleza
impulsan el consumo de cosméticos pero las exigencias del consumidor se
vuelven cada vez mas complejas. Actualmente existe una preocupacion de los
consumidores por utilizar cosméticos a base de productos naturales, como en
el caso de las cremas para el rostro que ademas de nutrir la piel cumplan otras
funciones como regenerar, buscan cosmeéticos con resultados satisfactorios ,
sin sacrificar el estado natural de la piel con quimicos nocivos.

Con los antecedentes mencionados, se pretende contribuir al desarrollo socio-
econdémico e incentivar a una significativa inversion economica ; al realizar un
“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA
EMPRESA DEDICADA A LA ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE
CREMAS FACIALES MEDICINALES A BASE DE COL, EN LA CIUDAD DE
LOJA”, que brinde la posibilidad de tener un producto con beneficios naturales
y al mismo tiempo se haga conocer los beneficios de la col en la piel, se realiz6
un previo estudio de las tendencias y exigencias por estas razones el presente
trabajo de investigacion se baso en la informacion recolectada e investigada de
la cual se obtuvo una sintesis clara para después de un analisis de la
informacion al concluir el trabajo de investigacion detallar la importancia y
mejora del sector investigado, basandose en fuentes de informacién y consulta,
para el desarrollo del trabajo donde se utilizO6 materiales y métodos que
contribuyeron en beneficios del objeto de estudio, dando como resultados datos
con los cuales se estructurd y disefio la elaboracion de la propuesta segun el

Estudio de Mercado donde se procedi6 a la recoleccion de informacion
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mediante la aplicacién de las encuestas a los demandantes y oferentes, las
cuales se tabuld, procesé e interpretd obteniendo los resultados que
determinaron la demanda, oferta, precio, presentacion, los canales de
comercializacion y estrategias de marketing, para con lo cual se elabor6 el
Estudio Técnico que determind la localizacion 6ptima de la nueva unidad de
produccion, andlisis de la Ingenieria del Producto, distribucion fisica de la
planta, capacidad instalada, determinacidén de equipos y materiales e insumos
requeridos para la produccion, dentro del estudio técnico consta el estudio
organizacional que define a la empresa desde el punto de vista legal en este
caso como Compafiia de Responsabilidad Limitada, se incluyd también la
organizacion de la empresa mediante la presentacion de los organigramas:
estructural, funcional, de posicionamiento y manuales de funciones. La
inversion del proyecto asciende a $ 64.684,68; se determind el financiamiento
de la siguiente manera compuesta por capital interno de $36.684,68 y externo
de $28.000,00; puesto que este monto esta presupuestado para cubrir
costos de la produccion que determinaron el precio de venta al publico, para
elaborar el punto de equilibrio, con los ingresos y gastos determinados para la
empresa, con los cuales se desarrollé la evaluacion del proyecto, mediante la
aplicacién de los criterios de evaluacion, donde se detallé el valor actual neto
favorable de $182.645,61 con una tasa interna de retorno de 65,48%, que por
cada dodlar invertido se obtiene una utilidad de 44 ctvs., por lo tanto la inversiéon
se recuperara en 1 afio, 7 meses y 24 dias, tomando en cuenta un incremento
en los costos de 21,20 % y una disminucién del 14,50% en los ingresos, estos

resultados determinaron la viabilidad y rentabilidad satisfactoria del proyecto,



con lo que se determiné conclusiones y recomendaciones en base a lo
desarrollado en el trabajo de investigacion; finalmente se especificé la
bibliografia y anexos que detallan las referencias tomadas como base de

informacion y sustentacion.



SUMMARY

Trends in today's world and globalization standards of beauty cosmetic boost
consumption but consumer demands become increasingly complex. There is
now a concern of consumers use cosmetics based on natural products, as in
the case of face creams that nourish the skin besides fulfill other functions such
as regenerating seek satisfactory cosmetic results, without sacrificing the
natural state skin with harmful chemicals.

With the above background, it aims to contribute to the socio-economic
development and to encourage a significant economic investment; to perform a
"PROJECT FEASIBILITY FOR THE IMPLEMENTATION OF A COMPANY
DEDICATED TO THE PROCESSING AND MARKETING OF MEDICAL Face
creams COL BASED IN CITY OF LOJA" that provides the ability to have a
product with natural benefits while will make known the benefits of cabbage on
the skin, a previous study of trends and demands made for these reasons the
present investigation was based on information collected and investigated
which a clear synthesis was obtained following an information analysis to
conclude the research detailing the importance and improvement of
investigation, drawing upon sources of information and consultation for the
development of work where materials and methods that contributed profits of
the study object was used, leading to results data which was structured and
designed the preparation of the proposal according to the market study where
they proceeded to the collection of information through the application of
surveys to buyers and sellers, which are tabulated, processed and interpreted

getting the results determined the demand, supply, price, presentation,
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marketing channels and marketing strategies for bringing the technical study
determined the optimal location of the new production, analysis of product
engineering, physical distribution is developed plant, installed capacity,
determination of equipment and materials and supplies required for production
inputs within the technical study has the organizational study defines the
company from the legal point of view in this case as Limited Liability Company,
was also included company organization by presenting organizational structural,
functional positioning and operating manuals. The investment for the project is $
64,684.68; funding follows internal capital consists of $ 36,684.68 and $
28.000,00 external determined; since this amount is budgeted to cover costs of
production that determined the retail price, to make the point of balance, with
certain income and expense for the company, with which the evaluation of the
project was developed by the application of the assessment criteria where the
favorable net present value of $ 182.645,61 with an internal rate of return of
65.48%, that for every dollar invested earnings of 44 cents will get detailed.,
therefore investment will recover in 1 year, 7 months and 24 days, taking into
account increased costs and decreased 21.20% from 14.50% in revenues,
these results showed the viability and profitability of the project, so what
conclusions and recommendations are determined based on what developed in
the research; Finally the bibliography and appendices detailing the references

taken as the basis of specified information and support.



c. INTRODUCCION

El tema del presente estudio de factibilidad es “PROYECTO DE
FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA DEDICADA
A LA ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE CREMAS FACIALES
MEDICINALES A BASE DE COL, EN LA CIUDAD DE LOJA”.

Las nuevas empresas deben lanzar al mercado productos y servicios que sean
suficientes para que los clientes se sientan satisfechos, el proyecto tiene como
fin lograr ingresos y utilidades que permita tener una estabilidad econdmica a
sus inversionistas, de esta manera se prevé el éxito del negocio, como también
brindar satisfaccion al cliente y aportar con un producto natural y con
estandares de calidad, en cuanto a las personas que laboren en la empresa es
importante que perciban ingresos suficientes para el sustento de sus familias.
Se menciona también como uno de los fines de la creacion de las nuevas
empresas abriendo fuentes de trabajo para los ciudadanos y para la
satisfaccion de los clientes, una razén mas para realizar este proyecto es
porque no existe un producto que brinde los beneficio de la col en la piel de
forma natural, al crear este producto principalmente se hara conocer los
beneficios naturales de esta crema como también fomentar el consumo de los
productos que se cultivan en la localidad, como es la col; este proyecto dara la
oportunidad a los agricultores de nuestra zona a tener mayores ingresos al
adquirir la col para procesarla como una crema facial con importantes

beneficios para la piel.



Inicialmente, se expuso el resumen y la introduccion que es una sintesis de los

aspectos mas relevantes e importantes en el desarrollo del proyecto.

La Revision de Literatura, contiene el marco referencial, marco tedrico, marco
conceptual que sustenta y plantea la informacion consultada e investigada
referente a proyectos, cremas faciales y la col como materia prima, dichos

conceptos contribuyeron al desarrollo del proyecto.

Materiales y Métodos fueron necesarios para ordenar y procesar debidamente
la informacién, se destacaron las técnicas de la investigacion como la
encuesta, instrumentos que permitieron establecer conclusiones claras y
precisas; ademas se evaluaron cualitativa y cuantitativamente las variables que
determinaron la viabilidad, asi también se establecio el tamafio de la muestra

del sector en estudio.

En, lo referente a los resultados donde se hizo una recopilacién de datos sobre
el mercado, se efectiio un andlisis de la encuestas aplicadas tanto de la oferta
como de la demanda, el mismo que permitié elaborar el presente estudio de

factibilidad.

La discusion se compone por los estudios realizados para el proyecto como:

El estudio del mercado donde se determind la existencia de demanda
insatisfecha con relacion de la oferta existente en el mercado al cual esta
dirigido el producto, el comportamiento del cliente, es decir la caracterizacion

del mercado. Ademas se analizé la competencia directa e indirecta que existe
8



en el area de influencia del proyecto, asi también se plante6 las estrategias de
comercializacién que deben realizarse para la introduccion del producto y de la

empresa al mercado.

El estudio técnico, en el cual se establecio el tamafio, la ubicacion (macro y
micro localizacion), infraestructura de acuerdo al tipo de necesidades,
distribucion de las areas en la planta y espacios que se requieran para la
realizacion de las actividades en los que emprenda el proyecto, como también
procesos de generacién del producto, servicios, costos y requerimiento de

personal.

El estudio financiero, en el cual se identificaron la estructura de la inversion y
del financiamiento, asi también se hizo referencia a los costos de los gastos de

inversion que el proyecto requiere para su normal funcionamiento.

Se determind la rentabilidad del proyecto una vez que se evalud a través de los
indicadores como: Valor Actual Neto, Tasa Interna de Retorno, Relacion
Beneficio Costo, Periodo de Recuperacion de la Inversion y determinar desde

el punto de vista financiero, la factibilidad del mismo.

Se efectud las conclusiones y recomendaciones de la investigacion realizada,
destacando la factibilidad y sustentabilidad a través del tiempo o vida util

establecida para el proyecto.



Finalmente se presento la bibliografia en donde se mencionoé los textos fuente
de consulta y anexos respectivos que contribuyeron al desarrollo del

proyecto.
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d. REVISION DE LITERATURA

d.1 MARCO REFERENCIAL

(ARAQUE, 2013, pag. 155), en su trabajo de investigacion titulado
“PROYECTO DE FACTBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
MICROEMPRESA DEDICADA A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION
DE CREMAS EN BASE A LA TUNA DE COCHINILLA AL SUR DEL DISTRITO

METROPOLITNO DE QUITQO", determina que

e El estudio de mercado se convirti6 en una herramienta de analisis para
la competencia y consumidores, dentro de las cuales se establecieron
estrategias de mercado que permitiran cumplir con las metas

empresariales.

e Las tendencias del consumidor para estos productos va mas alla del
precio, y la marca, en la actualidad el consumidor espera que el
producto cumpla con las especificaciones y requerimientos para

satisfacer sus necesidades.

(OLIVO, 2011, pags. 67, 68, 69), en su trabajo de investigacion titulado
“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DE PRODUCTOS COSMETICOS Y
MEDICINALES EN BASE A PRODUCTOS VEGETALES" (COL), segun la
investigacion realizada en su estudio determiné que el proceso productivo mas

adecuado para elaborar las cremas se detalla a continuacion:
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DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

El proceso de produccion de cremas y geles a base de col consta de las

siguientes actividades.
ADQUISICION DE MATERIA PRIMA

La materia prima a comprar es de primera calidad. Se debe seleccionar la col,
la misma debe tener hojas sanas y frescas para que la extraccion del zumo sea

favorable.
ANALISIS Y TRATAMIENTO DE LA MATERIA PRIMA

En el laboratorio se analizara los distintos ingredientes a utilizar en la mezcla. A
la col se desojara a las que cumplen con la norma de tratamiento pasara al

siguiente proceso, las que estén muy secas se desecharan.
OBTENCION DEL EXTRACTO DE LA COL

A las que cumplen con los requisitos se le extraerd el zumo con extractor. El

zumo extraido pasara al siguiente proceso.
MEZCLA DE LA MATERIA PRIMA

En este proceso se unificard a todos los ingredientes para la elaboracion de

geles y cremas como el extracto de la col, glicerina, perfume, preservante, etc.
GELES Y CREMAS

Al obtener el producto a ser comercializado se lo analiza y se verifica que
cumpla con las normas de calidad, que sean adecuados para el uso del

consumidor, que los mismos no sufran contradicciones adversa al producto.
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ETIQUETADO Y EMBALAJE

El producto final seleccionado pasara al etiquetado y embalaje con el fin de ser

comercializado.

(FUEL, 2012, pag. 194) En su trabajo de investigacion titulado "ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA MICROEMPRESA PARA LA
INDUSTRIALIZACION Y COMERCIALIZACION DE MASCARILLAS
ESTETICAS FACIALES EABORADAS A BASE DE PULPA DEL CACAO EN
LA CIUDAD DE IBARRA PROVINCIA DE IMBABURA" sostiene las siguientes

recomendaciones:

e Se debe aprovechar la inexistencia de empresas que presten este tipo
de servicios, ofreciendo una excelente atencion y precios accesibles,

con lo que se evitaria la competencia desleal

e Implementar nuestra microempresa con un personal capacitado en el
area técnica y de produccion, lo que ayudara a obtener un producto

estético de alta calidad que se brinde satisfaccion a un publico.

e Al mantener un sistema de evaluacion de la inversion, se contaria con
informacion eficaz sobre los estandares de los indicadores de flujos
netos de efectivo y VAN, cuyos resultados serviran para la toma de
decisiones, especialmente para invertir en la compra de equipos y

maquinaria.

e Seria factible desarrollar un plan de trabajo para lograr resultados

altamente positivos en todos los indicadores valorados en el presente
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proyecto, lo que establecera equilibrio entre planificacion, ejecucion,

resultados e impactos.

La Microempresa debe aprovechar la existencia de profesionales en las

diferentes areas, lo que permitira brindar un producto de calidad.

Fortalecer a nuestra empresa con publicidad y promociones para ampliar
cada vez mas el mercado contratante e incrementar el nimero de

clientes al mes.

Poner en marcha inmediata el proyecto en cuanto los resultados
obtenidos indican que es viable por lo tanto se esta desaprovechando un

mercado potencial.
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d.2 MARCO TEORICO

d.2.1 Historia de la crema facial

A principios de la década de los 60's el doctor Max Huber, fisico aeroespacial
que trabajaba para la Nasa, sufri6 un horrible accidente al explotarle un
experimento, cuyas sustancias quimicas le causaron quemaduras severas en
el rostro y parte del cuerpo.

Los tratamientos médicos y los preparados terapéuticos y cosméticos
no pudieron curar sus heridas, por lo que decidi6 montar un pequefio
laboratorio en el garaje de su casa, investigar por su cuenta e
intentar curarse asi mismo.

Invirtio en esta labor mas de 12 afos, durante los cuales realizé mas
de seis mil experimentos, pero finalmente logré lo que buscaba,
perfeccionar una crema que mejoraba notoriamente la piel y le brindaba
un aspecto mas liso.

La crema milagrosa Créme de La Mer, como la nombré, estaba formulada por
un poderoso ingrediente, el Miracle Broth (elixir milagroso), que estaba
formulada con algas marinas, calcio, magnesio, potasio, hierro, lecitina,
vitaminas (C, E y B12), aceites citricos, eucalipto, germen de trigo,
alfalfa y girasol. Para el fisico, la diferencia entre un buen humectante y un
pequefio milagro consistia no en los ingredientes, sino en la forma en como
éstos fueron destilados. Huber conocia la vieja técnica de la fermentacion y
descubri6 que algo sorprendente sucedia cuando los ingredientes se
convertian en componentes individuales: cada uno, mediante este lento

proceso de bio-fermentacion, liberaba energias vitales.
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Sin embargo, lo que fue realmente original en la citada crema fue el innovador
proceso de bio-fermentacion, inventado por el propio Huber, el cual lo realizaba
a bajas temperaturas y utilizando la luz y el sonido como fuentes de energia,
con lo que preservaba y reforzaba la integridad de sus ingredientes.

Esta lenta fermentacion, que dura cuatro meses, transforma los ingredientes en
un elixir de potentes activos con cualidades regenerativas y curativas, y con
propiedades antioxidantes, anti-inflamatorias y anti-microbianas. Ademas, el
alga que se utiliza es muy especial, la cual Max coseché a lo largo de la costa
del pacifico californiano.

EL SECRETO: El Miracle Broth de Creme de la Mer se encuentra suspendido
dentro de su férmula extraordinaria. Para activarlo y liberar sus ingredientes
es necesario entibiar una pequefia cantidad entre las yema de los dedos
y luego aplicarla con palmaditas sobre la piel limpia y seca.

Se extiende suavemente sobre la cara y cuello; el proceso concluye en el area
debajo de los ojos.

Se aplica de dia y de noche.

"Cuando Max Huber cre6 el Miracle Broth siempre introducia una
pequefia muestra del elixir anterior que habia producido. Asi hasta el
dia de hoy el 'ADN' del original se encuentra incrustado en cada nuevo
tarro de Créme de La Mer", sefiala Andu Bevacqua, Director General de
Investigacion y Desarrollo de la firma.

LAS GRANDES APORTACIONES: Cuando Max Huber muri6 ya habia
explotado y descubierto ingredientes sobre los cuales hoy en dia las empresas

de cosméticos han incorporado a sus formulas, como la vitamina C, que le
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brinda tersura a la piel, yla E, un antioxidante natural con efecto
emoliente. Max también descubridé las propiedades nutritivas, curativas y
anti microbiana del alga marina natural. En 1995 Estée Lauder Companies
compro a la hija de Max la férmula con la mision de preservar la investigacion
del fisico. De hecho, tom6 mas de un afio para que los quimicos y cientificos de
esté pudieran duplicar exactamente la férmula original. Para entonces, ya habia
mas de dos mil nombres en la lista de espera de una sola tienda.

Actualmente, tanto los ingredientes como la elaboracibn de la crema se
mantienen inalterables tal como los inventd6 Max Huber, hasta el punto de que
cada frasco se rellena todavia a mano el mismo dia de su formulacion para
mantener inalterable su formula.

Esto explica porque es dificil encontrar cremas de esta casa en
las perfumerias, pues se han convertido en un mito de la cosmética.

Son preparaciones que se distinguen por una distribucién limitada y muy

selectiva. (UNICERSO)

e.2 Historia de la col

La col es una planta que ha tenido una importancia fundamental en Europa
desde la antigiedad. Conocida por losceltasy muy apreciada por
los griegos que la servian en comidas publicas e incluso aparecia mencionada
en los guiones de comedibégrafos como Epicarmo (s. VI a.C.), cuyos personajes
aconsejaban su uso para curar enfermedades.

En la época romana, aparece citada por Catén en su obra " De re rustica "

como remedio para trastornos intestinales o pulmonares y sobre todo como
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galactogogo para aumentar la produccion de leche en las mujeres que daban el

pecho.

Es muy dificil precisar el momento exacto en que la col (Brassica oleracea L.)
llegd a América, pero lo que si que es cierto es que esta planta tuvo un papel
fundamental en ese continente por la importancia que los nativos daban a

las plantas silvestres comestibles.

En estudios realizados por colonizadores (Bernal Diaz del Castillo, en 1538),
pocos afos después del descubrimiento revelan como las plantas comestibles,
conocidas como quelites, jugaban un papel fundamental en la vida de los
indigenas. Incluso hoy en dia, estas plantas tienen un valor muy importante
para la poblacion, especialmente la urbana hasta el punto de que méas de 300
especies de plantas superiores estan consideradas como tal, y se utilizan

como verduras, especias y plantas curativas.

Para los aztecas, las coles todavia tenian mas importancia que la poseen hoy
en dia. Parece ser que los colonizadores despreciaban las plantas silvestres
autoctonas e iban introduciendo las suyas propias. La col, sin embargo, fue una
de las pocas que fue aceptada como sustituta de las plantas nativas en el
continente. Incluso a lo largo de los siglos, se ha llegado a considerar

como un quelite mas.

Nicholas Culpeper (1616 - 1654) en su libro " Complete Herbal" llega a valorar
tanto esta planta que dice que el jugo de la misma mezclada con vino ayuda a

mejorar la mordedura de la vibora. También, entre otras cosas, afirma que si se
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hierve con un pollo un par de veces, ayuda a liberar las obstrucciones

del higado y del bazo.

Reafirma que el bueno de Catén - mencionado anteriormente - no tomaba otro
remedio y apunta a valores probados posteriormente como sus propiedades
emolientes tal como veremos en el apartado de sus usos medicinales que

sigue a continuacion:
Componentes de la col
- Proteinas

- Aminoacidos: alanina, ( Interesante en cuanto interviene en la produccién de
anticuerpos), arginina ( esencial en la eliminacién del amoniaco, reparacién de
los tejidos y construccibn muscular ), acido glutaminico ( Mejora las
condiciones mentales, previene la esquizofrenia y vitaliza el organismo
), leucina ( Crecimiento infantil, equilibrio del nitrégeno, cistina (funcionamiento
hormonal ), tirosina ( Actla como neurotransmisor y tiene mucha importancia
en la lucha contra la depresion asi como en el buen funcionamiento de la

glandula pituitaria y de la tiroides), sulfoxido de S- metilcisteina, etc.

- Acidos grasos esenciales: contiene ciertas cantidades de acido linoleico y

linolénico.
- Mucilagos

- Vitaminas: vitamina C ( esencial en la prevencién de enfermedades como el

escorbuto, juega un papel fundamental en la formacion del colageno), acido
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félico (vitamina B9), niacina ( metabolismo de las grasas, prevencion de la

hipertension y reduccion del colesterol ).

- Minerales : bromo, aluminio, bario, calcio, flior , magnesio, fésforo, azufre (en
cantidades muy elevadas, interviene en el crecimiento 6seo y en la eliminacion

de toxinas del cuerpo )

- Compuestos azufrados ( glucosinolatos): son los responsables del fuerte olor

de la col cuando se cocina.

- Nitratos

- Luteina: Pigmento amarillo

- Quercetina

d.2.2 PROPIEDADES MEDICINALES DE LA COL

USO INTERNO Preparados con hojas y zumo de col

- Diurético: Ayuda a eliminar los liquidos acumulados en el cuerpo, por lo que
resulta eficaz en el tratamiento de la diabetes, obesidad , &cido Uricoy

enfermedades del corazon asociadas a la retencion de liquidos.

También en enfermedades de tipo reumatico, como artritis, reuma, etc. En este
sentido se la relaciona con otros alimentos que cumplen el mismo cometido,
como la cebolla, el apio o el limén. (Realizar una decoccién de media hora con
los elementos mencionados anteriormente y tomar a discrecién varias veces al

dia).
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- Antidiarreico: En casos de diarrea es conveniente tomar algunas tazas con

el preparado mencionado anteriormente.

- Ulcera: Por su contenido en glutamina, la col constituye uno de los
mejores antiacidos naturales, ideal para el tratamiento de las Ulceras de
estébmago o de duodeno, asi como la colitis ulcerosa. (Machacar algunas hojas
o triturarlas con la batidora y beber diez cucharadas al dia de zumo fresco de
col, repartidas en cuatro o cinco tomas. Puede endulzarse para que resulte

mas agradable).

- Inflamaciones intestinales: Por su capacidad para reparar los tejidos y los
musculos, sus propiedades antiinflamatorias, antidcidas y su elevado contenido
envitamina C; la col tiene aplicaciones importantes para tratar el aparato

digestivo.

Su uso interno se emplea para ayudar a prevenir las infecciones intestinales,
como las que pueden producirse en los diverticulos, previniendo la infeccion de
los diverticulos o ayudando a disminuir la infeccion si se produce diverticulitis.
(Machacar 100 gr. de col y beberla mezclando el jugo con agua). El jugo de la
col puede mezclarse con el de un par de zanahorias para incrementar su poder

curativo.

- Hipertiroidismo: Posee acidos cafeico y clorogénico, que le confieren
propiedades antiroidales. El jugo de la planta exprimida puede ayudar a reducir
la producciéon hormonal de la tiroides. (Exprimir un par de hojas de col y tomar

el jugo a cucharadas mezclado con un poco de jugo de limén)
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- Anti bronquial: Para aliviar las afecciones de bronquios ( Decoccion de una
hoja de col en un vaso de leche durante 15 minutos. Tomar repartido a lo largo
de las comidas del dia). La misma decoccion resulta utili en

los resfriados, gripes, enfermedades de invierno, etc.

-Voz ronca: Al igual que la cebolla ( Allium cepa), el jugo de la col tierna se
puede utilizar para combatir la ronquera, haciendo que la voz sea mas clara y
agradable. (Beber medio vaso del jugo de la col con una cucharadita

de miel antes del desayuno)

- Cancer:igual que la mayoria de cruciferas, la col estd estrechamente
relacionada con la prevencion del cancer. El papel protector de estas verduras
contra el céancer es debido a su contenido en compuestos azufrados
(glucosinolatos), que son los responsables del fuerte olor y sabor picante de

estas verduras.

El cuerpo humano descompone los glucosinolatos en indoles (isotiocianatos).
Las indoles intervienen en la regulacidon de los estrogenos y ayudan a prevenir
el cancer de mama. Estudios cientificos demuestran que consumir
frecuentemente (varias veces a la semana) verduras cruciferas tiene un efecto
protector frente a diferentes tipos de cancer, como el de pulmédn, estbmago,

colon, recto y prostata.

USO EXTERNO

Preparados con las hojas y el zumo de la col para uso externo
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- Emoliente: Para las afecciones de la piel; granos, pustulas, ampollas,
guemaduras, quemaduras solares, etc. ejerce un valor reconstituyente de la
piel, especialmente cuando se mezcla con un poquito de aceite de oliva.
(Machacar las hojas frescas y aplicarlas en forma de emplasto sobre la zona
afectada de la piel). También para eliminar las verrugas (aplicar el jugo de la

col sobre la verruga.)

- Ciatica: Para calmar el profundo dolor de la ciatica y desinflamar el nervio
cidtico puede resultar efectivo aplicar un par de hojas de col calientes sobre la

zona afectada.

- Antinflamatoria: El uso externo de las hojas de col alivia el dolor en
las inflamaciones de mama o en las mastitis cuando este responde a una
inflamacion por la lactancia. (Machacar una hoja de col sin el nervio central y

aplicar directamente sobre el pecho dolorido)

- Dolor artritico: Esta misma propiedad puede utilizarse para desinflamar las
articulaciones de los artriticos. (Calentar una hoja de col y aplicarla sobre la

articulacion dolorida)

- Toxicidad de la col: La col no es una planta tdéxica y su consumo es seguro
en la alimentacién. La presencia de sinigrina o sal de la mostaza negra, y otros
glucosinolatos es la causante de irritaciones intestinales en muchas personas

gue toman mucha cantidad de esta planta.
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Las coles son uno de los alimentos principales responsables de producir
flatulencias. Su consumo debe ser muy moderado en personas que sufren este

problema.

- Variedades de coles: Existen muchas variedades de coles (nos referimos a
las coles occidentales), todas ellas pertenecientes a la especie Brassica
oleracea L, que seria la planta silvestre y de la cual derivan las demas,

formando diferentes grupos:

- Grupo Botrytis, donde estarian incluidas las coliflores.

- Grupo Acephala, formadas por las coles rizadas.

- Grupo Capitata, que serian los repollos.

- Grupo Gemmifera, constituido por las coles de Bruselas.

- Grupo ltalica, por los brécoles y las calabresas. (BOTANICA)
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e.MATERIALES Y METODOS
e.l MATERIALES
Para la realizacion del presente trabajo de investigacion de emplearon los

siguientes materiales:

Materiales de oficina.

e Computadora

e Papel
e Esferos
e Lpices

Materiales de Campo
e Libreta de apuntes
e Camara fotografica
e Camara de video
e Formatos de encuesta

e Formato de entrevista

Equipos de Oficina.- Los equipos de oficina utilizados son los siguientes:
v' Computadora.

v" Flash Memory.

Material Bibliografico: Libros, documentos de apoyo y publicaciones.
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e.2 METODOS
Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion, se utilizd métodos,

técnicas importantes.

Método Inductivo.- Este método permiti6 establecer las ventajas vy
desventajas entre las grandes y pequefias empresas, como se establece su
emprendimiento y desarrollo pues este fundamento contribuyd para establecer

los fundamentos principios y parte del punto de partida para el proyecto.

Método Deductivo.- Este método ayuddé a la elaboracion de las matrices;
mediante la investigacion de campo; permitié realizar las tabulaciones y por
ende sacar conclusiones, mediante esta informacion se buscé el fortalecimiento
del conocimiento y de la solucion del problema a través de la propuesta

alternativa.

e.3 TECNICAS:

Fueron los instrumentos y medios a través de los cual se efectud la técnica
indispensable en el proceso de la investigacion, ya que integro la estructura por

medio de la cual se organizé la informacién para el proyecto a investigarse.

Encuestas:

La encuesta se aplicdé a la poblacion segmentada en las edades de 20 a 84

afos de los habitantes de la ciudad de Loja especificamente a una muestra,
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gue permiti6 conocer gustos, preferencias y necesidades insatisfechas, en
cuanto al producto.
Se aplico también a los establecimientos donde se comercializa el producto
tomando como muestra 59 locales comerciales, que permitié conocer la oferta
y la distribucién de producto.
Se disefiaron dos cuestionarios, uno para los consumidores finales y otro para
los oferentes.
En los cuestionarios se utilizaron los siguientes tipos de preguntas:
v PREGUNTAS ABIERTAS.- Las que captaron lo indicado por los
informantes y no presentaron opciones predeterminadas de respuesta.
v" PREGUNTAS CERRADAS.- Las que manejaron opciones de respuesta
predeterminadas.
v PREGUNTAS DE OPCION MULTIPLE.- Este tipo de pregunta permitio a
la persona que realizé la encuesta seleccionar una o mas opciones de

una lista de respuestas definidas.

Técnica Bibliografica.- La técnica bibliografica ayudé para adquirir el
conocimiento sobre el tema de estudio apoyandose en numerosas fuentes de
informacion.

Tomando en cuenta los elementos de una referencia bibliografica como::

* Autor

» Afo de publicacion

* Titulo y subtitulo

* Informacioén sobre el documento.
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Fuentes de Informacion:

* Primarias: Se recogié con los cuestionarios y constituye la fuente
principal de la investigacion.

* Secundarias: Se tomaron como referencia las mas recientes
investigaciones que se han hecho sobre el tema como el Instituto
Nacional Autonomo de Investigaciones Agropecuarias —INIAP, INEC, la
Superintendencia de Comparfias, Camara de Comercio de Loja y

ademas se consulté en fuentes bibliogréficas.

e.4 TIPOS DE INVESTIGACION:

De acuerdo al tipo de proyecto es una investigacion descriptiva, ya que se
desarroll6 procesos pre establecidos para determinar los cuatros estudios
principales: estudio de mercado, estudio técnico, estudio financiero vy
evaluacion financiera, los cuales se estructuraron de procesos matematicos
determinando la factibilidad del proyecto segun la informacién recolectada, los
procesos y procedimientos desarrollados con los cuales se determin6 que la
realizacion del proyecto es factible para lanzar el producto al mercado y

satisfacer la necesidad de los demandantes

e.5 DETERMINACION DEL TAMARNO DE LA MUESTRA

e.5.1 SEGMENTACION DE MERCADO
e.5.1.1 GEOGRAFICA.- Permite usar un parametro geogréafico para segmentar
los clientes; en la presente investigacion la encuesta se realizé a los habitantes

de la ciudad de Loja, en las parroquias urbanas el Valle, Sucre, San Sebastian.
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e.5.1.2. DEMOGRAFICA.- Permite considerar todas las caracteristicas
relevantes de los consumidores; en el presente trabajo se aplico las encuestas
a la poblacion de edad comprendida entre 20 y 84 afios, de estado civil casado
y soltero, de género masculino y femenino.

e.5.1.3. PSICOGRAFICA.- Esta segmentacion pretende clasificar desde una
perspectiva psicologica; se realiz0 las encuestas a las personas interesadas en
su apariencia fisica, las que usan preferentemente productos cosméticos a

base de plantas medicinales.
e.5.1.4 TAMANO DE LA MUESTRA

Formula:

N+Z?2xP+Q
T (N—-1)e2+Z2xPx(Q

n

Siendo:

n= Tamafo de la Muestra

N= Poblacion Total

Z= Valor del Nivel de Confianza =>95% = 1.96
P= Probabilidad de Exito => 50% = 0.5

Q= Probabilidad de Fracaso => 50% = 0.5

1= Constante

e= Margen de Error => 5% = 0.05
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N*Z?+PxQ 115 309%(1.96)%%0.5%0.5

n=——— => n=
(N-1)e2+Z2%2xPxQ (115309—1)0.052+(1.96)2*O.5*0.5
115 309%3.8416%0.25 110 742,76 —
n= = n=—>— => n=382.88=383
(115 308)*0.0025+3.8416%0.25 289,23

Se aplicaron 383 encuestas, al segmento de la poblacion de los 20 a los 84
afios de edad de la ciudad de Loja las mismas que fueron distribuidas en las

parroquias urbanas de la Ciudad de Loja
e.6 PROCEDIMIENTO

Aplicados los instrumentos de investigacion se procede a organizar la
informacion para presentarla a través de cuadros y gréficos estadisticos con su
respectivo andlisis e interpretacion; informacion que permitié realizar el analisis
de la oferta la demanda y demanda insatisfecha; y, proponer estrategias de

mercado.

En base al estudio técnico se procedié a realizar el andlisis del tamafio y
localizacion optima del proyecto, considerando los factores que influyen para el
efecto asi mismo se estableci6 el analisis de la ingenieria del proyecto
considerando aspectos como el componente tecnolégico el proceso productivo
de flujo grama de procesos entre otros; y se presentd una propuesta de la
estructura organico funcional de la empresa “Hidra — col” dedicada a la

elaboracion y comercializacion de cremas a base de productos naturales.

Posterior a ello se hizo un analisis financiero para determinar monto de la
inversion y la forma de como se va a financiar la empresa; asi mismo se
procedié a elaborar en base a esta informacion los presupuestos e ingresos y

gastos.
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Una vez obtenido este conjunto de informacion se realizé los calculos de los
indicadores financieros como son: VAN (Valor Actual Neto), TIR (Tasa Interna
de Retorno), RB/C( Relacién Benéfico Costo) , PR/C (Periodo de Recuperacion
de Capital) y Analisis de sensibilidad, los mismos que se los realiza en base al

flujo de caja.

Por ultimo se determind las conclusiones y recomendaciones
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f. RESULTADOS

f.1 RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LOS CLIENTES

ENTRE LA EDADES DE 20 A 84 ANOS DE LA CIUDAD DE LOJA

1. Segun el sexo de las personas encuestadas:

CUADRO N° 1
SEGUN EL SEXO
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
FEMENINO 281 73,37%
MASCULINO 102 26,63%
TOTAL 383 100%
Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora .
GRAFICO N° 1
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Se realizé la encuesta a 383 personas de las cuales se obtuvo informacién
mayoritaria del 73% que representan al sexo femenino y el otro 23% el sexo
masculino lo contribuira con la veracidad de la informacion de los géneros para
determinar en cual tendra mejor aceptacion el producto.
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2. Edades

CUADRO N° 2

EDADES DE LAS PERSONAS ENCUESTADAS
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE XM F(XM)
20- 30 108 28% 25 2700
31-41 92 24% 36 3312
42-52 83 22% 47 3901
53-63 50 13% 58 2900
64 Y MAS 50 13% 64 3200
TOTAL 383 100% 230 16013

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora

EDAD PROMEDIO = Zf&m) _ 16013

=41,81
N 383

GRAFICO N° 2
EDADES DE LAS PERSONAS ENCUESTADAS
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La edad promedio de las personas encuestas es de 41,81 afios, lo cual se
puede determinar segun los rangos establecidos entre 20 — 30 se registré 108
personas que representan el 28% siendo la mayor parte de la poblacién
tomada para la muestras, entre 31 — 41 se registr6 92 personas que
representan el 24%, entre 42 — 52 se registr0 83 persona que representa el
22%, entre 53 — 63 se registré 50 personas que representan el 13%, y como
ultimo rango estan las personas entre las edades de 64 y mas donde se
registr6 50 persona siendo el 13%, con esta informacion da un total de
personas encuestadas de 383, es decir, que las personas con mas
representacion maestral estan en el primer rango de 20 a 30 afios de edad.
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3. ¢Usted utiliza cremas faciales a base de productos naturales?

CUADRO N°3
USO DE CREMAS FACIALES A BASE DE PRODUCTOS NATURALES

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 289 75,46%
NO 94 24,54%
TOTAL 383 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora
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Segun las encuestas aplicadas a las 383 personas, 289 contestaron que Si
consumen cremas faciales a base de productos naturales quienes representan
el 75% de los encuestados mientras que el otro 25% respondié que no
consumen cremas faciales a base de productos naturales, con lo que se puede
concluir que mas del 50% de los encuestados consumen productos similares
es decir que si tiene mercado ya establecido las cremas faciales a base de
productos naturales por lo tanto la crema a base de col seria un producto
innovador por su materia prima , con lo que los clientes al conocer sus

beneficios tendria mejor acogimiento por el mercado.
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4. Tipo de crema faciales a base de productos naturales que utilizan

CUADRO N° 4
TIPOS DE CREMAS FACIALES A BASE DE PRODUCTOS NATURALES
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
PROPOLEO Y MIEL DE ABEJA 55 19%
PEPINO 36 12%
ALOE VERA 110 38%
MANZANILLA 31 11%
SABILA 32 11%
DULCAMARA 25 9%
TOTAL 289 100%
Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora )
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El tipo de cremas que mas consumen las personas encuestadas es de aloe
vera la cual la utilizan 110 personas con un 38% que es el porcentaje mas
representativo, luego se ubica el propoleos y miel de abeja al cual lo utilizan 55
personas siendo el 19%, la crema de pepino es utilizan por 36 personas siendo
el 12%, las cremas de manzanilla y sabila representan el 11% cada una, de
acuerdo a la informacion recopilada y detallada la principal competencia es la
crema a base aloe vera ya que brinda similares beneficios que la crema a base
col es decir que la meta es igualar y superar los beneficios de la crema de aloe

vera.
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5. ¢DOnde adquiere actualmente el producto?

CUADRO N° 5
LUGAR DONDE ADQUIERE EL PRODUCTO
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
FARMACIAS 110 38%
SUPERMERCADOS 85 29%
CENTROS NATURISTAS 50 18%
ALMACENES DE COSMETICOS 31 15%
TOTAL 289 100%
Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora 3
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El lugar donde las personas adquieren con mas frecuencia las cremas
faciales son las farmacias 110 personas que
contestaron que adquieren el producto en este lugar, mientras que 85
personas siendo el 29% adquieren el producto en los supermercados, 51
personas adquieren las cremas en centros naturistas siendo el 18% y 43
personas adquieren las cremas en los almacenes cosméticos siendo el
15%, segun la informacion antes mencionada las farmacias seran el
principal mercado de venta de la crema a base de col.
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6. Qué cantidad adquiere anualmente de cremas faciales a base de
productos naturales.

CUADRO N°6

CANTIDAD ADQUIRIDA ANUALMENTE

CONSUMO ANUAL

100ML

250 ML

500ML

1000ML

ALTERNATIVA | XM | FRECUENCIA CON“‘;LL’MO FRECUENCIA CON“S,ITMO FRECUENCIA CON;TMO FRECUENCIA CON;IL:MO
1-2 1,5 70 10 500 36 13500 54 40500 24 36 000
3-4 3,5 34 11 900 28 24 500
5-6 5,5 23 12 650
7-8 7,5 15 11250

9-10 9,5 5 4750
TOTAL 147 51 050 64 38 000 54 40 500 24 36 000

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora

PROMEDIO DE CONSUMO ANUAL: 165 550/289= 572,84 ml

Segun la informacion recolectada la presentacion que mas adquieren las
personas es en 100ml que anualmente utilizan 147 envases dando un total de
51 050 ml por afio, en la presentacion de 250ml utilizan 64 envases es decir
38000 ml, en la presentacion de 500ml utilizan 54 envases por afio lo que
representa 40500 ml, y en la presentacion de 1000ml utilizan 24 envases
siendo la presentacion de menos consumo representan 36 000 ml, con lo que
podemos concluir que el contenido y presentacién con mas acogida en el
mercado y de mayor consumo es la de 100ml.

37




7. ¢Cudl es el precio que paga por las cremas faciales a base de
productos naturales?

CUADRO N° 7

PRECIO QUE PAGA ACTUALMENTE POR LAS CREMAS A BASE DE
PRODUCTOS NATURALES

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | PORCENTAJE XM f(XM)
5,00 - $10,00 121 42% 7,5 525
$11,00 -16,00 98 34% 135 16335

$17,00 - $22,00 70 24% 19,5 1911
TOTAL 289 100% 40,5 4069,5

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora

4 069,5

Pl 14,08

PRECIO PROMEDIO = Ef(ﬂ’,‘"‘) -
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El precio promedio de una crema a base de productos naturales en la
actualidad es de $14,08 el cual se determin6 segun la siguiente informacion: el
precio de mayor frecuencia es de $5,00 a $10,00 que pagan 121 personas
siendo el 42%, de $11,00 a $16,00 pagan 98 personas por las cremas es decir
representan el 34%, de $17,00 a $22,00 pagan 70 personas siendo el 24%, con
la informacion recolectada indica que la crema nueva para lanzar al mercado

es conveniente que oscile en un precio de $5,00 a $10,00.
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8. ¢A qué promocién accede actualmente por la compra de las cremas

faciales?
CUADRO N° 8
PROMOCIONES POR LAS CREMAS A BASE DE PRODUCTOS
NATURALES
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
NINGUNO 80 28%
DOS POR UNO 43 15%
LA SEGUNDA A MITAD DE PRECIO 86 30%
UN PRODUCTO ADICIONAL POR LA 80 28%
COMPRA DE MAS DE 3 CREMAS
TOTAL 289 100%
Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora
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Actualmente la mayoria de las personas acceden a la promocién la segunda
crema a mitad de precio a la cual acceden 86 personas siendo el 30%, la
promocion un producto adicional por la compras de mas de 3 cremas acceden
80 personas siendo el 28%, 80 personas no acceden a ningun tipo de
promocion que representa el 28%, y solo 43 personas acceden a la promocién
de dos por uno siendo el 15%, para obtener un mercado significativo con la
nueva crema a base de col seria una estrategia el dar promociones a los
clientes para ganar aceptacion y acogida.
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9. ¢Si se implementaria una empresa productora y comercializadora
de cremas faciales a base de col estaria dispuesto a adquirir el

producto?
CUADRO N° 9
ESTARIA DISPUESTO A ADQUIRIR UNA CREMA NATURAL A BASE DE
COL
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIE
SI 267 92%
NO 22 8%
TOTAL 289 100%
Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora .
GRAFICO N° 8
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Al implementarse una nueva empresa dedicada a la elaboracion vy
comercializacion de cremas faciales a base de col, de las 289 personas
encuestadas 267 que representan el 92% estarian dispuestas a adquirir el
producto es decir que tendria una aceptacion significativa, mientras que un 8%
es decir 22 personas no adquiririan el producto, por lo tanto la implementacién
de la empresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de crema a base
de col si tendria aceptacion en el mercado.
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10.¢,En qué presentacion cree usted seria conveniente adquirir la

crema?

CUADRO N° 10

EN QUE PRESENTACION CREE USTED SERIA CONVENIENTE ADQUIRIR

LA CREMA NATURAL A BASE DE COL

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
ENVASE DE VIDRIO 80 30%
ENVSE DE PLASTICO 113 42%
SACHET 74 28%
Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora
GRAFICO N° 9
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Segun las encuestas realizadas la opinion de las 383 personas en cuanto a la
presentacion del producto se distribuye de la siguiente manera, envase de
plastico 113 personas siendo el 42%, envase de vidrio 80 personas siendo el
30%, sachet 74 personas siendo el 28%, es decir que la crema tendria mayor
aceptacion si se la comercializa en un envase de plastico.
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11.¢.En qué lugar cree conveniente usted que seria comodo adquirir el

producto?

' CUADRO N° 11
EN QUE LUGAR CREE USTED SERIA CONVENIENTE ADQUIRIR LA

CREMA NATURAL A BASE DE COL

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE NO PARTICIPAN
FARMACIAS 128 48% 139
SUPERMERCADOS 60 22% 207
CENTROS NATURISTAS 45 17% 222
ALMACENES DE 34 g s

COSMETICOS

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora

Segun la opinion de las personas encuestadas 128 que representan el 48%
creen conveniente adquirir la crema a base de col en farmacias, 60 personas
gue representan el 22% creen conveniente adquirir la crema a base de col en
supermercados, 45 personas que representan el 17% creen conveniente
adquirir la crema a base de col en centros naturistas y 34 personas que
representan el 13% creen conveniente adquirir el producto en almacenes de
cosmeéticos, tomando la opinién de los encuestados el lugar adecuado para la
comercializacion de la cremas son las farmacias.
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12.¢Qué promocioén le gustaria acceder por la compra de las cremas
faciales?

) ) CUADRO N° 12
QUE PROMOCION CREE USTED CONVENIENTE AL ADQUIRIR LA CREMA
NATURAL A BASE DE COL

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIE
DOS POR UNO 173 65%
LA SEGUNDA A MITAD DE PRECIO 56 21%
UN PRODUCTO ADICIONAL POR LA 38 14%
COMPRA DE MAS DE TRES CREMAS
TOTAL 267 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora

] ] GRAFICO N° 10
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Segun la opinién de las 267 personas encuestadas 173 que representan el
65% creen conveniente acceder a la promocién de dos por uno, 56 personas
que representan el 21% creen conveniente acceder a la promocion la segunda
a mitad de precio y 38 personas que representan el 14% creen adecuada la
promocion de un producto adicional por la compra de méas de tres cremas, una
de las promociones con mayor aceptacion por los posibles clientes seria dos
por uno es decir que de esta manera se captarian mayor cantidad de clientes.
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13.¢,Por qué medio de comunicacion le gustaria informarse del

producto?

CUADRO N° 13
POR QUE MEDIO DE COMUNICACION CREE USTED CONVENIENTE
CONCER DEL PRODUCTO

ALTERNATIVA NUMERO PORCENTAIJE NO PARTICIPAN

RADIO 264 99% 3
TELEVISION 262 98% >
PRENSA ESCRITA 201 75% 66
REDES SOCIALES 197 74% 70
PAGINAS WEB 163 61% 104

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora

Segun las 267 personas encuestadas 264 siendo el 99% le gustaria informarse
acera del producto por medio de radio, 262 personas siendo el 98% le gustaria
informarse acera del producto por medio de televisién, 201 personas siendo el
75% le gustaria informarse acera del producto por medio de la prensa escrita,
197 personas siendo el 74% le gustaria informarse acera del producto por medio
de la redes sociales, 163 personas siendo el 61% le gustaria informarse acera
del producto por medio de la pagina web, tomando la sugerencia de los
encuestados el mejor medio de comunicacion para hacer conocer la crema facial
a base de col seria la radio.
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f.2 RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS APLICADAS A LOS OFERENTES

1. ¢Qué tipo de negocio tiene usted?

CUADRO N° 14
TIPO DE NEGOCIO

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
FARMACIAS 40 68%
SUPERMERCADOS 4 7%
CENTROS NATURISTAS S 8%
ALMACENES DE COSMETICOS 10 17%
59 100%

TOTAL

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora
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El tipo de negocio con mayor frecuencia son las farmacias siendo 40 que
representan el 68%, los supermercados 4 siendo el 7%, los centros naturistas 5
siendo 8% y los almacenes cosméticos 10 siendo el 17%; en conclusion las
farmacias es el lugar donde se aplica en mayor nimero las encuestas.
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2. ¢Comercializa en su negocio cremas a base de productos

naturales?

CUADRO N° 15

COMERCIALIZA EN SU NEGOCIO CREMAS A BASE DE PRODUCTOS

NATURALES
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 55 93%
NO 4 7%
TOTAL 59 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora
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Los lugares que comercializan cremas a base de productos naturales son 55
qgue representan el 93% y los lugares que no comercializan el producto son 4
siendo el 7%, es decir que la mayor parte de los locales comerciales a los que
se aplicé la encuesta comercializan el producto.
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3. ¢En qué presentacion comercializa el producto?

CUADRO N° 16

PRESENTACION EN LA QUE SE COMERCIALIZA EL PRODUCTO

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIJE
ENVASE DE VIDRIO 13 24%
ENVSE DE PLASTICO 35 64%
SACHET 7 13%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora
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Segun las encuestas realizadas a los lugares de comercializacion de cremas a
base de productos naturales manifestaron que en 35 locales que representan el
63% comercializan el producto en envase de plastico, 13 locales que
representan el 24% comercializan el producto en envase de vidrio, 7 locales
gue representan el 13% comercializan el producto en sachet, por lo tanto el
envase mas aceptado por los clientes es el envase de plastico.
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4. ¢En qué unidad de medida se comercializa el producto en mayor
cantidad?

CUADRO N° 17

PRESENTACION EN LA QUE SE COMERCIALIZA EL PRODUCTO

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIE
100ml 24 44%
250ml 14 25%
500ml 10 18%

1000ml 7 13%
TOTAL 55 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora
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La unidad de medida en la que mas se comercializa el producto es la presentacion

de 100ml en 24 locales que representa el 44%, en la presentacion de 250ml en 14
locales que representa el 25%, en la presentacion de 500ml en 10 locales que

representa el 18%, en la presentacion de 1000ml en 7 locales que representa el
13%, por lo tanto la presentacibn mas adecuada para la comercializacion del
nuevo producto es de 100ml.
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5. ¢Qué cantidad de envases de cremas a base de productos

naturales vende por afio?

CUADRO N°18
CANTIDAD ADQUIRIDA ANUALMENTE

100ML 250 ML 500ML 1 000ML
ALTERNATIVA XM FRECUENCIA VE“’\:I[AS FRECUENCIA | VENTAS ML | FRECUENCIA | VENTAS ML | FRECUENCIA VE::I.[AS
100 - 200 150 5 750 000
1255
201 - 301 251 1
0 000

302 - 402 352 18 158 4000
403 - 503 453 22 996 600

1584 1255
TOTAL 1206 22 996 600 18 000 10 000 5 750 000

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora

PROMEDIO DE CONSUMO ANUAL: 4 585 600 ML

Segun la informacién recolectada la presentacion que mas adquieren las
personas es en 100ml que anualmente venden un total de 996 600 ml por afio,
en la presentacion de 250ml venden 1 584 000 ml, en la presentacion de
500ml venden por afio 1 255 000 ml, y en la presentacién de 1 000ml venden
750 000 ml, con lo que podemos concluir que el contenido y presentacion con
mas acogida en el mercado y de mayor consumo es la de 100ml.
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6. ¢ Cudl es el precio el cual se vende las cremas a base de productos
naturales?

CUADRO N° 19

PRECIO QUE VENDE ACTUALMENTE POR LAS CREMAS A BASE DE
PRODUCTOS NATURALES

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE XM f(XM)
5,00 - $10,00 24 44% 7,5 180
$11,00 -16,00 17 31% 13,5 229,5

$17,00 - $22,00 14 25% 19,5 273

TOTAL 55 100% 40,5 682,5

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora

682,5

PRECIO PROMEDIO = @ =222 = 12,40
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El precio promedio de una crema a base de productos naturales en la
actualidad es de $12,40 el cual se determind segun la siguiente informacion: el
precio de mayor frecuencia es de $5,00 a $10,00 que venden 24 locales siendo
el 44%, de $11,00 a $16,00 venden 17 locales es decir representan el 31%, de
$17,00 a $22,00 venden 14 locales siendo el 25%, con la informacion
recolectada indica que la crema nueva para lanzar al mercado es conveniente

que oscile en un precio de $5,00 a $10,00
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7. ¢Qué promocidn existe actualmente en su local por la compra de
las cremas faciales?

CUADRO N° 20

PROMOCIONES QUE OFRECE POR LAS CREMAS A BASE DE PRODUCTOS

NATURALES
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAIE
NINGUNO 11 20%
DOS POR UNO 8 15%
LA SEGUNDA A MITAD DE 27 49%
PRECIO
UN PRODUCTO ADICIONAL POR
LA COMPRA DE MAS DE 3 9 16%
CREMAS
TOTAL 55 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora
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Actualmente la mayoria de las personas acceden a la promocién la segunda
crema a mitad de precio la cual ofrecen 27 locales siendo el 49%, la promocion
un producto adicional por la compras de mas de 3 cremas ofrecen 12 locales
siendo el 22%, 11 locales no ofrecen ningun tipo de promocién que representa el
20%, y solo 5 locales ofrecen la promocién de dos por uno siendo el 5%, para
obtener un mercado significativo con la nueva crema a base de col seria una
estrategia el dar promociones a los clientes para ganar aceptacion y acogida.
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8. ¢Las cremas a base de productos naturales que usted comercializa

tiene procedencia?

CUADRO N° 21

PROCEDENCIA DE LAS CREMAS A BASE DE PRODUCTOS

NATURALES
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
LOCAL 1 2%
NACIONAL 39 1%
INTERNACIONAL 15 27%
TOTAL 55 100%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora

GRAFICO N° 17

PROCEDENCIA DE LAS CREMAS A BASE DE PRODUCTOS
NATURALES

LOCAL
1
2%

INTERNACIONAL
15
27%

NACIONAL
39
71%

Los locales que comercializan cremas a base de productos naturales adquieren
productos de procedencia en su mayoria nacional, es decir, 39 locales siendo el
71%, mientras que 15 locales adquieren las cremas a los fabricantes
internacionales siendo 27% y solo en 1 lugar la procedencia del producto es local
siendo el 2%, por lo tanto se determina que a nivel local no existe competencia
significativa.
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9. ¢Esta de acuerdo con la creacién de una empresa productora y
comercializadora de cremas faciales a base de col en la ciudad de

Loja?

CUADRO N° 22

ESTA DE ACUERDO CON LA CREACION DE UNA EMPRESA
PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE CREMAS FACIALES A BASE

DE COL EN LA CIUDAD DE LOJA

ALTERNATIVA

FRECUENCIA

PORCENTAIJE

S|

55

100%

NO

0

0%

TOTAL

55

100%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora
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Al implementarse una nueva empresa dedicada a la elaboracion vy
comercializacién de cremas faciales a base de col, en un 100% los locales que
comercializan este producto estan de acuerdo en la creacion de la nueva
empresa, por lo tanto tendria mercado para su distribucion.
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10.¢Por qué medio de comunicacion le gustaria informarse del nuevo

producto?

CUADRO N° 23

POR QUE MEDIO DE COMUNICACION CREE USTED CONVENIENTE

CONCER DEL PRODUCTO

ALTERNATIVA NUMERO PORCENTAJE NO PARTICIPAN

RADIO 27 49% 28
. 33

TELEVISION 22 40%

PRENSA ESCRITA 36 65% 19

REDES SOCIALES 24 44% 31

PAGINAS WEB 16 29% 39

Fuente: Encuesta
Elaboracion: La autora

Segun los lugares donde se aplico la encuesta 36 siendo el 65% le gustaria
informarse acera del producto por medio de prensa escrita, 27 locales siendo el
49% le gustaria informarse acera del producto por medio de radio, 24 locales
siendo el 44% le gustaria informarse acera del producto por medio de redes
sociales, 22 locales siendo el 40% le gustaria informarse acera del producto por
medio de television, 16 locales siendo el 29% le gustaria informarse acera del
tomando la sugerencia de los
encuestados el mejor medio de comunicacion para hacer conocer la crema facial
a base de col seria la prensa escrita.

producto por medio de la péagina web,
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g. DISCUSION

g.1 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es la recopilacion, andlisis y proyeccién de datos sobre

la demanda y oferta del mercado.

En esta parte el estudio de mercado se hace necesario un diagnostico de los
principales factores que inciden sobre los productos en el mercado, esto es:
precio, calidad, canales de comercializacion, publicidad, plaza, promocion, etc.;
toso esto permitira conocer el posicionamiento del producto en su fase de

introduccién en el mercado. (MORA, 2004)

g.1.2 OBJETIVOS:

X/

% Obtener conocimiento claro de la cantidad de consumidores que estan
dispuestos a adquirir la crema a base de col, dentro de un espacio
definido, durante un periodo de mediano plazo

% Determinar el precio que los demandantes estan dispuestos a pagar por
la crema.

% indicar las caracteristicas y especificaciones de la crema a base de col
buscando la satisfaccion del cliente segun sus requerimientos.

% Identificar el tipo de clientes interesados en las cremas, lo cual servira

para orientar la produccion.
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g.1.3 INFORMACION BASE
g.1.3.1 PRODUCTO PRINCIPAL

% CREMA A BASE DE COL

La crema es un producto de fabricacion cosmética o médica por su

consistencia pastoso y sirve para nutrir y mejorar a piel en general.

La materia prima para la elaboracion de las cremas sera la col, planta hortense
de hojas muy anchas y comestibles, es una planta en forma de repollo grande,
con propiedades nutritivas y farmacoldgicas, se cultiva en el clima frio, es decir

en la Sierra Ecuatoriana

En el mercado existe una variedad de cremas elaborados con productos
naturales, con este proyecto se pretende introducir al mercado productos

similares pero la elaboracion en base a la col.
CARACTERISTICAS:
e Vitaminas: A,C,E,B

e Minerales: muy rico en Azufre y Potasio, Fésforo, Aluminio, Calcio, Flour,

Bario, Magnesio, Bromo.

e Otros: Acido folico, Niacina, Biotina, Mucilagos, Quecetina, Tirosina,
Leucina, Cistina, Acido glutamico, Arginina, Amoniaco, Nitratos,

Lauteina.
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Las cremas ademas de la col contienen los siguientes elementos:

e Acido Ascérbico también se conoce como vitamina C: se las utiliza
como antioxidantes y aditivos (el nombre ascorbico procede de su

propiedad de prevenir y curar el escorbuto.)

e Glicerina: es un liquido viscoso incoloro, inodoro, higroscépico y dulce.

e Vaselina: Es una mezcla homogénea de hidrocarburos saturados, se
obtienen a partir del refino de una fraccion pesada del petréleo. El grado
muy refinado (vaselina blanca) se usa en la industria farmacéutica y

cosmética.

e Perfume: haciendo referencia a la sustancia aromatica que desprende
un humo fragante al ser quemado, usado para sahumar. Es decir es el

ingrediente que nos va a dar un olor muy agradable a la crema.

g.1.3.2 PRODUCTO SUSTITUTO

Dentro de los productos sustitutos en el mercado ya existe gran variedad de
cremas, elaborados con productos naturales que son sustitutos para las
muestras elaboradas en base a la col, entre los ejemplos que podemos
mencionar, es la crema a base de dulcamara, propdleos y miel de abeja,

pepino, aloe vera, manzanilla, sabila, etc.

g.1.3.3 PRODUCTO COMPLEMENTARIO

Los productos complementarios que hacen posible el utilizar la crema a base

de col son:
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++ Aceites faciales.

+ Pafos humedos para el rostro

« Desmaquillador.

Ya que estos productos permiten la limpieza del cutis, debido a que la crema a
base de col por sus propiedades de regeneracion es necesario aplicarla
cuando la piel del rostro este totalmente libre de maquillaje y limpia para

obtener mejores resultados.

g.1.4. MERCADO DEMANDANTE

En esta parte debe enfocarse claramente quienes serdn los consumidores o
usuarios del producto, para ello es importante identificar las caracteristicas
comunes entre ellos mediante una adecuada segmentacion del mercado en

funcion de: sexo, edad, ingresos, residencia, educacion, etc.

Las personas entre las edades de 20 a 84 afios de la ciudad de Loja son los
demandantes ya que las personas estan siempre buscando mejorar la salud su
piel por la tanto la concepcion de una idea tradicional y muy efectiva es el
utilizar los productos naturales y por ende da lugar a que surja la idea de

elaborar una crema a base de col cuyos beneficios mejoran la piel en general.

Son 115 309 personas entre las edades de 20 a 84 afos a las cuales se les

aplicara una encuesta tomando como muestra 383 personas.

Considerando el tipo de proyecto a implementar se calcula 5 afios de vida util.
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g.1.4.1 ANALISIS DE LA DEMANDA

Es un estudio que permite conocer claramente cual es la situacion de la
demanda del producto, se analiza el mercado potencial a fin de establecer la

demanda insatisfecha en funcion de la cual estara el proyecto.
g.1.4.1.1 DEMANDA POTENCIAL

Esta constituida por la cantidad de bienes o servicios que podrian consumir o

utilizar de un determinado producto, en el mercado.

Para obtener la demanda potencial se toma a las personas en las edades de
20 a 84 afios que representan el 59,42% (101 174) de la poblacién total de la

ciudad de Loja que es 170280 habitantes.

FORMULA:

Pf=Po(1+1i)"

P2015 = 170 280 (1 + 0,0265)>

P2015 =194 070
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CUADRO N° 24 DEMANDA POTENCIAL

NUMERO POBLACION (2,65%) DEMANDA POTENCIAL
(SEGMNENTO DE 20 A 84
ANOS 59,42%)
0 194.070 115.316
1 199.213 118.372
2 204.492 121.509
3 209.911 124.729
4 215.474 128.034
5 221.184 131.427

Fuente: INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos)

Elaboracion: La autora

g.1.4.1.2 DEMANDA REAL

Esta constituida por la cantidad de bienes y servicios que se consumen 0 se

utilizan de un producto.

Para obtener la demanda real

comercializacion de cremas a base de col, utilizaremos

de la empresa dedicada la elaboraciéon y

los datos de la

pregunta N° 3, facilitando el trabajo para obtener los datos necesarios de las

personas que utilizan cremas a base productos naturales y asi determinar la

demanda real.
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CUADRO N°25: DEMANDA REAL

DEMANDA REAL
DEMANDA POTENCIAL
] (PERSONAS)
NUMERO (PERSONAS)
(75,46%)
0 115.316 87.018
1 118.372 89.324
2 121.509 91.691
3 124.729 94.121
4 128.034 96.615
5 131.427 99.175

Fuente: Encuesta Demanda- Pregunta N°3 — Cuadro N°4
Elaboracion: La autora

g.1.4.1.3 DEMANDA EFECTIVA'Y DEMANDA PROYECTADA

La cantidad de bienes o servicios que en la practica son requeridos por el
mercado ya que existen restricciones producto de la situacién econoémica, el
nivel ingresos u otros factores que impediran que puedan acceder al producto

aunqgue quisieran hacerlo.

Para obtener la demanda efectiva, se considera los datos de las pregunta N° 9
gue determina, si se implementara una empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de crema a base de col estaria dispuesto a adquirir el
producto, y para determinar la demanda proyectada utilizamos la pregunta N°6

consumo promedio.
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CUADRO N°26: DEMANDA EFECTIVA'Y DEMANDA PROYECTADA

DEMAND | consumo DEMANDA
DEMAND A PROMEDI | DEMANDA | PROYECTAD
. A REAL | EFECTIV | ODEmI A (envases
NUMER en | PROYECTAD |~ " ooml
A A ML e 100ml)
o | s B
70%
0 87.018 60.912 572,84 34.892.830 348.928
1 89.324 62.527 572,84 35.817.967 358.180
2 91.691 64.184 572,84 36.767.163 367.672
3 94.121 65.884 572,84 37.740.991 377.410
4 96.615 67.630 572,84 38.741.169 387.412
5 99.175 69.423 572,84 39.768.271 397.683

Fuente: Encuestas Demanda - Preguntas N°6 y9 — Cuadros N°7y10

Elaboracion: La autora

g.1.4.2 ANALISIS 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.

Para realizar el analisis de la oferta se toma la demanda real (CUADRO N°27)

y las ventas anuales de los 59

locales comerciales como farmacias (40),

supemercados(4), centros naturistas(5) y almacenes de cosmeticos(10), a los

cuales se dirigio la encuesta, dicha informacion se registra en la pregunta en la

pregunta N°5.
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CUADRO N°27: ANALISIS DE LA OFERTA

OFERTA (13,14%)
ANOS DEMANDA OFERTA (13,14%)
PROYECTADA ML (envases de 100ml)
0 34.892.830 4.585.600,00 45.856
1 35 817.967 4.706.480,86 47.065
2 36.767.163 4.831.205,22 48.312
3 37.740.991 4.959.166,22 49.592
4 38.741.169 5.090.589,61 50.906
5 39.768.271 5.225.550,81 52.256

Fuente: Encuestas Oferta - Preguntas N°5 — Cuadro N°26
Elaboracion: La autora

g.1.4.3. DEMANDA INSATISFECHA

Esta constituida por la cantidad de bienes o servicios que hacen falta en el mercado

para satisfacer las necesidades de la comunidad.

Para determinar la demanda insatisfecha se toma la oferta determinada en el cuadro
N° 28, es decir que la demanda insatisfecha se obtiene de la diferencia entre la

demanda proyectada y la oferta.
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CUADRO N°28:

DEMANDA INSATISFECHA

DEMANDA
DEMANDA
. DEMANDA OFERTA INSATISFECHA | NSATISFECHA
ANOS PROYECTADA (13,14%) (envases de

ML (mi) 100ml)
0 34.892 830 4.585.600,00 30.307.230,00 303.072
1 35.817.967 4.706.480,86 31.111.486,14 311.115
2 36.767.163 4.831.205,22 31.935.957,78 319.360
3 37.740.991 4.959.166,22 32.781.824,78 327.818
4 38.741.169 5.090.589,61 33.650.579,39 336.506
5 39.768.271 5.225.550,81 34.542.720,19 345.427

Fuente: Cuadro N°27
Elaboracion: La autora

09.1.4.3 ESTRATEGIAS DE MARKETING

PRODUCTO

Los demandantes buscan satisfacer sus necesidades con los productos o
servicios que se encuentran en el mercado y por la exigente tendencia de
innovacion y a la misma vez de mejora de la calidad en cada producto, es
necesario buscar nuevos productos y servicios que puedan satisfacer las

necesidades de los clientes superando a los productos sustitutos.

Por esta razon nace la idea de crear una crema a base de col con propiedades
de mejoramiento para la piel en general la cual se comercializara en un envase

plastico de 100ml.
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LOGO:

Es un elemento grafico que identifica a una persona, empresa, institucion o
producto. En si es la marca que va a identificar a la empresa dedicada a la

elaboracion y comercializacion de crema facial a base de col.

Grafico N° 19 Logo de la empresa

SLOGAN:

Una parte muy importante de definir es el slogan que va a caracterizar el
producto, este debera permitir ganar posicionamiento en la mente del cliente
llamando su atencién por los beneficios del producto por tal razén el eslogan

del proyecto sera:

“HIDRATA Y REGENERA TU PIEL”
100% NATURAL

65



PRESENTACION DEL PRODUCTO:

La presentacion de la crema serd en un envase plastico de color blanco de
13,5 cm alto y una base de 4 x 3 cm, en el cual se identificara la marca de la
“‘HIDRA-COL”, el eslogan que caracteriza el producto en la presentacion de la
crema se utilizara el color verde que identifica la materia prima que es la col asi

como también se utiliza la imagen.

Grafico N° 20: Presentacion del producto

ﬁ:, =— !a%’i
& HIDRA — COH

CREMA FACIAL HIDRATANTE
PARA TODO TIPO DE PIEI.

Crema hidratante para el
rostro para todo tipo de
piel.
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BENEFICIOS DEL PRODUCTO:

La crema a base de col tiene propiedades regenerativas e hidratantes evita
también la aparicion de erupciones especialmente para la piel del rostro,
Es emoliente, es decir, reconstituye la piel y mejora su aspecto frente a los
granos, las quemaduras y las ampollas. También sirve para eliminar las

arrugas.

PRECIO DEL PRODUCTO
La crema a base de col tendra un precio de $4,49 en su presentacion de
100ml, segun las encuestas aplicadas a los demandantes que estan dispuestos

a adquirir el producto.

PLAZA 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 usuario, en las
condiciones 6ptimas de lugar y tiempo.

Para la comercializacion de la crema se ha determinado la principal distribucion
en las farmacias, centros naturistas, centros comerciales y almacenes de
cosmético ya que es una crema con propiedades curativas con grandes
beneficios para la piel; y es el lugar de preferencia de los clientes segun las

encuestas realizadas.

PROMOCION

La promocion es fundamental ya que permite ofrecer un incentivo adicional y
con la finalidad de estimular al mercado que origine un incremento en la
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adquisicion del producto por lo tanto se ha determinado ofrecer las siguientes

promociones en beneficio del cliente:

+« Por inicio de actividades dos por uno, es decir, pague una crema y lleve

otra por el mismo precio.

% La segunda a mitad de precio, el beneficio sera el 50% de descuento en

la segunda crema.

Por la compra de mas de 3 cremas lleva un producto adicional que seria uno
de los productos complementarios como: Aceites faciales, pafios himedos para

el rostro, desmaquillador
9.1.4.4 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.

Canal de Comercializacion:

Directa:

EMPRESA PRODUCTORA |:>

USUARIO FINAL ’

Indirecta:

N\ N\

EMPRESA PRODUCTORA INTERMEDIARIOS :>L USUARIO FINAL
J i J
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CANALES DE COMUNICACION:

Radio: Sera necesario hacer conocer el nuevo producto por medio de las
radios mas sintonizadas en la ciudad como: matovelle, poder y luz y vida, ya
gue en el cual se describird los beneficios del producto y los lugares donde se

podra adquirir asi como numeros de contacto.

Televisién: Es importante la publicidad por los medios masivos como la
television la ciudad de Loja cuenta con dos canales de televisidon: UV television
y Ecotel tv, medios por los cuales se describira los beneficios del producto y los

lugares donde se podra adquirir asi como nameros de contacto.

Prensa escrita: El periddico con mas acogida en la ciudad es el diario LA Hora
donde se hara publicidad del producto describiendo los beneficios del producto

y los lugares donde se podra adquirir asi como nimeros de contacto.

Redes sociales: Las redes sociales juegan un papel muy importante para la
publicidad, donde se puede crear un pagina oficial para contactos del producto
y hacer conocer los beneficios de la crema donde también se puede hacer

publicidad entre los contactos de amigos y sin ningan costo,

Paginas Web: en una pagina web se puede crear un blog para contactar a los
clientes por medio de correo electronico, y en donde también se puede hacer

conocer el producto con imagen y beneficio.
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g. 2. ESTUDIO TECNICO
g. 2.1. TAMANO Y LOCALIZACION

TAMANO:

Este aspecto tiene que ver con la capacidad productiva durante la vida util del
proyecto, se considera la capacidad productiva en funcion de unidades de

producto en relacién al tiempo.
e CAPACIDAD TEORICA:

Es aquella capacidad disefiada para el funcionamiento de la maquinaria, su
rendimiento Optimo depende de algunos factores propios como la
temperatura, altitud, humedad, etc.; que componen el medio ambiente en el

gue se instala.

1. Las maquinas a utilizar en sus especificaciones técnicas determina lo

siguiente:

v" Magquina extractora de zumo.
v' Maquina para mezclar y envasar.

v' Maquina para etiquetado.

e CAPACIDAD INSTALADA

Esta determinada por el rendimiento o produccién maxima que puede alcanzar
el componente tecnolégico en un periodo de tiempo determinado. Esta en

funcion de la demanda a cubrir durante el periodo de vida de la empresa.
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La maquina mas influyente en el proceso productivo es la maquina para
mezclar y envasar, por esta razon se puede determinar que se obtiene 24 000

mililitros es decir 240 envases de crema de 100 ml diarios.

Se puede determinar la produccion en funcion de la capacidad instalada se
considera la produccion interrumpida las 24 horas durante los 365 dias del afio
por tanto la produccion es la siguiente:

PRODUCCION:
1.000ml/h x 24 h = 24.000ml/ 100ml = 240 envases de crema diarias.
240 x 365 dias= 87 600 envases de 100ml al afio. => 100%

e CAPACIDAD UTILIZADA

Constituye el rendimiento o nivel de produccion con el que se hace trabajar la
magquinaria, esta capacidad esta determinada por el nivel que se desea cubrir

durante un periodo determinado.

Se considera el nivel de produccion que responde a las jornadas legales de
trabajo establecidas durante el afio calendario, es decir, 8 horas diarias por 261

dias del afo.

PRODUCCION:
1.000ml/h x 8h=8 000 ml /100ml =80 envases de crema de 100ml diarios.

80 x 261 dias al afio = 20.880 envases al afio. => 23,84%
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e RESERVAS:

Representa la capacidad de produccion que no es utilizada normalmente y que
permanece en espera de que las condiciones de mercado obliguen a un

incremento de produccion.

Para determinar las reservas es necesario tomar en cuenta la capacidad
instalada de 87.600 y la capacidad utilizada de 20.880 ya que como resultado

de su diferencia se obtendra la capacidad de reserva y el porcentaje de

reserva.
CUADRO N°29: RESERVAS
AROS CAPACIDAD CAPACIDAD CAPACIDAD % CAPACIDAD
INSTALADA UTILIZADA RESERVAS RESERVAS
0 87.600 20.880 66.720 76,16%

Fuente: Capacidad Instalda y utilizada.
Elaboracion: La autora

e PARTICIPACION EN EL MERCADO

La participacion de mercado es el porcentaje que tenemos del mercado
(expresado en unidades del mismo tipo 0 en volumen de ventas explicado en

valores monetarios) de un producto o servicio especifico.

Para determinar la participacion en el mercado se toma la demanda
insatisfecha y la produccién anal con lo cual se obtendra el porcentaje de

participacion en el mercado.
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CUADRO N°30: PARTICIPACION EN EL MERCADO

DEMANDA
AROS INSATISFECHA PRODUCCION % PARTICIPACION EN EL
(envases de 100ml) DEMANDANTE MERCADO
0 303.072 20.880 7%
1 311.115 20.880 7%
2 519.360 20.880 7%
3 327.818 20.880 6%
4 336.506 20.880 6%
5 845.427 20.880 6%

Fuente: Cuadro N° 29 y Capacidad utilizada.
Elaboracion: La autora

e CAPACIDAD FINANCIERA:

Para cualquier tipo de proyecto empresarial es importante el analizar las
condiciones econdémico-financieras de que se dispone para ello, esto significa
el determinar la capacidad para financiar la inversion, sea con capital propio o
mediante crédito, para ello es de vital importancia el conocer el mercado

financiero.
e CAPACIDAD ADMINISTRATIVA:

Al igual que en el campo financiero, debe tenerse claro el panorama respecto a
si para la operacion de la nueva unidad productiva se cuenta o se puede
conseguir facilmente el Talento Humano que haga posible el funcionamiento
eficiente de la misma, ello implica el conocimiento claro de la actividad en la

gue se requiere emprender.
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CUADRO N°31: CAPACIDAD ADMINISTRATIVA

CANTIDAD PERSONAL TiTULO PROFESIONAL
e Ing. Comercial
1 Gerente e Ing. Administracidon de empresas
e Economista
1 Secretaria e Tcnlg. En secretariado bilinglie gerencial
1 Contadora e Ing. Contabilidad
1 Jefe de Produccion e Ing. Quimica farmacéutica.
1 Jefe de Ventas e Lic. En Marketing

Fuente: Manual de funciones.
Elaboracion: La autora

LOCALIZACION:

Significa ubicar geograficamente el lugar en el que se implementara la nueva
unidad productiva, para lo cual debe analizarse ciertos aspectos que son
fundamentales y constituyen la razén de su ubicacion; estos factores no son
solamente los econémicos, sino también aquellos relacionados con el entorno

empresarial y de mercado.

FACTORES DE LOCALIZACION:

v' MATERIA PRIMA: la materia prima para la elaboracién del producto se
debera adquirir directamente a los productores de manera que no
existan intermediarios, la col es un producto que se cultiva en los lugares
frios, es decir, que los lugares mas apropiados para adquirir la materia

prima seran: Chuquribamba, Tumbaco.

v" COMPONENTE TECNOLOGICO: Las maquinas necesarias para
realizar el proceso productivo son de importacion por lo tanto la entrega

e instalaciéon sera en el lugar acordado para la empresa.
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v" MERCADO: La empresa esta ubicada dentro de la ciudad de Loja ya
gue sera el lugar donde se llevara acabo la comercializacion de las

cremas faciales a base de col.

v. ACCESO A MANO DE OBRA: Las personas que laboraran en la
empresa necesariamente tendran que tener conocimientos en quimica y
farmacéutica para el proceso productivo, en cuanto a la parte operativa
deberén ser capacitados para el manejo y control de maquinaria, para la
administracion de la empresa y manejo de personal se deberd constatar
la experiencia, rendimiento y conocimientos del personal de la parte

administrativa.

v' SERVICIOS BASICOS: Se ubica en lugar ya urbanizado donde el

terreno cuenta con los servicios basicos para la produccion.

v INFRAESTRUCTURA: Cuenta con los servicios de infraestructura
sanitaria e infraestructura vial que permiten el éptimo desarrollo de los

procesos de produccion.

MACROLOCALIZACION:

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

geograficos y politicos.
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Para la implementacién de la nueva empresa dedicada a la elaboracién de
cremas a base de col, se determina que la macro localizacion se encuentra la

provincia de Loja.

PROVINCIA DE LOJA

Grafico N°21 Mapa de la Provincia de Loja

PROVINCIA DE
LOJA

EMPRESA
“HIDRA-COL”

MICROLOZACALIZACON:

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

dentro de un mercado local.

La empresa “HIDRA-COL” se encuentra en la provincia Loja, Cantdn Loja,

ciudad de Loja Barrio Amable Maria Sector Parque industrial (1 etapa).
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CANTON LOJA

Gréfico N°22 Mapa del Cantdn Loja

EMPRESA
“HIDRA-COL”

BARRIO AMABLE MARIA
PARQUE INDUSTRIAL — 1° ETAPA

Gréfico N°23 Mapa Barrio Amable Maria “Parque Industrial — 1 etapa”
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g. 2.2 INGENIERIA DEL PROYECTO:

Esta parte del estudio tiene como funcién el acoplar los recursos fisicos para
los requerimientos éptimos de produccién, tiene que ver fundamentalmente con
la construccion de la nave industrial, su equipamiento y las caracteristicas del
producto de la empresa. El objetivo de este estudio es dar solucién a todo lo
relacionado con: instalacién y funcionamiento de planta, indicando el proceso

productivo como la maquinaria y equipo necesario.
COMPONENTE TECNOLOGICO:

Consiste en determinar la maquinaria y equipo adecuado a los requerimientos
del proceso productivo y que esté acorde con los niveles de produccion
esperados de acuerdo al nivel de demanda a satisfacer. Para su determinacion
es punto clave la informacion sobre la demanda insatisfecha y su porcentaje de

cobertura.

Para la elaboracién de cremas a base de col se requiere de la siguiente

maquinaria:

MAQUINA EXTRACTORA DE ZUMO:

Grafico N°24 Maquina extractora de zumo

Precio: $1 000,00

Modelo: SL 1000 .
| i p—
Potencia: 3 (KW) : = ‘

Voltaje: 220 (V) :"\0
Tamafno: 1100*520*1030 (mm)

Capacidad: 1000 ml/
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MAQUINA PARA MEZCLAR Y ENVASAR
Precio: $25 000,00 Gréfico N"25 Maquina para mezclar y envasar
Modelo: DVL
Potencia: 3 (KW)
Voltaje: 220 (V)
Tamarfio: 5 x 3 m2

Capacidad: 1000 ml/h

MAQUINA PARA ETIQUETADO Grafico N°26 Maguina para etiquetado
Precio: $10 000,00 ‘
Modelo: ESZ-RE
Potencia: 3 (KW)
Voltaje: 320 (V)

Tamafo: 6 x2 m2

Capacidad: 60 etiquetas por minuto.

DISTRIBUCION EN PLANTA:

La distribucién del area fisica asi como de la maquinaria y equipo debe brindar
las condiciones éptimas de trabajo, haciendo mas econdmica la operacion de la
planta, cuidando ademas las condiciones de seguridad industrial para el

trabajador
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DISTRIBUCION EN PLANTA

Grafico N°27 Distribucion de la planta

; I
DEP. BODEGA COMEDOR

r '!_I

GERENCIA DEP.
CONTABILIDAD Y

—

PROCESO DE PRODUCCION:

Esta parte describe el proceso mediante el cual se obtendra el producto o
generara el servicio, es importante indicar cada una de las fases del proceso
aungue no se detalle , pues en muchos casos aquello constituye informacion
confidencial para manejo interno. Posteriormente debe incluirse el flojugrama
del proceso, es decir representar graficamente el mismo, indicando los tiempos
necesarios para cada fase; ademas es importante incluir lo relacionado con el
disefio del producto, indicando las principales caracteristicas del mismo tales

como: estado, color, peso, empaque, forma, ciclo de vida, etc.

La empresa “HIDRA-COL”, presenta e siguiente proceso de produccion donde

se detalla cada una de las fases para la realizacion de Is cremas a base de col.

RECEPCION Y SELECCION DE MATERIA PRIMA

Las coles son receptadas por el acopiador, en un lugar fresco y bien apiladas

para que circule una buena ventilacion, las coles tienen que tener las
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caracteristicas deseadas como tamafo, grosor, color verde, sin dafos fisicos,

de igual manera tiene que estar fresca y libre de pesticidas.

LAVADO DE LA COL

La limpieza se realizara para eliminar residuos de tierra y algunos
contaminantes del cultivo. Luego del lavado se procede a una inmersion en

agua con hipoclorito de sodio al 1%.

EXTRACCION DEL ZUMO DE COL Y FILTRADO

La relacién 1:1 es la que tiene mejor rendimiento y calidad, es decir hay que
dosificar 1 kilo de zumo por 1 kilo de agua, el tiempo que permanece es
durante 24 horas en envases (limpios y esterelizados), posteriormente son
colocados en uh lugar fresco oscuro para evitar la oxidacion del zumo. Se
procede a filtrar con tamices muy finos para separar el zumo se residuos no
deseados, tomando en cuenta realizarlo lo méas rapido posible, con la finalidad

de evitar la contminacién del zumo.

MEZCLA DE LA MATERIA PRIMA E INGREDIENTES

En este proceso se unificara todos los ingredientes para la elaboracion de las
cremas como el zumo de la col, glicerina, perfume, acido ascorbico, cera netto,

vaselina, carbopol y preservantes.

1. En un recipiente de porcelana especial liquidar a fuego indirecto agregar
70gr cera la netto (alcohol cetilico), 200 gr de vaselina liquida medicinal

d-0-885 30 gr de acido ascorbico respectivamente.
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2. En otro recipiente calentar a 80°c el 15 gr de gliserina, 1 litro de zumo de

col.

3. Retirar ambas soluciones del fuego indirecto, mezclar entre si y previa

remocion moderada hasta obtener una temperatura de 60°C.

4. Se adiciona 40gr de emulcificante.

5. Inmediatamente afiadir c.s de aroma springflower, y 40 cc de

emulcificante (deyquart).

ENVASADO

Se envasa en recipientes plasticos esterilizados porpios para este producto en

la medida de 100ml.

ETIQUETADO

Los envases bien secos se proceden a colocar su respectiva etiqueta de

acuerdo a su contenido.

ALMACENAMIENTO

Se almacena las cremas de acuerdo al tipo de nuestro caso de cremas
nutritivas estan listas para el envié al almacén. Se realizard una orden de

entrada para definir la hora, cantidad y fecha de entrada.

DISENO DEL PRODUCTO

El producto originario del proyecto debe ser disefiado de tal forma que redna
todas las caracteristicas que el consumidor o usuario desean en €l para lograr

una completa satisfaccion de su necesidad, para un disefio efectivo del
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producto debe considerarse siempre los gustos y preferencias de los

demandantes.

La presentacion de la crema serd en un envase plastico de color blanco de
13,5 cm alto y una base de 4 x 3 cm, en el cual se identificara la marca de la
“‘HIDRA-COL”, el eslogan que caracteriza el producto en la presentacion de la
crema se utilizara el color verde que identifica la materia prima que es la col asi
como también se utiliza la imagen.

DISENO DEL PRODUCTO PARTE FRONTAL

Gréfico N°28 Disefio del producto parte frontal.

W
HIDRA — COL

HIDRATA Y REGENERA TU PIEL

CREMA FACIAL HIDRATANTE
PARA TODO TIPO DFE PIFEI.

Crema hidratante para el rostro para todo tipo de
piel.
CONTENIDO 100 ml
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DISENO DEL PRODUCTO PARTE POSTERIOR.

Gréfico N°9 Disefio del producto parte posterior.

Zumo de col, glicerin
netto y preservantes

F. ELAB:
F. EXP:
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FLUJOGRAMA DE PROCESOS

El flujograma de procesos 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 flujogramas 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 flujpgrama debe mostrar las
actividades y su secuencia logica.Para la produccion de las cremas faciales a
base de col es necesario realizar el siguiente proceso productivo donde se
determinara la calidad y cantidad del produccién, el métodos de produccién

determina el tiempo para la produccién de 10 envases de cremas de 100ml|

Grafico N°30 Flujograma de procesos

OPERACION TIEMPO
N° ACTIVIDADES OPERACION TRANSPORTE INSPECCION DEMORA ALMCENAMIENTO EN
Y CONTROL MINUTOS

2 | Lavado de la col

Recepcion y
1 seleccion de /G 7
materia prima /
? 4
—

Extraccion del
3 zumo de col y 10
filtrado "

Mezcla de la I
et

4 materia prima e
ingredientes

13

/—
5 Envasado ] 7
p—
/
—
6 Etiquetado 6
\\\
7 | Almacenamiento B 8
TOTAL 60

85




g. 2.3 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA EMPRESARIAL

ESTATUTOS PARA “HIDRA-COL” EMPRESA DEDICADA A LA
ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE CREMAS NATURALES

FACIALES A BASE DE COL, EN LA CIUDAD DE LOJA

MINUTA PARA LA CONSTITUCION DE LA COMPANIA DE

RESPONSABILIDAD LIMITADA
Sefior Notario:

En el Registro de Escrituras publicas a su cargo, dignese insertar una que
contiene la constitucion de la Compaiiia de Responsabilidad Limitada “HIDRA-
COL” EMPRESA DEDICADA A LA ELABORACION Y COMERCIALIZACION
DE CREMAS NATURALES FACIALES A BASE DE COL, EN LA CIUDAD DE

LOJA

En la ciudad de Loja, Provincia de Loja a los 27 dias del mes de mayo del
2015, comparecieron la seforita, Thalia Cérdova, estado civil soltero con Ced. Indent.
N 1103716229, con domicilio en la ciudad de Loja y Gabriela Sanchez con
nacionalidad ecuatoriana, con Ced. Ident. N. 1105027592, estado civil soltero con

domicilio en la ciudad de Loja, mayores de edad los cuales manifestaron:

De acuerdo a las siguientes estipulaciones:
CAPITULO PRIMERO

NATURALEZA, DENOMINACION, DOMICILIO, OBJETO SOCIAL, PLAZO Y

DURACION, DISOLUCION Y LIQUIDACION

Art. 1.- Naturaleza y Denominacion.- La denominacién de la compafiia es:

“HIDRA-COL” EMPRESA DEDICADA A LA ELABORACION Y
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COMERCIALIZACION DE CREMAS NATURALES FACIALES A BASE DE
COL, EN LA CIUDAD DE LOJA que es una persona juridica de nacionalidad
ecuatoriana que se regira por las Leyes ecuatorianas y por las disposiciones
contenidas en los presentes estatutos, en los que, se le denominara

simplemente como “LA COMPANIA”

Art. 2.- Domicilio de la Compafia.- La Compafila es de nacionalidad
ecuatoriana y su domicilio principal es en la ciudad de Loja, Republica del

Ecuador.
Art. 3.- Raz6én Social. La sociedad se denominara ““HIDRA-COL” CIA. LTDA”

Art. 4.- Objeto Social.- Produccion y comercializacion de cremas faciales

naturales a base de col en la ciudad de Loja.

Art.5.- Plazo y Duracién.- El plazo de duracién de la Compafiia es de cinco
afios y que seran contados a partir de la fecha de inscripcion de este
instrumento publico en el Registro Mercantil, vencido el mismo la Compafiia se
extinguira de pleno derecho a menos que los socios reunidos en la Junta
General ordinaria o extraordinaria en forma expresa y antes de su expiracion

decidieren prorrogar de conformidad con lo previsto en estos estatutos.

Art.6.- Disolucion y Liquidacion.- En lo referente a la disolucion y liquidacion

de la Compaiiia se estara a lo dispuesto en la Ley.
CAPITULO SEGUNDO

CAPITAL, PARTICIPACIONES, CESION DE LAS PARTICIPACIONES Y

AMORTIZACION
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Art. 6.- Capital Social.- El capital social de la compaiiia es de $20000,00 USD

internamente suscrito, y pagado el cien por ciento.

Art. 7.- Referencias Legales.- En todo lo relativo al aumento o disminucion del
capital, capitalizacién y demés asuntos que hagan relacion con el capital social

de la Compafiia se estara a lo dispuesto por la Ley.

Art. 8.- De las Participaciones.- Todas las participaciones gozaran de iguales
derechos. Por cada participacion de 10000 dolares, el socio tendra derecho a
un voto. Los beneficiarios de la compafiia se dividiran a prorrata de la
participacion social pagada por cada socio, después de las deducciones para el

fondo de reserva legal y las otras previstas por leyes especiales.

Art. 9.- Transmision y Cesion de las Participaciones.- Las participaciones
son iguales, acumulativas e indivisibles, pueden ser transmisibles por herencia
o transferirse por un acto entre vivos en beneficio de otro o de otros socios de
la Compaiiia o de terceros si para ello se obtuviese el consentimiento unanime
del capital social expresado en la Junta General. La cesidon se hara por

escritura publica y cumpliendo con las disposiciones de la Ley de la materia.

Art. 10.- Certificaciones de Aportaciones.- La compafiia entregara a cada
socio un certificado de aportacién, en el que, constara necesariamente su
caracter de no negociable y el nUmero de participaciones que por su aporte le
correspondan; dichos certificados seran firmados por el Presidente y Gerente

General de la Compafia
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CAPITULO TERCERO
DE LOS ORGANOS DE GOBIERNO

Art. 11.- Gobierno y Administracion.- La compafiia estard gobernada por la
Junta General de Socios que es el Organo Supremo de la Comparfiia y
administrada por el Presidente y Gerente, quienes tendran las facultades,

derechos y obligaciones fijadas por la ley y los estatutos.
DIRECTORIO:

Presidente:

Vicepresidente:

Art. 12.- Junta General.- La Junta General legalmente convocada y reunida es
el 6rgano supremo de la compafiia y se compone de los socios o de sus
representantes o mandatarios reunidos con el quérum y en las condiciones que
determina la Ley, los reglamentos de la Superintendencia de Compaiiias y en

lo estipulado en los presentes estatutos.

Art.13.- Atribuciones y Deberes de la Junta General.- Podra La Junta
General decidir lo que estime conveniente para la buena marcha de la

Compaiiia; sus Atribuciones son las siguientes:

a) Designar el Presidente y el Gerente General de la Compaiiia por el periodo
de2 afos, pudiendo ser reelegidos indefinidamente y sin que requieran ser

socios de la Compaiiia;

b) Removerlos por mayoria de votos del capital concurrente y por causas

legales;
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c) Examinar y aprobar cuentas, balances, informes del Gerente General;

d) Resolver sobre la distribucion de los beneficios sociales;

e) Decidir la fusién, transformacion, asociacién, disolucién y liquidacion de la

Compaiiia o de cualquier reforma del contrato Social.

f) fijar el porcentaje de las utilidades que deben destinarse al fondo de reserva;

g) Decidir sobre el aumento o disminucién del Capital y la prérroga del contrato

social;

h) Acordar la exclusién de uno o varios socios por las causales previstas en la

Ley de Compaiiias;

i) Consentir en la cesion de las partes sociales y en la admision de nuevos

SOCioS;

j) En general, las demas atribuciones que le confiere la Ley vigente.

Art. 14.- Clases de Juntas.- Las Juntas Generales seran ordinarias y
extraordinarias. El Presidente y/o Gerente General de la Compaifiia convocaran
a la Junta General ordinaria de Socios, una vez al mes y dentro de los tres
primeros meses posteriores a la finalizacion del ejercicio economico de la

Compaifiia a fin de tratar sin perjuicio de otros asuntos los siguientes:

a) El Balance y los informes que presente el Gerente General,

b) La formacién del fondo de Reserva;

c) La distribucion de utilidades; vy,
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d) Cualquier otro asunto puntualizado en la convocatoria. Las Juntas Generales
extraordinarias seran convocadas en cualquier época cuando asi lo considere
necesario, en lo demas, se estara conforme a lo dispuesto en la ley de

Compaiiias.

Art. 15.- Convocatorias.- Podra convocarse a reuniéon de Junta General por
peticion del o de los socios que completen por lo menos diez por ciento del
capital social para tratar los asuntos que indiquen en su peticion, éstas seran
hechas por el Presidente y/o Gerente General de la Compafiia con ocho dias
de anticipacién por lo menos al dia fijado para la reunion mediante nota
suscrita y enviada a la direccion registrada para cada uno de los socios en los

libros de la Compaiiia.

Art. 16.- Quérum.- La Junta General de Socios, ordinaria o extraordinaria se
reunird en el domicilio principal de la Compafia y deberdn concurrir a ella un
ndamero de personas que representen a por lo menos mas de la mitad del
capital social. Si la Junta General no puede reunirse en primera convocatoria,
por falta de quérum, se procedera con una segunda convocatoria, la que, se
reunird con el niumero de socios presentes debiendo asi expresarse en la

referida convocatoria.

Art. 17.- Mayoria.- Salvo las excepciones legales y estatutarias las decisiones
de la Junta General de Socios serdn tomadas por la Mayoria de votos del
Capital Social concurrente entendiéndose que el socio tiene derecho a un voto
por cada participacion. Los votos en blanco y las abstenciones se sumaran a la

mayoria. Las resoluciones de la Junta General son obligatorias para todos los
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Socios sin perjuicio de la accidn que éstos tienen para impugnar ante la Corte
Superior de Justicia, las resoluciones de la Junta General, se dictaran en los

términos prescritos en la Ley de Compaifiias.

Art. 18.- De la Representacion.- A mas de la representacion prevista por la
Ley, un socio podréa ser representado en la Junta General de Socios, por medio
de un apoderado con Poder Notarial general o especial o mediante Carta-
Poder juridica al Gerente General, con caracter especial para cada Junta

General de Socios.

Art. 19.- De las Actas y Expedientes de las Juntas.- Luego de celebrada la
Junta General debera extenderse un acta de deliberaciones y acuerdos que
llevaran las firmas del Presidente y del Secretario de la Junta. Se formara un
expediente de cada junta, el expediente contendrd copia del acta, y de los
documentos que especifiquen que la convocatoria ha sido realizada en la forma
sefalada por la Ley y los estatutos. Las actas de las Juntas Generales se
llevaran en hojas mdviles escritas en el anverso y reverso y una a continuacion
de otra en riguroso orden cronolégico sin dejar espacios en blanco en su texto

y rubricadas una por una por el Secretario.

Art. 20.- De las Juntas Universales.- No obstante lo dispuesto anteriormente,
la Junta General quedara validamente constituida en cualquier tiempo y en
cualquier lugar dentro del territorio nacional, siempre que esté presente todo el
capital social, y los asistentes, quienes deberan suscribir el acta bajo sancién

de nulidad, acepten por unanimidad la celebracién de la Junta.
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CAPITULO CUARTO

ADMINISTRACION Y REPRESENTACION

Art. 21.- La Compafiia sera gobernado por la Junta General y administrado por

el Presidente y el Gerente.

Art. 22.- Del Presidente y del Secretario.- Las Juntas Generales seran
presididas por el Presidente de la Compafiia o en su defecto por el socio o
representante que en cada sesion se eligiere para el efecto. EI Gerente
General de la Compafiia actuard como secretario de la Junta General y a su

falta se designara un secretario.

Art. 23.- Del Presidente de la Compaiiia.- El presidente sera nombrado por la
Junta General de Socios de entre los Socios y ejercera sus funciones por el
periodo de dos afios y podra ser reelegido indefinidamente. Sus funciones se
prorrogaran hasta ser legalmente reemplazado, sin perjuicio de lo previsto por

la Ley de Compaiiias.

Art. 24- Atribuciones y Deberes del Presidente.- Son atribuciones del

presidente

a) Convocar a Junta General de Socios conforme a la Ley y a lo establecido en

estos estatutos;

b) Cumplir y hacer cumplir las resoluciones y acuerdos de la Junta General,

c) Presidir las sesiones de la Junta General,

d) Suscribir conjuntamente con el Gerente los certificados de aportacion y las

actas de la Junta General,
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e) En general, las demas atribuciones que le confiere la Ley, estos Estatutos y
la Junta General. En caso de ausencia, falta o impedimento temporal o

definitivo del Presidente, le subrogara la persona que designe la Junta General.

Art. 25.- Del Gerente General- El Gerente es el representante legal de la
Compafia en todo acto judicial o extrajudicial y gozara de todas las facultades
constantes en la Ley. El Gerente General duraréd en su cargo 2 afios pero podra

ser indefinidamente reelegido

Art. 26.- Atribuciones del Gerente General.- Sus atribuciones son las

siguientes:

a) Representar Judicial y extrajudicial a la Compaifiia;

b) Actuar como Secretario de las Juntas Generales,

c¢) Convocar individual o conjuntamente con el Presidente de la Compafia a las

Juntas Generales,

d) Organizar y dirigir las dependencias de la Compafiia,

e) Cuidar y hacer que se lleven los libros de contabilidad y llevar por si mismo

el libro de actas,

f) Presentar una memoria de la situacion administrativa y financiera de la

Compaiiia,

h) Ejercer todas las funciones adicionales que le sefalare la Ley y la Junta
General y ademas todas aquellas que sean necesarias y convenientes para el

funcionamiento de la compaiia.
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En ausencia del Gerente General lo reemplazara el Presidente de la

Compaiiia.

Art. 27.- Fiscalizacion.- La fiscalizacion estara a cargo de la Junta General de

Socios, misma que podra nombrar a un Auditor.

CAPITULO QUINTO

DEL EJERCICIO ECONOMICO, DISTRIBUCION DE UTILIDADES Y
LIQUIDACION DE LA COMPANIA

Art. 28.- Del Ejercicio Econémico.- El Ejercicio Econémico de la Compaiiia
comprende el periodo entre el primero de enero y el treinta y uno de diciembre

de cada afo.

Art. 29.- De las Utilidades.- Las utilidades obtenidas en cada ejercicio se
distribuiran de acuerdo con la Ley, y lo que determine la Junta General, una
vez realizadas las deducciones previstas en leyes especiales y las necesarias

para constituir el fondo de reserva legal

Art. 30.- De la Disolucién y Liquidaciéon.- En caso de disolucion y liquidacion
de la compafiia, no habiendo oposicién entre los socios, asumira las funciones
de liquidador el Presidente de la Compafia. De haber oposicién a ello, la Junta
General nombrara uno o mas liquidadores y sefialara sus atribuciones y
deberes. Son causas de disolucién a anticipada de la compafia todas las que
se hallan establecidas en la Ley y la resolucion de la Junta General tomada con

sujecion a los preceptos legales.
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Art. 31.- Normas Complementarias.- En todo lo previsto en los presentes
estatutos, se estara a lo que dispone la Ley de Compafias y sus eventuales

reformas que se entenderan incorporadas a este contrato.

Usted sefior notario se servira agregar las demas clausulas de estilo
necesarias para la validez de este instrumento publico. Hasta aqui la minuta
transcrita que los comparecientes la aceptan en todas sus partes la misma que
queda elevada a escritura publica con todo el valor del caso. Para su
otorgamiento se observaron todos y cada uno de los preceptos legales del caso
y leida que les fue integramente la presente escritura a los comparecientes por
mi el Notario, estos se ratifican en todas y cada una de la clausulas que
anteceden y para constancia de los cuales firman conmigo en unidad de acto

de todo cuanto doy fe.

ORGANIZACION ADMINISTRATIVA DE LA EMPRESA

Una empresa esta constituida por un sistema de actividades conscientemente
coordinadas que en forma armédnica se comunican y actian conjuntamente en
toda y cada una de las areas de la empresa para alcanzar los objetivos
planteados, por ello es necesario determinar un modelo de organizacion que
permita funcionar a la manera mas eficiente y de acuerdo a la constitucién o
base legal propuesta en el proyecto, la empresa contara con los siguientes

niveles jerarquicos administrativos.
NIVEL LEGISLATIVO

Esta constituido por la junta general de socios y la conformara el propietario

que vendria a ser el Unico socio.
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NIVEL EJECUTIVO

Estar4 formado por el Gerente que en este caso seria el Unico socio que es el

inversionista.

NIVEL ASESOR

Este nivel no tiene autoridad de mando y esta constituido por recursos
humanos altamente profesionales y con profundo conocimiento en las areas
para las cuales han sido formados; ellos se encargan de aconsejar, informar,
preparar proyectos y, en el caso de este proyecto serd un asesor en materia

juridica, a quien se lo requerira ocasionalmente.

NIVEL AUXILIAR O DE APOYO

Este nivel ayuda a los demas niveles en la prestacion de servicios de apoyo
administrativo y de servicios con oportunidad y eficiencia en los departamentos
asignados, la empresa contara con una secretaria-contadora Disfrute del
Descanso y la Naturaleza y un guardia que también ejercera las funciones de
conserje, mismos que prestaran apoyo a gerencia tanto en tramites contables

como en seguridad de las instalaciones.

NIVEL OPERATIVO

En este nivel estaran ubicadas las personas que tiene relacion directa con el

proceso productivo y ventas del mismo.
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g. 2.4 ORGANIGRAMAS

Los organigramas son la representacion grafica de la estructura de una
empresa con sus servicios, érganos y puestos de trabajo y de sus distintas

relaciones de autoridad y responsabilidad.

Organigrama estructural: Es la representacion grafica de la estructura
organizacional de la empresa empacadora de pollo al vacio, permitiendo
visualizarse cada uno de los departamentos o0 puestos que conforma la

organizacion y poder determinar sus niveles jerarquicos.

Organigrama funcional: En este organigrama se presenta o se da a conocer
las funciones mas importantes que deben desempefiar y cumplir cada uno
de los departamentos, puestos que conforman la estructura organizativa de

la Empresa.

Organigrama posicional: Su principal objetivo es mostrar el nimero de
empleados/ trabajadores que laboraran en cada uno de los departamentos y

se indica su remuneracion basica.
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

ASESORIA JURIDICA

GERENCIA

SECRETARIA

JEFATURA FINANCIERA

JEFATURA DE PRODUCCION

CONTABILIDAD L PRODUCCION
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DEPARTAMENTO DE
COMERCIALIZACION

VENDEDOR

CHOFER




ORGANIGRAMA FUNCIONAL

ERENCIA: Planifica, organiza, dirige

evalla todas las actividades de la
empresa

ASESORIA JURIDICA:
Asesora legalmente la
empresa e o — — — — |

SECRETARIA: Ejecuta las tareas

de secretaria presenta los
informes al gerente

JEFATURA DE PRODUCCION:Es donde DEPARTEMENTO DE

JEFATURA FINANCIERA: Admistrar

: se coordina, ejecutay controla las COMERCIALIZACION: Area donde se
recursos economicos.

actividades encuentra el producto para ofertar.

PRODUCCION : Seleccién de materias VENDEDOR : Responsable cumplir
primas, elaboracién de las cremas a [l ouumd CON todas las entrega y de recibir las
base de col cobranzas.

ICONTABILIDAD: Llevar la contabilidad

general de la empresa

CHOFER: Conducir vehiculos,

transpostar mercaderia.
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ORGANIGRAMA DE POSICIONAMIENTO

GERENTE: Thalia Cérdova

$1000,00

ASESOR JURIDICO: SECRETARIA: Lic.
Abg. Andrés Correa Fernanda Sanchez
L L X _ $530,00

$150,00

DEPARTAMENTO DE
COMERCIALIZACION : Ing. Lorena
Cérdova

DEPARTAMENTO FINANCIERO Ing. DEPARTAMENTO DE PRODUCCION :
Sandra Vega Ing. Katherine Vargas

$900,00 $900,00 $900,00

CONTADORA: OBRERO : VENDEDOR :

Lic. Alexandra Cordova Jose Molina Fernando Medina

$850,00 $360,00 $380,00

CHOFER:

Eduardo Montafo
$360,00

g. 2.5 MANUAL DE FUNCIONES

Aunque en la formulacién de un proyecto no es aspecto prioritario el detallar los
puestos de trabajo ni las funciones a cumplir, puesto que esta parte de la

normatividad interna y sus regulaciones son de competencia de los
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inversionistas, es importante el plantear una guia basica sobre la cual los

inversionistas establezcan sus criterios de acuerdo a sus intereses.

Para la empresa “HIDRA-COL” se detalla los siguientes manuales de funciones

segun los cargos requeridos.
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Manual de funciones

Caédigo: 001

Nombre Del Cargo: GERENTE

Jefe Inmediato: Junta General De Socios

Subalternos: Jefes departamentales.

Naturaleza del Puesto:

El Gerente General tiene responsabilidad directa en la direccién, coordinacion, control y
evaluacion del funcionamiento y actividades de la Empresa, en concordancia con las politicas,
planes y estrategias aprobadas; garantiza que los procedimientos y politicas se lleven a cabo
dentro del marco de la ley, y que se obtengan los objetivos propuestos, sobre la base de una
organizacién y administracion eficientes.

Funciones:

- Ejercer la direcciéon administrativa, operativa y financiera de la Empresa.
- Representar judicial y legalmente a la Empresa ejerciendo las facultades generales y
especificas que le confiera el Directorio y la Ley.

- Liderar el proceso de planeacién estratégica de la organizacién, determinando los
factores criticos de éxito, estableciendo los objetivos y metas especificas de la
empresa

- Dirigir las medidas correctivas que fueran necesarias para el logro de los objetivos,
planes, programas, metas y presupuestos establecidos.

Caracteristica De La Clase: Planear, proponer, aprobar, dirigir, coordinar y controlar las
actividades administrativas, comerciales, operativas y financieras de la Empresa, asi como
resolver los asuntos que requieran su intervencién de acuerdo con las facultades delegadas.

REQUISITOS INTELECTUALES:

- Ingenieria en Administracion de Empresas
- Formacion en Psicologia

- Ingeniero Industrial

- Administracion de Recursos Humanos

EXPERIENCIA: 4 afios
Requisitos

AMBIENTE: oficina

RIESGO: minimo
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Manual de funciones

Cédigo: 002
Nombre Del Cargo: SECRETARIA
Jefe Inmediato: Gerente

Naturaleza Del Puesto:

Apoyar constantemente en todas las actividades propias del trabajo secretarial, tales como

redactar, recibir, clasificar, registrar y distribuir la documentacion.

Funciones:
- Clasificar, registrar y tramitar la correspondencia que ingrese o egrese de la empresa.
- Administrar las comunicaciones telefénicas entrantes y salientes.

- Elaborar cotizaciones para clientes, informes, resoluciones, oficios y otros

documentos.

- recibir, radicar y despachar oportunamente la correspondencia y demas documentos

relacionados con la oficina y controlar el recibo correcto por parte del destinatario.

Caracteristica De La Clase:

Ejecutar tareas secretariales

REQUISITOS INTELECTUALES:

- Titulo de Secretaria Ejecutiva
EXPERIENCIA: 2 afios
Requisitos

AMBIENTE: oficina

RIESGO: minimo
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Manual de funciones

Cédigo: 003
Nombre Del Cargo: CONTADORA
Gerente

Jefe Inmediato:

Subalterno: Auxiliar de contabilidad

Naturaleza Del Puesto:

Apoyar constantemente en todas las actividades propias del trabajo secretarial, tales como
redactar, recibir, clasificar, registrar y distribuir la documentacion.

Funciones:

- Recibe y clasifica todos los documentos, debidamente enumerados que le sean
asignados (comprobante de ingreso, cheques nulos, cheques pagados, cuentas por
cobrar y otros).

- Caodifica las cuentas de acuerdo a la informacion y a los lineamientos establecidos.
- Prepara los estados financieros y balances de ganancias y pérdidas.

- Revisa y conforma cheques, 6rdenes de compra, solicitudes de pago, entre otros.
- Prepara proyecciones, cuadros y andlisis sobre los aspectos contables.

- Desarrolla sistemas contables necesarios para la Institucion.

Elabora comprobantes de los movimientos contables.

Caracteristica De La Clase:

Ejecutar tareas secretariales

REQUISITOS INTELECTUALES:

- Lic. en Contabilidad ,

Requisitos EXPERIENCIA: 2 afios

AMBIENTE: oficina

RIESGO: minimo
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Manual de funciones

Cadigo: 004
Nombre Del Cargo: ASESOR JURIDICO
Jefe Inmediato: Gerente

Naturaleza Del Puesto:

Prestar asesoramiento juridico legal a la Empresa en la interpretacién y aplicacion de los
dispositivos legales, asi como representarla legalmente en el &mbito de su competencia.

Funciones:

- Representar y defender los intereses de la Empresa en el ambito judicial y
administrativo, ante cualquier juzgado o salas superiores

- Revisar y opinar en todos los proyectos de resoluciones, contratos y convenios en
que

- participe la Empresa, asi como en las normas que se sometan a su consideracion.
- . Evaluar las consultas que no le sean formuladas en materia juridica

- planificar, asignar, dirigir, coordinar y supervisar las actividades de Asesoria Juridica
en las distintas areas que la integran

- Coordinar y asesorar elaboracién de reglamentos, acuerdos y demas disposiciones
legales de la Empresa

Caracteristica De La Clase: Es responsable de todos los aspectos de indole juridica. Se
encarga de emitir los dictdmenes sobre los expedientes cursados; coordina y participa en la
elaboracién de reglamentos, acuerdos y demas disposiciones legales.

REQUISITOS INTELECTUALES:
Titulo Universitario de Abogado
EXPERIENCIA: 3 afios
Requisitos AMBIENTE: oficina

RIESGO: minimo
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Manual de funciones

Caddigo: 005

Nombre Del Cargo: OBREROS

Jefe Inmediato: Gerente

Naturaleza Del Puesto:

Encargados del proceso productivo y su correcto funcionamiento.

Funciones:

- Realizar actividades manuales y ejecutar las labores establecidas en los procesos

productivo
- Verificar que los materiales que se va a utilizar sean los correctos
- Programar las actividades de su departamento de acuerdo al plan de produccién

- Presentar reportes de tiempos de produccién, horas habiles laboradas, permisos y
ausentismos, que permitiran medir la realidad del rendimiento horas hombres.

Caracteristica De La Clase: Cumplir con los objetivos de produccion, tanto en calidad,
cantidad y tiempo, asi como verificar el uso adecuado de la maquinaria y equipo asignado al
personal.

REQUISITOS INTELECTUALES:
o Técnico en Ingenieria Industrial

Requisitos
EXPERIENCIA: 3 afios

AMBIENTE: oficina

RIESGO: minimo
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Manual de funciones

Cadigo: 006
Nombre Del Cargo: Vendedor
Jefe Inmediato: Gerente

Naturaleza Del Puesto:

Efectuar las labores de ventas, manteniendo con nuestros clientes la mejor atencién en el
servicio, administrando los productos que mantiene en su seccidon y manteniendo a las
jefatura de la empresa en lo referente a sugerencias y / o reclamos de nuestros clientes.

Funciones:

- Brindar asesoramiento técnico y profesional al cliente

- Mantener actualizado el “cuaderno de actividades y novedades” respecto de:

preparacion de pedidos, entrega de mercaderia, facturaciéon pendiente, arreglos de

exhibicién, envio de pedidos y otras cuestiones del quehacer comercial.

- Emitir presupuestos y cotizaciones solicitados por clientes

- Conocer e informar a los clientes las diferentes formas de pago, financiacion,

promociones y descuentos

- Preparar los

pedidos para entrega a clientes

Caracteristica De La Clase: Es el responsable de bridar excelente servicio y cordial a los
clientes de la empresa con el objeto de lograr satisfaccion y lealtad de estos y consolidar
ventas efectivas de acuerdo a nhormas y procedimientos establecidos

Requisitos

REQUISITOS INTELECTUALES:

Ingeniero en administracion de empresas, o Lic., de Mercadotécnica y
Publicidad o carrera afines,

EXPERIENCIA: 2 afios
AMBIENTE: oficina

RIESGO: minimo
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Manual de funciones

Cadigo:

007

Nombre Del Cargo:

JEFE DE PRODUCCION

Jefe Inmediato:

Gerente

Subalterno:

Supervisor de produccién.

Naturaleza Del Puesto:

Administrar el desarrollo del proceso productivo de la planta, segin programacién previa,

cumpliendo con los estandares de calidad especificados, en los tiempos requeridos.

Funciones:

- Cumplir con

los estandares de calidad requeridos por la empresa en cada uno de los

procesos y procedimientos.

- Dirigir y controlar las actividades de los procesos de la Planta, la disponibilidad y

utilizacion de recursos necesarios para el cumplimiento de los programas de

produccion y mantenimiento.

- supervisa las lineas de produccion durante todo el proceso,

- Analiza todos los fallos o imprevistos durante la produccion y los soluciona, supervisa

los componentes, transferencias de sitio de manufactura, revisa el plan de actividades

y sugiere ajustes a este de ser necesario.

Caracteristica De La Clase: Gestionar, programar, preparar y supervisar los recursos
materiales y humanos, asi como los trabajos necesarios para alcanzar los objetivos fijados en
los planes de produccion, para obtener mejores resultados en los procesos que conlleva a
una buena produccién.

Requisitos

REQUISITOS INTELECTUALES: Titulo Universitario En Ingenieria
Quimico Farmacéutico o afines al cargo con Especializacion en
Produccién.

EXPERIENCIA: 3 afos
AMBIENTE: oficina

RIESGO: minimo
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Manual de funciones

Cédigo: 008

Nombre Del Cargo: JEFE DE VENTAS

Jefe Inmediato: Gerente

Subalterno: Supervisor de ventas

Naturaleza Del Puesto:

Lograr un direccionamiento estratégico y efectivo de toda la gestion de ventas y velar por el

cumplimiento de las metas establecidas.

Funciones:
- Ejecutar y controlar los planes comerciales de la empresa.
- Aplicar las politicas de precios y las condiciones de venta a los clientes

- Preparar planes y presupuestos de ventas, de modo que debe planificar sus
acciones y las del departamento, tomando en cuenta los recursos necesarios y

disponibles para llevar a cabo dichos planes.
- Calcular la demanda y pronosticar las ventas.

- Determinar el tamafio y la estructura de la fuerza de ventas.

Caracteristica De La Clase: Realizar informes sobre las actividades de la red comercial en
materia de politica de precios, seguimiento de objetivos y cartera de clientes, segun la politica
y los planes de ventas, para apoyar la rentabilidad de las operaciones comerciales de la
compafiia.

REQUISITOS INTELECTUALES:

Titulo Universitario En Ingenieria Estudios en Administracion o Carreras
afines.

EXPERIENCIA: 2 afios

Requisitos
AMBIENTE: oficina

RIESGO: minimo
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g.3. ESTUDIO FINANCIERO

En el desarrollo de este estudio financiero permite determinar en base a
informacion de los estudios anteriores, analizar y cuantificar las inversiones de

todos los recursos necesarios para la ejecucion del proceso productivo.

INVERSION
Al hablar de inversion se refiere a todos los activos y capital de trabajo

requeridos para la implementacion del proyecto en cuestion.

ACTIVOS FIJOS
Comprenden las inversiones fijas sujetas a depreciacion, y se generan en la
instalacion de la empresa. Entre los cuales estan.

% MAQUINARIA'Y EQUIPO
Aqui agrupamos los valores correspondientes a las erogaciones para dotar a la planta
de tecnologia necesaria para efectuar el proceso productivo.

El monto total del rubro asciende a $36 000,00

CUADRO N° 32 INVERSION MAQUINARIA Y EQUIPO

UNIDAD DE VALOR VALOR

DETALLE CANTIDAD MEDIDA UNITARIO TOTAL

Maguina extractora de zumo 1 Unidad 1.000,00 1.000
Maquina para mezclar y envasar 1 Unidad 25.000,00 25.000
Maquina para etiquetar 1 Unidad 10.000,00 10.000
TOTAL 36.000

Fuente: Mercado Libre
Elaboraciéon: La Autora
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7

» HERRAMIENTAS
Corresponde todos los implementos necesarios y complementarios para la
realizacion adecuada del proceso productivo; Ios mismos que a continuacion se

detallan:

El monto total del rubro asciende a $130,00

CUADRO N° 33 INVERSION HERRAMIENTAS

UNIDAD
VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD DE

MEDIDA UNITARIO| TOTAL

Envases de acero inoxidable de 1 litro Unidad 7,00 28,00

Utensilios para mezclar Unidad 3,00 18,00

Balde industrial Unidad 42,00 84,00
TOTAL 130,00

Fuente: Almacenes Ochoa
Elaboracion: La Autora

 EQUIPO DE OFICINA

Se incluyen en este rubro los valores correspondientes al equipo técnico que

hara posible que las funciones administrativas se cumplan eficientemente.

El monto total del rubro asciende a $160,00

CUADRO N° 34 INVERSION EQUIPO DE OFICINA

UNIDAD DE VALOR VALOR

DETALLE CANTIDAD MEDIDA UNITARIO TOTAL
Fax 1 Unidad 80,00 80,00
Teléfono Unidad 50,00 50,00
Sumadora Unidad 30,00 30,00

TOTAL 160,00

Fuente: MASTER PC
Elaboracion: La Autora

% EQUIPO DE COMPUTACION

Costo de los equipos de computacion para desarrollar funciones admirativas.
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El monto total del rubro asciende a $1 175,00

CUADRO N° 35 INVERSION EQUIPO DE COMPUTACION

UNIDAD DE VALOR VALOR

DETALLE CANTIDAD MEDIDA UNITARIO TOTAL
Computadora 1 Unidad 1.000,00 1.000,00

Impresora Unidad 175,00 175,00
TOTAL 1.175,00

Fuente: MASTER PC
Elaboraciéon: La Autora

% MUEBLES Y ENSERES

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

de las oficinas de acuerdo con la funcion para la que fueron disefiadas.

El monto total del rubro asciende a $1 513,00

CUADRO N° 36 INVERSION MUEBLES Y ENSERES

ALOR ALOR

DETALLE caNTIDAD | “UET U\I;ITISRIO ¥OT(I:L

Escritorios 1 Unidad 130,00 130,00
Sillén Ejecutivo 1 Unidad 147,00 147,00
Vitrinas 3 Unidad 220,00 660,00
Archivadores 2 Unidad 112,00 224,00
Sillas para oficina 12 Unidad 16,00 192,00
Perchas 2 Unidad 80,00 160,00
TOTAL 1.513,00

Fuente: ProveMueble
Elaboraciéon: La Autora

% VEHICULO

Constituye las unidades moviles que permiten transportar ya sea la materia

prima o el producto elaborado.

El monto total del rubro asciende a $12 000,00
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CUADRO N° 37 INVERSION DE VEHICULO

UNIDAD DE VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD MEDIDA UNITARIO TOTAL
CAMIONETA CHEVROLET 1 Unidad 12 000,00 | 12000,00
TOTAL 12.000,00
Fuente: Cotizacion “Rodriguez-Car”
Elaboracién: La Autora
RESUMEN DE ACTIVOS FIJOS
El monto total del rubro asciende a $50 978,00
CUADRO N° 38 RESUMEN DE ACTIVOS FIJOS
DETALLE TOTAL
Magquinaria y equipo 36.000,00
Herramientas 130,00
Equipo de oficina 160,00
Equipo de Computacion 1.175,00
Equipo de muebles y enseres 1.513,00
Vehiculo 12.000,00
TOTAL 50.978,00

Fuente: Presupuestos
Elaboracién: La Autora

INVERSIONES EN ACTIVOS DIFERIDOS

Bajo esta denominacion se agrupan los valores que corresponden a los costos
ocasionados en la fase de formulacién e implementacién del proyecto, antes de

entrar en operacion.

s ESTUDIO PRELIMINAR
Egreso que se realiza por los estudios para determinar la factibilidad del
proyecto.

El monto total del rubro asciende a $500,00
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CUADRO N° 39 ESTUDIO PRELIMINAR

UNIDAD DE VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD MEDIDA UNITARIO TOTAL
Estudio de Mercado 1 Unidad 100,00 150,00
Estudio Técnico 1 Unidad 90,00 120,00
Estudio financiero 1 Unidad 60,00 130,00
Estudio Evaluacién Financiera 1 Unidad 30,00 100,00
TOTAL 500,00
Fuente: Empresas Publicas y Privadas
Elaboracién: La Autora
+» GASTOS DE CONSTITUCION
Son los gastos necesarios para la constitucion de la empresa
El monto total del rubro asciende a $350,00
CUADRO N° 40 GASTOS DE CONSTITUCION
UNIDAD DE VALOR
DETALLE CANTIDAD MEDIDA UNITARIO | VALORTOTAL
Gastos de Organizacién 1 Unidad 150,00 150,00
Constitucion Legal 1 Unidad 200,00 200,00
TOTAL 350,00

Fuente: Empresas Publicas y Privadas

Elaboracion: La Autora

s PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO

Es la autorizacion que otorga por el municipio para poder iniciar las funciones

empresariales.

El monto total del rubro asciende a $700,00

CUADRO N° 41 PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO

UNIDAD DE VALOR VALOR

DETALLE CANTIDAD MEDIDA | UNITARIO TOTAL

Permiso de Funcionamiento 1 Unidad 120,00 120,00
Cuerpo de Bomberos 1 Unidad 30,00 30,00
Registro Sanitario 1 Unidad 500,00 500,00
Patente 1 Unidad 50,00 50,00

TOTAL 700,00

Fuente: Empresas Publicas y Privadas

Elaboracién: La Autora
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% ADECUACIONES DEL LOCAL

Modificacion e implementacion de las instalaciones necesarias para las

actividades de la empresa.

El monto total del rubro asciende a $5 000,00

CUADRO N° 42 ADECUACIONES DEL LOCAL

UNIDAD DE VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD MEDIDA UNITARIO TOTAL
Adecuaciones de.l:d planta de 15 m3 190,00 2 850,00
produccién
Adecuaciones de oficinas 10 m?2 215,00 2 150,00
TOTAL 5.000,00
Fuente: Cotizacién construccion
Elaboracion: La Autora
RESUMEN DE ACTIVOS DIFERIDOS
El monto total del rubro asciende a $6 550,00
CUADRO N° 43 RESUMEN DE ACTIVOS DIFERIDOS
DETALLE TOTAL
Estudio preliminar 500,00
Gastos de constitucion 350,00
Permisos de funcionamiento 700,00
Adecuaciones del local. 5.000,00
TOTAL 6.550,00

Fuente: Presupuestos

Elaboracién: La Autora

INVERSIONES EN ACTIVO CIRCULANTE O CAPITAL DE TRABAJO

El Capital de Trabajo esta presentado por el capital adicional, distinto de la
inversion en activo fijo y diferido, con que hay que contar para que empiece a
funcionar la empresa, es decir hay que financiar la primera produccién antes de

recibir ingresos.
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Este activo esta constituido por valores necesarios para la operacion normal del

proyecto durante un ciclo productivo.

PRESUPUESTO DE PRODUCION

Presupuesto se utiliza para realizar el célculo de cuanto dinero costara

concretar un proyecto o desarrollar una actividad.

Materia Prima Directa.- son elementos principales que forman parte integral
del producto es decir, son los que se identifican claramente con él, estos
materiales se pueden medir en forma unitaria.

El monto total del rubro asciende a $385,20

CUADRO N° 44 MATERIA PRIMA DIRECTA

UNIDAD
DETALLE cantioap| e | COSTO | cosro | €OSTO
MEDIDA MENSUAL
Col 107 Unidad 0,3 32,10 |385,20
TOTAL 0,3 32,10 | 385,20

Fuente: Cotizaciones

Elaboracién: La Autora

Materia Prima Indirecta.- Son todos los materiales sujetos a transformacion,
gue no se pueden identificar o cuantificar plenamente con los productos

terminados.

El monto total del rubro asciende a $7 543,64
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CUADRO N° 45 MATERIA PRIMA INDIRECTA

UNIDAD
DETALLE CANTIDAD| DE Uﬁﬂ_ﬂg o COSTO 2231?_
MEDIDA MENSUAL
Acido Ascérbico 2 835,91 |Gramos 0,01 28,3591 | 340,31
Cera Netto 3240 Gramos 0,03 97,2 1166,40
Glicerina 4183 |Gramos 0,01 41,83 501,96
Vaselina 21 334 | Gramos 0,01 213,34 | 2560,08
Perfume 713,6 | mililitros 0,02 14,272 | 171,26
Preservantes 2 030,22 | Gramos 0,01 20,3022 | 243,63
Carbopol 7 111,11 |Gramos 0,03 213,3333 | 2560,00
TOTAL 0,09 628,64 |7.543,64

Fuente: Cotizaciones
Elaboraciéon: La Autora

MANO DE OBRA DIRECTA

La mano de obra directa es aquella que interviene personalmente en la

elaboracion del producto mediante su esfuerzo fisico, con el objetivo de

transformar la materia prima en partes especificas o articulos terminados,

utilizando sus habilidades experiencias y conocimientos con la ayuda de

maquinas y herramientas dispuestas para el efecto.

El monto total del rubro asciende a $11 237,19

CUADRO N° 46 MANO DE OBRA DIRECTA

Aporte | _, . < s Fondos
DETALLE S.B.U IESS Decimo | Decimo de Vacaciones Total a
12.15% Tercero | Cuarto | reserva pagar

! 8.33%
Obrero 1 360 43,74 30 29,5 29,99 18,73 468,22
Obrero 2 360 43,74 30 29,5 29,99 18,73 468,22
TOTAL MENSUAL 936,43

TOTAL ANUAL 11 237,19

Fuente: Ministerio de trabajo
Elaboracién: La Autora
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Mano de Obra Indirecta
Es aquella que interviene en areas administrativas de la empresa que sirven de
apoyo a los procesos productivos en actividades de supervision, control,

vigilancia y al comercio.

El monto total del rubro asciende a $ 13 493,36

CUADRO N° 47 MANO DE OBRA INDIRECTA

Aporte Décimo | Décimo Fondos de Total a
DETALLE S.B.U IESS Tercero | Cuarto reserva Vacaciones agar
12,15% 8.33% i
Jefe de
., 900 109,35| 75,00 74,97
Produccion 29,5 44,98 1124,45
TOTAL MENSUAL 1124,45
TOTAL ANUAL 13 493,36

Fuente: Ministerio de trabajo
Elaboracién: La Autora

Indumentaria Del Personal.-

La indumentaria de personal es un delantal tipo poncho cuya finalidad es
proteger la vestimenta de los obreros que intervienen directamente en la
produccién.

El monto total del rubro asciende a $288,00

CUADRO N° 48 INDUMENTARIA DE PERSONAL

UNIDAD
DETALLE CANTIDAD DE U;?rs:l:\rlg o COSTO f\zfm
MEDIDA MENSUAL
Guantes 4 Unidad 1,00 4,00 48,00
Delantales 4 Unidad 4,00 16,00 192,00
Gorros 4 Unidad 1,00 4,00 48,00
TOTAL 6,00 24,00 288,00

Fuente: Cotizaciones
Elaboracién: La Autora
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GASTOS ADMINISTRATIVOS

Los gastos de administracién son los que se generan del manejo o direccion de
la empresa, es decir, todos los gastos que se generan en las oficinas y por
causa del personal administrativo. Por ejemplo, salarios de gerentes, jefes,
secretarias y mensajeros; energia eléctrica de las oficinas, renta de las oficinas,
limpieza de oficinas, transporte de personal administrativo, combustible de

gerentes, jefes u otro personal administrativo.

Sueldos y salarios.- Son los rubros establecidos para el pago del personal

administrativo que desempefia funciones en la empresa.

El monto total del rubro asciende a $22 680,00

CUADRO N° 49 SUELDOS Y SALARIOS

Aporte Déci Déci Fondos de Total
DETALLE S.B.U IESS Temmo cecmtw reserva | Vacaciones otala Total anual
12,15% ercero | Cuarto 8.33% pagar
Gerente 1000 |121,50| 83,33 | 29,5 83,30 53,31 | 1000,00 |12 000,00
Conadora -
] 530 | 64,40 | 44,17 44,15
Secretaria 29,5 28,83 | 530,00 6 360,00
Asesor Juridico 0,00
Chofer 360 43,74 | 30,00 29,5 29,99 19,98 | 360,00 4 320,00
TOTAL MENSUAL 1 890,00
TOTAL ANUAL 22 680,00

Fuente: Ministerio de Trabajo
Elaboraciéon: La Autora

Arriendo.- El local requerido para nuestra empresa tiene un costo de $ 500 en
la ciudad de Loja, Barrio Amable Maria, que es el lugar donde se va a instalar
nuestra Empresa.

El monto total del rubro asciende a $6 000,00
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CUADRO N° 50 ARRIENDO
UNIDAD
COSTO COSTO
DETALLE CANTIDAD DE
MEDIDA MENSUAL| ANUAL
Arriendo 1 Unidad 500,00 | 6.000,00
TOTAL 500,00 | 6.000,00

Fuente: Propietario del local.
Elaboracién: La Autora

Suministros de oficina.- Se encuentran constituidos por aquellos rubros que

se deben incurrir para el funcionamiento de las actividades administrativas de

una empresa.

El monto total del rubro asciende a $106,30

CUADRO N° 51 SUMINISTROS DE OFICINA
DETALLE CANTIDAD| ~ DE UNanG | cosTo | COSID
MEDIDA MENSUAL
Resma de papel bond 2 Unidad 2,75 5,5 66,00
Esferos (caja) 1 Unidad 1,2 1,2 14,40
Libretas 2 Unidad 0,3 0,6 7,20
Lapices (caja) 1 Unidad 1 1,00 12,00
Sacapuntas 3 Unidad 0,2 0,6 7,20
TOTAL 5,45 8,90 106,80

Fuente: Libreria Aguilar
Elaboracién: La Autora

Utiles de aseo.- son aquellos utensilios necesarios para la buena imagen de

la empresa tanto interna como externa.

El monto total del rubro asciende a $186,00

CUADRO N° 52 UTILES DE ASEO

DETALLE canTIDAD | “UEToA | uNITARIO | (S350 | anvAL
Escobas 2 Unidad 2 4,00 48,00
Recogedor de basura 2 Unidad 1,25 2,50 30,00
Cesto de basura 2 Unidad 1,5 3,00 36,00
Desinfectantes 1 Unidad 1 1,00 12,00
Trapeador 2 Unidad 2,5 5,00 60,00
TOTAL 8,25 15,50 186,00

Fuente: Zerimar
Elaboracion: La Autora
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SERVICIOS BASICOS.- Son servicios basicos que la empresa demanda para

su normal funcionamiento:

Energia eléctrica: Indispensable para el funcionamiento de maquinas en la

empresa.

El monto total del rubro asciende a $249,23

CUADRO N° 53 ENERGIA ELECTRICA

UNIDAD DE| COSTO COSTO COSTO

DETALLE CANTIDAD MEDIDA | UNITARIO | MENSUAL ANUAL
Consumo energia eléctrica 230 kw 0,0903 20,77 249,23
TOTAL 0,0903 20,77 249,23

Fuente: EERSA (Empresa Eléctrica Regional del Sur)

Elaboracion: La Autora

Agua.-

administrativa.

Este servicio basico serd utilizado para el

El monto total del rubro asciende a $180,00

area productiva y

CUADRO N° 54 AGUA

UNIDAD DE| COSTO COSTO COSTO

DETALLE CANTIDAD MEDIDA | UNITARIO | MENSUAL ANUAL
Consumo agua 60 m3 0,25 15,00 180,00
TOTAL 0,25 15,00 180,00

Fuente: GADL (Gobierno Descentralizado de Loja)

Elaboracién: La Autora

Teléfono: Servicio telefénico para la comunicacion de la empresa con clientes

y contribuyentes.

El monto total del rubro asciende a $144,00
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CUADRO N° 55 TELEFONO
UNIDADDE| COSTO COSTO COSTO
DETALLE CANTIDAD MEDIDA | UNITARIO | MENSUAL ANUAL
Consumo teléfono 240 minutos 0,05 12,00 144,00
TOTAL 0,05 12,00 144,00

Fuente: CNT (Corporacion Nacional de Telecomunicaciones)

Elaboracion: La Autora

GASTOS DE VENTAS Son los gastos que incurre la empresa para la

comercializaciéon del producto.

Gastos de envasado.- Se refiere a los gastos que realiza la empresa para la

presentacion del producto terminado para su venta.

El monto total del rubro asciende a $17 952,00

CUADRO N° 56 GASTOS DE ENVASADO
UNIDAD
DETALLE CANTIDAD DE U;?rs;: o COSTO ;ﬁf};“:—
MEDIDA MENSUAL
Etiqueta 1760 Unidad 0,02 35,2 422,40
Envases 1760 Unidad 0,83 1.460,8 |17.529,60
TOTAL 0,85 1.496,00 | 17.952,00

Fuente: Cotizaciones
Elaboraciéon: La Autora

Publicidad.- Es la actividad que tiene como objetivo anunciar las bondades del

producto a través de los medios publicitarios y apoyar asi la accion de ventas.

El monto total del rubro asciende a $720,00

CUADRO N° 57 PUBLICIDAD

UNIDADDE| COSTO COSTO COSTO

DETALLE CANTIDAD MEDIDA | UNITARIO | MENSUAL ANUAL

Cunfas publicitarias (Radio) 1 unidad 60 60,00 720,00
TOTAL 60 60,00 720,00

Fuente: Super Laser
Elaboracién: La Autora
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Matricula del vehiculo.- Es el pago que se realiza para que el vehiculo pueda

circular libremente en las operaciones de la empresa.

El monto total del rubro asciende a $250,00

CUADRO N° 58 MATRICULA DEL VEHICULO

UNIDAD
COSTO COSTO
DETALLE CANTIDAD DE
MEDIDA UNITARIO| ANUAL
Matricula 1 unidad 250,00 250,00
TOTAL 250,00 250,00

Fuente: ANT (Agencia Nacional de Transito)
Elaboracién: La Autora

Combustibles y lubricantes.- Para realizar la comercializacion del producto
es necesario que el vehiculo ese en perfecta condiciones por lo tanto se incurre

en el gasto de combustibles y lubricantes.

CUADRO N° 59 COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES

UNIDAD
DETALLE CANTIDAD DE Uﬁ?l’s.;rlgo M(I:E(IJ\ISS-Il-JiL
MEDIDA COSTO ANUAL
Combustibles y lubricantes 30 Galdén 1,83 54,90 658,80
TOTAL 1,83 54,90 658,80

Fuente: Gasolinera “Abendano”
Elaboracién: La Autora

Servicio obligatorio de Accidentes de Transito (SOAT)

Para cubrir posibles eventualidades que afecten a terceros conjuntamente con
la matricula es obligatorio el para el seguro para cobertura de accidentes de

transito.

El monto total del rubro asciende a $100,00
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CUADRO N° 60 SERVICIO OBLIGATORIO DE ACCIDENTES DE TRANSITO (SOAT)

UNIDAD

COSTO COSTO
DETALLE CANTIDAD DE
MEDIDA UNITARIO| ANUAL
Servicio obligatorio de Accidentes de
Transito (SOAT) 1 unidad 100,00 100,00
TOTAL 100,00 100,00

Fuente: ANT (Agencia Nacional de Transito)
Elaboracién: La Autora

RESUMEN CAPITAL DE TRABAJO

Con esta denominacion se designa a los valores en que se debe incurrir para

dotar a la empresa de todos los componentes que hagan posible laborar

normalmente durante un periodo de tiempo establecido, permitiendo cubrir

todas las obligaciones econdmicas

CUADRO N°61 RESUMEN CAPITAL DE TRABAJO

DETALLE VALOR MENSUAL TOTAL
COSTO PRODUCCION
Materia prima Directa 32,10
Mano de obra directa 936,43
Materia prima indirecta 628,64
Mano de obra indirecta 1.124,45
Agua 15,00
Energia eléctrica 20,77
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 2.757,38
COSTO DE OPERACION
Sueldos y Salarios 1 890,00
Suministros de oficina 8,90
Matricula de vehiculo 250,00
Servicio obligatorio de accidentes de transito 100,00
Utiles de aseo 15,50
Gastos de publicidad 60,00
Gasto de envasado 1 496,00
Gastos de arriendo 500,00
Indumentaria del personal 24,00
Combustibles y lubricantes 54,90
TOTAL COSTO DE OPERACION 4 399,30
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 7.156,68

Fuente: Presupuestos
Elaboracién: La Autora
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RESUMEN DE LA INVERSION

El presente proyecto comprende la adquisicion de todos los activos fijos o

tangibles y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la

empresa, asi como del capital de trabajo e imprevistos. A continuacién se

detalla el resumen de inversiones necesarias para el proyecto

CUADRO N° 62 RESUMEN DE LA INVERSION

DETALLE VALOR PARCIAL VALOR TOTAL
ACTIVOS FlJOS
Magquinaria y equipo 36.000,00
Herramientas 130,00
Equipo de oficina 160,00
Equipo de computacion 1.175,00
Equipo de muebles y enseres 1.513,00
Vehiculo 12.000,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 50.978,00
ACTIVOS DIFERIDOS
Estudio preliminar 500
Gastos de constitucion 350
Permisos de funcionamiento 700
Adecuaciones del local. 5000
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 6 550,00
CAPITAL DE TRABAJO (PARA UN MES)
COSTO PRODUCCION
Materia prima Directa 32,10
Mano de obra directa 936,43
Materia prima indirecta 628,64
Mano de obra indirecta 1.124,45
Agua 15,00
energia eléctrica 20,77
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 2.757,38
COSTO DE OPERACION
Sueldos y Salarios 1.890,00
Suministros de oficina 8,90
Matricula de vehiculo 250,00
Servicio obligatorio de accidentes de transito 100,00
Utiles de aseo 15,50
Gastos de publicidad 60,00
Gasto de envasado 1.496,00
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Gastos de arriendo 500,00
Indumentaria del personal 24
Combustibles y lubricantes 54,9
TOTAL COSTO DE OPERACION 4.399,30
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 7.156,68
TOTAL DE LA INVERSION 64.684,68

Fuente: Presupuestos
Elaboracién: La Autora

FINANCIAMIENTO

Una vez establecida la inversion requerida, es necesario prever las fuentes de
financiamiento, es decir de dénde se obtendra los recursos que permitiran
adquirir o incurrir en todo lo necesario para poner en marcha el proyecto. Las
principales fuentes son: instituciones financieras, aporte de socios o0
accionistas, crédito a proveedores, en fin el evaluador debera decidir por la
fuente que mas le convenga en términos de rentabilidad, para ello se toma dos

fuentes:

1) FUENTE INTERNA
Constituida por el aporte de los socios.
2) FUENTE EXTERNA

Constituida normalmente por las entidades financieras.

CUADRO N° 63 FINANCIAMIENTO

DETALLE VALOR PORCENTAE
Capital Propio 36 684,68 57%
Capital Externo 28.000,00 43%

TOTAL 64 684,68 100%

Fuente: Cuadro N°63
Elaboracion: La Autora
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DEPRECIACIONES.

Pérdida de valor de un activo fijo, dado por el desgaste o la obsolescencia que
sufre este a través del tiempo de uso.

A continuacion se detalla el cuadro de la provision anual de depreciacion de los

activos fijos:

CUADRO N°64 DEPRECIACIONES

ACTIVO COSTO | % DEP. | DEP. ANUAL | V. ADEP | V. RESIDUAL

Maquinaria y equipo 36.000,00 | 10% 3.600,00 |18.000,00| 18.000,00
Herramientas 130,00 10% 13,00 65,00 65,00
Equipo de oficina 160,00 10% 16,00 80,00 80,00
Equipo de computacidn 1.175,00 |33,33% 391,63 1.174,88 0,12
Equipo de muebles y enseres 1.513,00 10% 151,30 756,50 756,50
Vehiculo 12.000,00 | 20% 2400,00 12.000,00 0,00

TOTAL 6.571,93 |[32.076,38| 18.901,62

Fuente: SRI (Servicio de Rentas Internas)
Elaboracién: La Autora

Reinversién de activos fijos.-

Es necesario adquirir equipo de cémputo para el 4 afio de actividad de la
empresa debido a los afios de depreciacion establecidos, que en el caso del

presente proyecto se calcula con el 12%, del monto actual.

CUADRO N°65 REINVERSION DE ACTIVOS FIJOS (DEPRECIACION)

ACTIVO COSTO | % DEP. | DEP. ANUAL | V.ADEP | V.RESIDUAL
Equipo de computacion 1.316,00 | 33,33% 438,62 877,25 438,75
TOTAL 438,62 877,25 438,75

Fuente: SRI (Servicio de Rentas Internas)
Elaboracién: La Autora

GASTOS FINANCIEROS.- Aquellos en los que incurre un sujeto econémico
para la obtencion, uso o devolucion de capitales financieros puestos a su

disposicion por terceras personas.
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Para realizar las actividades econdmicas de la empresa se necesita un capital

externo de $28 000,00 que sera solicitado como crédito productivo al Banco

Nacional de fomento con un plazo de 5 afos al 10% anual con cuota fija.

CUADRO N°66 TABLA DE AMORTZACION

Saldo . , Seguro Valor a
Cuota . Capital. | Interés

Capital Desgravamen | Pagar
1 28.000,00 | 4.586,33 | 2.800,00 96,10 7.482,43
2 23.413,67 | 5.044,96 | 2.341,37 80,36 7.466,69
3 18.368,71|5.549,46 | 1.836,87 63,04 7.449,37
4 12.819,25|6.104,40|1.281,92 44,00 7.430,33
5 6.714,84 |6.714,84| 671,48 23,05 7.409,37

Fuente: Banco Nacional de Fomento
Elaboracion: La Autora

OTROS GASTOS.-

naturaleza no se clasifican en los grupos establecidos.

Son gastos en los que incurre la empresa que por su

AMORTIZACION: Es el cargo anual que se hace para recuperar la inversion en

activos (marcas, patentes, preparativos), en donde la inversion de dineros ya

se realizé en el momento de la compra, por lo tanto al hacer un cargo por el

concepto mencionado implica que en realidad no se esta desembolsando el

dinero, sino se esta recuperando.

CUADRO N°67 AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS

MONTO

ANOS

AMORTIZACION ANUAL

6.550,00

5

1.310,00

TOTAL

Fuente: SRI (Servicio de Rentas Internas)
Elaboracién: La Autora
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Costo Unitario de Produccién.- En todo proyecto se hace necesario
establecer el costo unitario de produccion para ello se relaciona el costo total
con el numero de unidades producidas durante el periodo, en cada afio el

incremento es de 5 000 unidades.

FORMULA:
COSTO TOTAL PRODUCCION
C.UP = e e
UNIDADES PRODUCIDAS
CUADRO N° 68 COSTO UNITARIO DE PRODUCCION
COSTO TOTAL 3: :‘;iRD‘: SD E COSTO
ANOS DE UNITARIO DE
. PRODUCIDAS(ENVASES -
PRODUCCION DE 100 ML) PRODUCCION
1 93.036,14 28 880 3,22
2 96.868,19 33880 2,86
3 106.265,91 38 880 2,73
4 120.255,68 43 880 2,74
5 136.347,24 44 758 3,05

Fuente: Cuadro N°63
Elaboracién: La Autora

Precio de Venta al Publico.- Para establecer el precio de Venta al Publico se
debe considerar como base el costo unitario de produccion sobre el cual le
agregamos un margen de utilidad. Para el primer afio el margen de utilidad

sera del 47,50%, incrementandose en un 2% cada afo.
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FORMULA:

P.V.P = C.U.P + MARGEN DE UTILIDAD

CUADRO N° 69 PRECIO DE VENTA AL PUBLICO

ANOS COSTO UNITARIO | MARGEN DE | PRECIO DE VENTA
DE PRODUCCION | UTILIDAD AL PUBLICO
1 3,22 39,24% 4,49
2 2,86 41,24% 4,04
3 2,73 43,24% 3,92
4 2,74 45,24% 3,98
5 3,05 47,24% 4,49

Fuente: Cuadro N°69
Elaboracion: La Autora

PRESUPUESTO PROFORMADO
Una vez conocidos los costos en que incurrird y los ingresos que generara el
proyecto se debe elaborar los presupuestos correspondientes para la vida til

del proyecto, esta informacién es fundamental para la evaluacién financiera.

Costos y Gastos de Fabricaciénl.-En este rubro se toman en cuenta todos
los elementos que intervienen en lo que refiere a la produccién, es decir,
materia prima o materiales, ya sean directos o indirectos, mano de obra directa,
o los que hacen el producto o servicios, la mano de obra indirecta, como
supervisores, depreciacion del equipo, agua, energia, etc., todo lo relacionado
con la produccion.

Gastos de Venta.- Son aquellos que se utilizan para impulsar las ventas de la
empresa y se encuentran conformados por publicidad, propaganda, salarios y
comisiones de vendedores, embarques y entrega de mercaderia, transporte,

etc.
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Gastos de Administracion.- Estos gastos estan compuestos por las
erogaciones para la administraron de la empresa. En ese rubro se encuentran
los salarios del personal administrativo, depreciacion de equipo de oficina,
pagos por alquiler, luz, teléfono, correo, telégrafo, gastos de aseo, papeleria y
articulos de escritorio.

Gasto Financiero.- Estos gastos e refieren a las operaciones llevadas a cabo

con el fin de estimular las actividades de la empresa.

Para determinar el incremento de costos e ingresos se utiliza la tasa de
inflacién actual que es de 4,55%, segun datos del Banco Central del Ecuador,
pero por la inestabilidad econémica del pais de deja un margen de 0,45%, es

decir que se tomara como tasa de inflacion el 5%.

CUADRO N°70 PRESUPUESTO PROFORMADO

COSTO DE PRODUCCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO DE PRODUCCION

Materia prima Directa 385,20 577,80 866,70 1.300,05 1.950,08
Mano de obra directa 11.237,19| 11.799,05| 17.698,57 | 26.547,86| 39.821,78
TOTAL COSTO PRIMO 11.622,39 | 12.376,85 | 18.565,27 | 27.847,91| 41.771,86
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Materia prima indirecta 7.543,64 | 7.920,82 8.316,86 8.732,71 9.169,34
Mano de obra indirecta 13.493,36 | 14.168,03 | 14.876,43 | 15.620,25| 16.401,26
Agua 180,00 189,00 198,45 208,37 218,79
energia eléctrica 249,23 261,69 274,77 288,51 302,94
Teléfono 144,00 151,20 158,76 166,70 175,03
utiles de aseo 186,00 195,30 205,07 215,32 226,08
Indumentaria de personal 288,00 302,40 317,52 333,40 350,07
Dep. Maquinaria y equipo 3.600,00 | 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00
Mantenimiento maquinaria y equipo 180,00 189,00 198,45 208,37 218,79
Dep Herramientas 13,00 13,00 13,00 13,00 13,00
TOTAL GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 25.877,23 | 26.990,44 | 28.159,31| 29.386,63 | 30.675,31
TOTAL DE COSTOS DE PRODUCCION 37.499,62 | 39.367,29 | 46.724,58 | 57.234,53 | 72.447,17
GASTOS DE ADMNISTRACION Y VENTAS

GASTOS DE ADMINISTRACION

Sueldos y Salarios 22.680,00 | 23.814,00 | 25.004,70 | 26.254,94 | 27.567,68
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Suministros de oficina 106,80 112,14 117,75 123,63 129,82
Arriendo 6.000,00 | 6.300,00 6.615,00 6.945,75 7.293,04
Dep. Muebles y enseres 151,30 151,30 151,30 151,30 151,30
Dep. Equipos de computacion 391,63 391,63 391,63 438,62 438,62
Dep. Equipos de oficina. 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00
Total gastos de administracion 29.345,73 | 30.785,07 | 32.296,37 | 33.930,24| 35.596,46
GASTOS DE VENTAS

Dep. Vehiculo 2.400,00 | 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Combustibles y lubricantes 658,80 691,74 726,33 762,64 800,78
Matricula vehiculo 250,00 262,50 275,63 289,41 303,88
SOAT 100,00 105,00 110,25 115,76 121,55
Gastos de Envasado 17.952,00 | 18.849,60 | 19.792,08 | 20.781,68 | 21.820,77
Publicidad 720,00 756,00 793,80 833,49 875,16
Total gastos de ventas 22.080,80 | 23.064,84 | 24.098,08 | 25.182,99| 26.322,14
GASTOS FINANCIEROS

Interés del crédito 2.800,00 | 2.341,00 1.836,87 1.281,92 671,48
Total gastos financieros 2.800,00 | 2.341,00 1.836,87 1.281,92 671,48
OTROS GASTOS

Amortizacion de activos diferidos 1.310,00 | 1.310,00 1.310,00 1.310,00 1.310,00
Total otros gastos 1.310,00 | 1.310,00 1.310,00 1.310,00 1.310,00
Total costos de operacion 55.536,53 | 57.500,91 | 59.541,33| 61.705,15| 63.900,07
TOTAL DE EGRESOS 93.036,14 | 96.868,19 | 106.265,91 | 118.939,68 | 136.347,24
Reinversion de activos

Equipo de computacion 1.316,00

Total reinversion de activos 1.316,00

COSTO TOTAL DE PRODUCCION 93.036,14 | 96.868,19 | 106.265,91 | 120.255,68 | 136.347,24

Fuente: presupuestos
Elaboracién: La Autora

Establecimiento de precio.- Para establecer el precio de venta, se debe
considerar siempre como base el costo total de produccién, sobre el cual se

adiciona un margen de utilidad.
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CUADRO N° 71 ESTABLECIMIENTO DE PRECIOS

COosTO UNIDADES
AROS | beoniccio | PROPUCIDA | peonuccion | puBtico. | INGRESOS
N
1 93.036,14 1 55 880 3:22 4,49 129,543 53
2 96.868,19 | 33 gg0 2,86 4,04 | 136.816,64
3 | 10626591 | 5g g 2,73 3,92 | 152.215,29
g | 1202588 | 43 a5 2,74 3,98 | 174.659,35
> | 13634724 ) 75 3,05 4,49 | 200.757,68

Fuente: Cuadro N° 69, 70,71
Elaboraciéon: La Autora

CLASIFICACION DE COSTOS

En todo proceso productivo los costos en que incurre no son de la misma

magnitud e incidencia en la capacidad de produccion, por lo cual se hace

necesario clasificarlos en costos fijos y variables.

Costos fijos.- Representan aquellos valores monetarios en que incurre la

empresa por el sélo hecho de existir, independientemente de si existe 0 no

produccién.

Costos variables.- Son aquellos valores en que incurre la empresa, en funcion

de su capacidad de produccion, estan en relacion directa con los niveles de

produccion de la empresa.
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CUADRO N° 72 COSTOS FIJOS Y VARIABLES

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

C.FIJO C. VARIABLE C.FIJO C. VARIABLE C.FIJO C. VARIABLE C.FIJO C.VARIABLE C.FIJO C.VARIABLE
COSTO DE PRODUCCION
COSTO DE PRODUCCION
Materia prima Directa $ 385,20 $577,80 $866,70 1.300,05 1.950,08
Mano de obra directa $11.237,19 $11.799,05 $17.698,57 26.547,86 39.821,78
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
Materia prima indirecta $7.543,64 $7.920,82 $8.316,86 8.732,71 9.169,34
Mano de obra indirecta $13.493,36 $14.168,03 $14.876,43 15.620,25 16.401,26
Agua $ 180,00 $ 189,00 $ 198,45 208,37 218,79
energia eléctrica $249,23 $261,69 $274,77 288,51 302,94
Teléfono $ 144,00 $151,20 $158,76 166,70 175,03
utiles de aseo $ 186,00 $195,30 $205,07 215,32 226,08
Indumentaria de personal $288,00 $302,40 $317,52 333,40 350,07
Dep. Maquinaria y equipo $3.600,00 $3.600,00 $3.600,00 3.600,00 3.600,00
Mantenimiento maquinaria y equipo $ 180,00 $ 189,00 $198,45 208,37 218,79
Dep Herramientas $13,00 $13,00 $13,00 13,00 13,00
GASTOS DE ADMNISTRACION Y VENTAS
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y Salarios $22.680,00 $23.814,00 $25.004,70 $26.254,94 $27.567,68
Suministros de oficina $106,80 $112,14 $117,75 $123,63 $129,82
Arriendo $6.000,00 $6.300,00 $6.615,00 $ 6.945,75 $7.293,04
Dep. Muebles y enseres $151,30 $151,30 $151,30 $151,30 $151,30
Dep. Equipos de computacion $391,63 $391,63 $391,63 $438,62 $438,62
Dep. Equipos de ofc. $ 16,00 $ 16,00 $ 16,00 $ 16,00 $ 16,00
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GASTOS DE VENTAS

Dep. Vehiculo $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00 $2.400,00
Combustibles y lubricantes $658,80 $691,74 $72633 $762,64 $800,78
Matricula vehiculo $250,00 $262,50 $275,63 $289,41 $303,88

SOAT $100,00 $ 105,00 $110,25 $115,76 $121,55

Gastos de Envasado $17.952,00 $ 18.849,60 $19.792,08 $20.781,68 $21.820,77
Publicidad $720,00 $756,00 $793,80 $833,49 $875,16

GASTOS FINANCIEROS

Interés del crédito $2.800,00 $2.341,00 $1.836,87 $1.281,92 $671,48

OTROS GASTOS

Amortizacidn de activos diferidos $1.310,00 $1.310,00 $1.310,00 $1.310,00 $1.310,00

COSTO TOTAL $54.971,32 | $38.064,83 | $56.726,78 | $40.141,41 | $58.547,85 | $47.718,06 | $ 60.481,35 | $58.458,34 | $62.434,43 | $73.912,81

COSTO TOTAL DE PRODUCCION

$93.036,14

$96.868,19

$ 106.265,91

$118.939,68

$136.347,24

Fuente: Cuadro N°71
Elaboracién: La Autora
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Estado de pérdidas y ganancias.- Nos permite conocer la situacion financiera

de la empresa en un momento determinado, establece la utilidad o pérdida del

ejercicio mediante la comparacion de ingresos y egresos.

CUADRO N° 73 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

ANOS 1 2 3 4 5
1. INGRESOS

129 543,53 136 816,64 152 215,29 174 200 757,68
Ventas ! ! ! 659,35 !
otros ingresos
valor residual 0,12 19.340,25

174
TOTAL DE INGRESOS 129 543,53 136 816,64 152 215,41 659,35 220 097,93
2. EGRESOS
Costo de produccion 37.499,62 39.367,29 46.724,58 | 57.234,53 72.447,17
Costo de operacion 55.536,53 57.500,91 59.541,33 | 61.705,15 63.900,07
118.939,6

TOTAL DE EGRESOS 93.036,14 96.868,19 106.265,91 3 136.347,24
UTILIDADANTES DE
IMPUESTOS 36 507,38 39948,44 45949,50 | 55719,67 83 750,69
15% Para trabajadores 5.476,11 5.992,27 6.892,42 8.357,95 12.562,60
Utilidad antes de
impuesto a la Renta 31.031,28 33.956,18 39.057,07 | 47.361,72 71.188,09
(-) 25% Impuesto
Renta 7.757,82 8.489,04 9.764,27 | 11.840,43 17.797,02
Utilidad antes de
reserva legal 23.273,46 25.467,13 29.292,81 | 35.521,29 53.391,07
10% Reserva Legal 2.327,35 2.546,71 2.929,28 3.552,13 5.339,11
UTILIDAD LIQUIDA 20.946,11 22.920,42 26.363,52 | 31.969,16 48.051,96

Fuente: Cuadro N°64,66
Elaboracién: La Autora
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g.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es el punto en donde los ingresos totales recibidos se igualan a los costos
asociados con la venta de un producto (IT = CT). Un punto de equilibrio es
usado comunmente en las empresas/organizaciones para determinar la posible
rentabilidad de vender determinado producto.

a) En Funcién ala capacidad Instalada

Pc= — X 100 =
VT—-CVT

b) En Funcién a las ventas.

CFT

Po= (VT T
S7d
c) Costo Unitario.
cvT

CVu= =

U. proucidas B

d) En funcién ala produccion.

CFT

Pe= ————=
PVu—-CvVu
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CUADRO N° 74 PUNTO DE EQUILIBRO

PUNTO DE EQUILIBRIO

os | crio | cummane | woresos | puy | SNIDICES | ENFUNGONCH. | Enrucin | cosro | nfuicoN
1 $54,971,32 | $38.064,83 | 129543,53 | 4,49 28.880 60,09 77 845,20 1,32 17 354,55
2 $56.726,78 | $40.141,41 | 136 816,64 | 4,04 33.880 58,68 80 280,83 1,18 19 880,00
3 $58.547,85 | $47.718,06 | 152215,41 | 3,92 38.880 56,03 85 283,36 1,23 21783,74
4 $60.481,35 | $58.458,34 | 174 659,35 | 3,98 43.880 52,05 90 908,26 1,33 22 839,06
5 $62.434,43 | $73.912,81 | 220097,93 | 4,49 44,758 42,71 94 001,97 1,65 22 030,18

Fuente: Cuadro N°72, 74
Elaboracion: La Autora
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REPRESENTACION GRAFICA

GRAFICO N° 19
PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LAS VENTAS Y CAPACIDAD INSTALADA

PRIMER ANO
140000
| vT=12054353 |
120000 ¥
100000
e

60000 // -
/ CF =54 972,32
40000 gy -

/ CV= 38 064,83

INGRESOS EN MILES DE DOLARES
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0 T T T T T I" T T T 1
0 10 20 30 40 50 60 70 8 90 100

UNIDADES EN MILES

== Costo fijo == Costo Variable

Costo Total =>&=\/entas Totales

ELABORACION: La Autora

Para que la empresa mantenga su equilibrio econémico es decir, no presente
perdida ni ganancia debera utilizar el 60,09% de la capacidad instalada y llegar

a las ventas en un monto de $77 845,20.
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REPRESENTACION GRAFICA

GRAFICO N° 20
PUNTO DE EQUILIBRIO
EN FUNCION DE LAS VENTAS Y
CAPACIDAD INSTALADA
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Costo Total =>&=\/entas Totales

ELABORACION: La Autora

Para que la empresa mantenga su equilibrio econdmico es decir, no presente
perdida ni ganancia debera utilizar el 56,03% de la capacidad instalada y llegar

a las ventas en un monto de $85 283,36.

141



REPRESENTACION GRAFICA

GRAFICO N° 21
PUNTO DE EQUILIBRIO
EN FUNCION DE LAS VENTAS Y
CAPACIDAD INSTALADA

QUINTO ANO
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=¢—Costo fijo == Costo Variable
Costo Total =>¢=\/entas Totales

ELABORACION: La Autora

Para que la empresa mantenga su equilibrio econdmico es decir, no presente
perdida ni ganancia debera utilizar el 42,71% de la capacidad instalada y llegar

a las ventas en un monto de $94 001,97.
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g.5 EVALUACION FINANCIERA

Busca analizar el retorno financiero o rentabilidad que pueda generar para cada
uno de los inversionistas del proyecto tiene la funcion de medir tres aspectos
fundamentales que son:

La Evaluaciéon Financiera de Proyectos es el proceso mediante el cual una vez
definida la inversion inicial, los beneficios futuros y los costos durante la etapa
de operacion, permite determinar la rentabilidad de un proyecto.

Brindar informacion base para la toma de decisiones sobre la inversion en el
proyecto.

Esta evaluacion consiste en decidir si el proyecto es factible o no, combinando
operaciones matematicas a fin de obtener coeficientes de evaluacion, lo cual se
basa en los flujos de los ingresos y egresos formulados con precio de mercado
sobre las que puede aplicarse factores de correccion para contrarrestar la
inflacion, se fundamenta en los criterios mas utilizados que son: Valor Actual
Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), Analisis de Sensibilidad, se
determina ademas el Periodo de Recuperacion de Capital (PRC), y la Relacién
Beneficio Costo (RBC).

FLUJO DE CAJA

La proyeccion del flujo de caja constituye uno de los elementos mas
importantes del estudio de un proyecto, ya que la evaluacién del mismo se
efectla, sobre los resultados que en ella se determine. La informaciéon béasica
para realizar esta proyeccién estd contenida en los estudios de mercado,
técnico organizacional, al proyectar el flujo de caja sera necesario incorporar

informacion adicional relacionando, principalmente los efectos tributarios, de la
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depreciacion, de la amortizacion, valor de rescate etc. A continuacion se indica

el flujo de caja en el que se compara los ingresos con los gastos:

CUADRO N° 75 FLUJO DE CAJA

ANOS 0 1 2 3 4 5
1. INGRESOS
Ventas 129 543,53 | 136816,64 | 152 215,29 | 174 659,35 | 200 757,68
Crédito BNF 28 000,00
Capital propio 37 582,15
otros ingresos
valor residual 0,12 19 340,25
TOTAL DE INGRESOS | 65582,15 | 129543,53 | 136816,64 | 152 215,41 | 174 659,35 | 220 097,93
2. EGRESOS
Activos Fijos 50978,00
Activos diferidos 6 550,00
Costo de produccion 2 757,38 37 499,62 39 367,29 46 724,58 57 234,53 72 447,17
Costo de operacion 4 399,30 55536,53 57 500,91 59 541,33 61 705,15 63 900,07
TOTAL DE EGRESOS 64 684,68 93 036,14 96 868,19 | 106 265,91 | 118 939,68 | 136 347,24
UTILIDAD 897,47 36 507,38 39 948,44 45 949,50 55719,67 83 750,69
(+) Depreciaciones 6571,93 6571,93 6571,93 6 618,92 6 618,92
(+) Aljnort' Act. 1.310,00 1.310,00 1.310,00 1.310,00 1.310,00
Diferidos
(+) Utilidad Neta 44.389,31 47.830,37 53.831,43 63.648,59 91.679,61
-) Reinversion
L;uipo de Comp 1316,00
g:éAdr::grtlzaCIon del 4586,33 5 044,96 5 549,46 6 104,40 6 714,84
FLUJO DE CAJA 39.802,98 42.785,41 48.281,97 56.228,19 84.964,77

Fuente: Cuadro N°72, 74

Elaboracién: La Autora

VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto del proyecto representa el valor presente de los beneficios

después de haber recuperado la inversiéon realizada en el proyecto mas sus

costos de oportunidad.
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CUADRO N° 76 VALOR CTUAL NETO

ANOS | FLUJO DE CAJA FAC. ACT 10% V. ACTUALIZA

0 64.684,68

1 39 802,98 0,909091 36 184,53

2 42 785,41 0,909091 38 895,83

3 48 281,97 0,909091 43 892,70

4 56 228,19 0,909091 51 116,54

5 84 964,77 0,909091 77 240,70
247 330,29

V.A.N. = Sumatoria Flujo Neto Actualizado — Inversion

V.AN = 24 7330,29- 64 684,68
V.AIN= 182.645,61

Para calcular el Valor Actual Neto se toma como factor de actualizacion el 10%
gue es la tasa con la que se accede al crédito para el financiamiento del
proyecto, el VAN determina que a través del tiempo es decir, 5 afios que
representan la vida util del proyecto va a generar $182 645,61 frente a la

inversion de $64 684,68.
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TASA INTERNA DE RETORNO

Constituye la tasa de interés, a la cual debemos descontar los flujos de efectivo

generados por el proyecto, a través de su vida econdémica para que estos se

igualen con la inversion.

CUADRO N° 77 TASA INTERNA DE RETORNO

ANOS FLUJO DE CAJA | FAC. ACT 65% | V. ACTUALIZA | FAC. ACT 66% | V. ACTUALIZA
0 64.684,68
1 39 802,98 0,60606 24 123,02 0,60241 23 977,70
2 42 785,41 0,36731 15 715,49 0,36290 15526,71
3 48 281,97 0,22261 10 748,14 0,21861 10 555,06
4 56 228,19 0,13492 7 586,10 0,13169 7 404,94
5 84 964,77 0,08177 6 947,35 0,07933 6 740,60
65 120,09 64 205,01
FACT. ACT 65%
INVERSION $ 64.684,68
V.ACTUALIZ 65 120,09
VAN Tm 435,40
FACT. ACT 66%
INVERSION 64.684,68
V.ACTUALIZ 64 205,01
VANTM -479,67
TIR= 65,48
TIR =Tm+ Dt( VAN wenor )
VAN MENOR_VAN MAYOR
435,40 40
TIR = 65 + 1(435’40 — (—479,67)) =444+1 (915’07) =65+ 1(0,48) = 65+ 0,48 = 44,48%

En este caso la TIR 65,48%, es mayor que el costo de oportunidad del capital

10%, ello demuestra que la inversion ofrece un alto rendimiento y por lo tanto

debe ejecutarse.
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RELACION BENEFICIO COSTO

Permite medir el rendimiento que se obtiene por cada cantidad monetaria

invertida, permite decidir si el proyecto se acepta o no en base al siguiente

criterio:

» Silarelacion ingresos/egresos es =1 el proyecto es indiferente.

» Silarelacion es > 1 el proyecto es rentable.

» Silarelacion es < 1 el proyecto no es rentable.

CUADRO N° 78 RELACION BENEFICIO COSTO

N FAC. AC. EGRESOS
ANOS INGRESOS (10%) ING. ACTUAL | EGRESOS | , =~ >
1 $129.54353 | 0,909091 | $117.766,84 | $93.036,14 | $84.578,31
2 $136.816,64 | 0,909091 | $124.378,76 | $96.868,19 | $88.061,99
3 $152.21529 | 0,909091 | $138.377,53 | $106.265,91 | $ 96.605,37
4 $174.659,35 | 0,909091 | $158.781,23 | $118.939,68 | $ 108.126,98
5 $200.757,68 | 0,009091 | $182.506,98 | $ 136.347,24 | $ 123.952,04
$721.811,34 $501.324,70
R /e 0,44

Fuente: Cuadro N°76
Elaboracion: La Autora

RBC =

RBC=(

501 324,70

<Z Ingresos actualizados

Y Costos actualizados

721 811,34

)-1

)—1=(1,44)—1=0,44

Por cada dolar invertido en el proyecto se obtendra 0,44 de rentabilidad.




PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

Permite conocer el tiempo en que se va a recuperar la inversion inicial, para su

calculo se utiliza los valores del flujo de caja y el monto de inversion.

CUADRO N° 79 PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

ANOS FLUJO DE CAJA FLUJO ACUM.

0 $ 64.684,68
1 39 802,98 39 802,98
2 42 785,41 79 605,96
3 48 281,97 127 887,93
4 56 228,19 184 116,12
5 84 964,77 269 080,89

PRC= 1,65

Fuente: Cuadro N°76
Elaboracion: La Autora

PRC = Ao que supera la inversion +

PRC=2+

64 684,68 — 79 605,96

inversion — Y. Primeros flujos

42 785,41 2+ ( 42 785,41

La empresa recupera su capital en 1 afio,

—14921,28

inversion y los flujos acumulados en los primeros afios.
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Flujo neto del afio que supera la inversiéon

) — 24 (=0,35) =2 —0,35 = 1,65

7 meses y 24 dias, segun la




ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Se denomina andlisis de sensibilidad el procedimiento por medio del cual se
puede determinar cuanto se afecta (qué tan sensible) es la TIR ante cambios

en determinadas variables del proyecto.

El Andlisis de Sensibilidad, facilita el estudio de los resultados de un proyecto,
puesto que indica el grado de riesgo que se pueda presentar en su trayectoria,
para luego ver las posibilidades de cambiar o modificar de acuerdo a las
circunstancias cambiantes de cada una de las variables que intervienen en el

mismo. Las variables propensas a cambios son los costos y los ingresos.

Si el criterio de decision basado en el andlisis de sensibilidad es el siguiente:

Si el coeficiente es > que 1 el proyecto es sensible, los cambios reducen o
anulan la rentabilidad.

Si el coeficiente es < que 1 el proyecto no es sensible, los cambios no afectan
la rentabilidad.

Si el coeficiente es = que 1 no hay efecto sobre el proyecto, el proyecto es
indiferente a los cambios.

El calculo de sensibilidad del Proyecto se lo hizo en base al siguiente

procedimiento.
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CUADRO N° 80
ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON EL INCREMENTO DEL 13% EN LOS COSTOS

COSTO TOTAL | COSTO TOTAL INGRESO ACTUALIZACION
ANOS ORIGINAL ORIGINAL ORIGINAL | FLUJO NETO | FACTOR ACT. | VALOR ACTUAL | FACTOR ACT. | VALOR ACTUAL
13,00% 40,00% 41,00%
64.684,68 - -
1 93.036,14 105.130,84 129.543,53 24.412,69 0,71429 17.437,63 0,70922 17.313,96
2 96.868,19 109.461,05 136.816,64 27.355,59 0,51020 13.956,93 0,50299 13.759,66
3 106.265,91 120.080,48 152.215,41 32.134,93 0,36443 11.710,98 0,35673 11.463,57
4 118.939,68 134.401,84 174.659,35 40.257,51 0,26031 10.479,36 0,25300 10.185,22
5 136.347,24 154.072,38 220.097,93 66.025,55 0,18593 12.276,42 0,17943 11.847,22
65.861,33 64.569,64
64.684,68 64.684,68
1.176,65 -115,04
Fuente: Cuadro N°76
Elaboracion: La Autora
NTIR =Tm + Dt( VAN weor )
VAN MENOR_VAN MAYOR
1176,65
N = e 10 e (e — )
1.176,65 + 115,04
\ NTIR = 40,91% \ TIR DEL PROYECTO = 65,48% \

1)

DIFERENCIA DE TIR
Dif. Tir. = Tir proy. - Nueva Tir
Dif.Tir.= 24,57%

2) PORCENTAJE DE VARIACION
% Var. = (Dif. Tir / Tir del proy.) *100

% Var. = 37,52%
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3) SENSIBILIDAD

Sensib. = % Var./ Nueva Tir
Sensibilidad = 0,9171501




CUADRO N° 81

ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON LA DISMINUCION DEL 9% EN LOS INGRESOS

COSTO TOTAL | INGRESO INGRESO ACTUALIZACION
ANOS ORIGINAL ORIGINAL ORIGINAL FLUJO NETO | FACTOR ACT. | VALOR ACTUAL | FACTOR ACT. | VALOR ACTUAL
9,00% 39,00% 40,00%
1 93.036,14 129.543,53 117.884,61 24.848,47 0,7194 17.876,60 0,7143 17.748,91
2 96.868,19 136.816,64 124.503,14 27.634,95 0,5176 14.303,07 0,5102 14.099,47
3 106.265,91 152.215,41 138.516,02 32.250,11 0,3724 12.008,45 0,3644 11.752,96
4 118.939,68 174.659,35 158.940,01 40.000,33 0,2679 10.715,30 0,2603 10.412,41
5 136.347,24 220.097,93 200.289,12 63.941,88 0,1927 12.322,86 0,1859 11.889,00
67.226,27 65.902,74
64.684,68 64.684,68
2541,59 1218,06
Fuente: Cuadro N°76
Elaboracion: La Autora
NTIR =Tm + Dt( VAN wuenor )
VAN MENOR_VAN MAYOR
2.541,59
NTIR = 31+ 1 (- )
2.541,59 + 1.218,06
| NTIR=  40,92% | | TIR DEL PROYECTO = 65,48%
1) DIFERENCIA DE TIR 2) PORCENTAJE DE VARIACION 3) SENSIBILIDAD
Dif. Tir. = Tir proy. - Nueva Tir % Var. = (Dif. Tir / Tir del proy.) *100 Sensib. = % Var./ Nueva Tir
Dif. Tir.= 24,56% % Var. = 37,51% Sensibilidad =  0,9165902
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h. CONCLUSIONES

Luego de haber culminado el trabajo investigativo, y tomando como base los
resultados obtenidos presento las siguientes conclusiones:

e La creacion de la empresa productora y comercializadora de cremas
faciales a base de col serd de beneficio para la localidad ya que se
incrementaran con fuentes de trabajo, y un producto de calidad para la
satisfaccion del cliente.

o Referente al estudio de mercado realizado se determin6é que la oferta
para el producto es el 13,14%, la demanda real es de 75,46%, la
demanda efectiva es el 70% por lo tanto el producto tiene aceptacion en
el mercado.

e EIl estudio técnico determina que la empresa tendrd una capacidad
utilizada en el primer afio es del 23,84% con un total de 20 880 envases
de 100ml al afio.

e En el estudio legal indica que esta empresa estara constituida
juridicamente como Compariia de Responsabilidad Limitada y su razén
social sera: la empresa “HIDRA-COL” CiA. LTDA “, el objeto principal de
la compaiiia sera ofrecer cremas faciales a base de col en la ciudad de
Loja, el plazo de duracion de la empresa es de 5 afios de vida util.

e EIl Estudio Financiero determina los valores totales en activos fijos de
$50978,00 dolares, en activos diferidos de $ 6 550,00 ddlares y en
capital de trabajo de $ 7 156,68; dando una inversién de $64 684,68

doélares.
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El estudio de costos e ingresos establece que para el primer afio el valor
del costo de produccion es de $93 036,14.

Para las cremas a base de col el costo unitario es de 3,22 mas el
margen de utilidad es el 39,24% (1,26) quedando un precio al publico de
$4,49.

En la evaluacion financiera se establece un VAN favorable de USD 182
645,61, la TIR del proyecto es de 65,48%, en cuanto a la Relacién
Beneficio Costo, por cada dolar invertido en el proyecto se obtendra 44
ctvs. de rentabilidad, la empresa recupera su capital en 1 afio y 7 meses,
y 24 dias, Analisis de Sensibilidad indica que el proyecto soporta un
incremento en los costos del 13% dando un total del 0,92% y el andlisis
de sensibilidad en la disminucion en los ingresos del 9% dando un total

del 0,92% por lo cual el proyecto es factible.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda la ejecucion de este proyecto, debido a que es
recomendable econdmicamente de acuerdo a los resultados obtenidos,
ademas se cuenta con un amplio mercado y excelente mano de obra
local, permitiendo una competencia justa.

Las instituciones de nivel superior orienten y motiven a través de los
estudiantes a la poblacion en general, mediante programas de
capacitacion y apoyo al desarrollo empresarial, y asi propiciar la
generacion de fuentes de trabajo que indican positivamente en la
economia de Loja y el pais.

Para la implementacion de una empresa es aconsejable realizar un buen
estudio de mercado, porque es el punto de partida del proyecto con lo
cual se puede disminuir cualquier tipo de riesgo que pudiese existir, de
tal manera que su rentabilidad y éxito sea garantizada.

En un futuro se deberian realizar estudios técnicos y econdémicos, con la
expectativa de mejorar la capacidad de produccién y poder cubrir una
mayor demanda del mercado, aunque esto ocasione un poco mas de
inversion.

A los inversionistas y futuros emprendedores que deseen formar parte
de esta iniciativa empresarial, tomar en consideracién el presente

proyecto ya que es factible.
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k. ANEXOS

ANEXO 1:

RESUMEN DEL PROYECTO

b) TEMA:

“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA
IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA
DEDICADA A LA ELABORACION Y
COMERCIALIZACION DE CREMAS FACIALES
MEDICINALES A BASE DE COL, EN LA
CIUDAD DE LOJA”.
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b) PROBLEMATICA

El ideal estético de la globalizacion son personas bellas, normalmente
consideradas mas exitosas. Existen estandares de belleza unificados, con un
nuevo concepto que incluye la eterna juventud, cuerpos perfectos, piel y ojos
claros. La idealizacion corporal, que es fantasia de consumo, esta ligada a
productos que decretan una cierta manera de vivir y verse bien. Los ideales
estéticos a través del tiempo han variado mucho, desde la prehistoria, el mundo
de los egipcios, los romanos, en la Edad Media, el Renacimiento, el periodo
Barroco, en el Romanticismo, la era contemporanea y los modelos de nuestro

siglo.

El Ecuador cuenta con una gran variedad de productos naturales como:
cremas, unguentos, mascarillas, maquillaje, etc. Los cuales son ricos en
nutrientes que aportan con beneficios, utilizados en la medicina y cosmetologia,
que desde afios atras se han aplicado para mejorar la salud humana en todos
los campos obteniendo resultados satisfactorios en muchos de los casos
aplicados, en la ciudad de Loja existe la produccién de cremas a base de
sabila, dulcamara que brindan beneficios naturales para la piel, dando lugar a
investigaciones mas amplias con los diferentes productos naturales de la
localidad como es el caso de las hortalizas entre las cuales se encuentra la col
con grandes beneficios para la piel, pero que por el desconocimiento y la falta
de difusion de las propiedades nutritivas no se ha dado a conocer las ventajas
y desventajas de la crema a base de col, definiendo las siguientes limitaciones:

la competencia de productos con marcas ya establecidas en el mercado que al
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emprender con un nuevo producto el cliente no adquiere la crema debido a que
no conoce su origen, la presencia de productos similares o sustitutos que el
cliente cree que no es necesario conocer otro tipo de crema, la utilizacion de
guimicos nocivos para la elaboracion de cremas que causan irritacion de la piel
0 aparicion de granos y manchas, contraindicaciones no favorables para los
diferentes tipos de piel que no es apta para ser utilizada en general, resultados
gue no coinciden con los expuestos esto infiere en las perdidas econdmicas
para los distribuidores debido a que no cumplen con los beneficios que el
cliente espera, es por eso que se busca obtener un producto que dé solucion a
los problemas antes mencionados y de acuerdo a los estudios e
investigaciones en el campo medicinal y cosmético se encuentra como
respuesta los beneficios de la crema de col, una hortaliza muy comun en
nuestro medio y de facil acceso que permita elaborar un “PROYECTO DE
FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA EMPRESA DEDICADA
A LA ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE CREMAS FACIALES
MEDICINALES A BASE DE COL, EN LA CIUDAD DE LOJA”, con este
proyecto se pretende satisfacer la demanda que prefiere utilizar productos
naturales para el cuidado de su piel especialmente de su rostro, con el cual se
proyecta obtener wuna rentabilidad estable, para ganar espacio vy

posicionamiento en el mercado.
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d) OBJETIVOS
d.1 Objetivo General

Realizar un “PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA IMPLEMENTACION
DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA ELABORACION Y
COMERCIALIZACION DE CREMAS FACIALES MEDICINALES A BASE DE
COL, EN LA CIUDAD DE LOJA”, que brinde la posibilidad de tener un producto
con beneficios naturales y al mismo tiempo se haga conocer los beneficios de
la col en la piel.

d.2 Objetivos especificos:

1. Realizar un estudio de mercado para determinar el analisis de la
oferta, demanda, demanda insatisfecha y proponer estrategias de
mercado.

2. Realizar un estudio técnico que permita establecer el tamafio y la
localizacion optima del proyecto, asi como realizar la ingenieria
de proyecto y su estructura organica funcional.

3. Efectuar un estudio financiero econdémico para la fase pre-
operativa y operativa del proyecto que nos permita identificar la
inversion y financiamiento del proyecto; asi como los
presupuestos de costos.

4. Realizar la evaluacion financiera utilizando los indicadores
financieros como son: VAN (Valor Actual Neto), TIR (Tasa Interna

de Retorno), RB/C (Relacion Benéfico Costo), PR/C (Periodo de
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Recuperacion de Capital) y Andlisis de sensibilidad que

establezcan la factibilidad o no factibilidad del proyecto.

f. METODOLOGIA:

La importancia radica en obtener toda la informacion de los consumidores,
calcular el tamafio de la muestra por el hecho de que el producto no esta
en el mercado o puede ser mejor, evaluar la competencia directa.

Para la realizacion de la presente investigacion se aplicard Métodos y
Técnicas de la investigacion cientifica, la misma que se la demuestra a

continuacion.

METODOS Y TECNICAS:
METODOS:
Método Inductivo: con el siguiente método se obtendré conclusiones
generales a partir de premisas particulares. En el que se podra
distinguir cuatro pasos esenciales para el desarrollo del proyecto: la
observacion de los hechos para su registro; la clasificacion y el estudio de
estos hechos; la derivacion inductiva que parte de los hechos y permitira
llegar a una generalizacion; y la contrastacion.
Sé analizara también la problematica planteada y se la comparara con los
conceptos, temas y textos, la cual servirA de base para fundamentar el
estudio tedrico y conceptual del proyecto, con el que se obtendra las

herramientas necesarias para sostener la validez del presente estudio.
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Método deductivo: Con este método descendera de lo general a lo
particular, de forma que partiendo de enunciados de caracter universal y
utilizando instrumentos cientificos, tendra inferencia en los enunciados
particulares.

Se lo utilizar4d con el fin de lograr la comparacion de los hechos a
investigarse con los conceptos, principios, definiciones leyes y normas
generales, de las cuales se extraera las conclusiones y recomendaciones;
y estas a su vez se aplicaran y se examinaran en los casos particulares
sobre la base de las afirmaciones generales, para luego con los resultados
establecer las relaciones esenciales.

e Método Estadistico: La utilizacién de este método permitira la tabulacion
e interpretacion de los resultados que se obtendran mediante la aplicacion
de encuestas a la poblacion de la ciudad de Loja, asi mismo permitira la
representacion grafica de los mismos, para una mejor comprension. Los
resultados se fundamentaran en técnicas estadisticas, de proyeccion,
analisis y presentacion de resultados, las cuales son herramientas
fundamentales para seguir un proceso secuencial en el desarrollo del
proyecto.

Método descriptivo: Consistira en la observacion de los hechos,. Se
situara en el presente pero no se limita a la simple recoleccion y tabulacion
de datos, sino que se hara la interpretacion y analisis imparcial de los
mismos con la finalidad preestablecida.

Dicho método servira para realizar la recoleccion y tabulaciéon de datos

indispensables para el objetivo del proyecto.
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El cual permitira describir los diferentes factores causantes de los efectos

econdmicos y sociales con respecto a la problemética planteada.

TECNICAS:

Seran los instrumentos y medios a través de los cual se efectuara la
técnica indispensable en el proceso de la investigacion, ya que integrara la
estructura por medio de la cual se organiza la informacion para estructurar

el proyecto a investigarse.

e Encuestas:

La encuesta sera la técnica destinada a obtener datos de varias personas
cuyas opiniones impersonales interesan al investigador. Se utilizara un
listado de preguntas escritas que se entregan a los sujetos, a fin de que las
contesten igualmente por escrito

La encuesta se aplicara a la poblacién segmentada en las edades de 20 a
84 afios de los habitantes de la Ciudad de Loja especificamente a una
muestra, que permitira conocer gustos preferencias y necesidades

insatisfechas, en cuanto al producto.

TAMARNO DE LA MUESTRA
Poblacion.- El universo, segun el dltimo censo del 2010 la poblacion

comprendida entre 20 y 84 afios es de 101.174 habitantes en la ciudad de Loja
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OBTENCION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Formula:

N+Z?2+xP=xQ

" N—De2+22+P+Q

Siendo:

n= Tamafio de la Muestra

N= Poblacién Total

Z= Valor del Nivel de Confianza => 95% = 1.96
P= Probabilidad de Exito => 50% = 0.5

Q= Probabilidad de Fracaso => 50% = 0.5

1= Constante

e= Margen de Error => 5% = 0.05

N*Z2xP*Q _ 115309%(1.96)2%0.5%0.5
n=——r-— ==>n=
(N-1)e2+Z2xP*Q (115309-1)0.052+(1.96)2x0.5%0.5
115309%3.8416%0.25 110742,76 _
= = =—— => n=2382.88=383
(115308)%0.0025+3.8416+0.25 289,23

Se aplicaran 383 encuestas, aplicadas al segmento de la poblacion de los 20 a
los 84 afios de edad de la ciudad de Loja las mismas que seran distribuidas en

las parroquias urbanas de la Ciudad de Loja.
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ANEXO 2:
DISENO DE LA ENCUESTA A LOS DEMANTES

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

LA PRESENTE ENCUESTA ES REALIZADA PREVIA A LA OBTENCION DEL TiTULO DE INGENIERA EN
ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA.

EL PROPOSITO DE LA MISMA ES CONOCER LAS PREFERENCIAS Y NECESIDADES DE LAS PERSONAS DE LA
CIUDAD DE LOJA, AL MOMENTO DE ESCOGER CREMAS FACIALES A BASE DE PRODUCTOS NATURALES.

DATOS PERSONALES:
SEXO:

FEMENINO: MASCULINO:

EDAD:

11. ¢Usted utiliza cremas faciales a base de productos naturales? (Si su respuesta es NO dirijase a
la pregunta 7)

Sl NO

12. ¢Qué tipo de cremas faciales a base de productos naturales utiliza?

PROPOLEO Y MIEL DE ABEJA

e PEPINO
e ALOE VERA
e MANZANILLA
e SABILA

DULCAMARA

13. ¢Dodnde adquiere actualmente el producto?
e FARMACIAS

SUPERMERCADOS

CENTROS NATURISTAS

e ALMACENES DE COSMETICOS

14. ;Qué cantidad adquiere anualmente de cremas faciales a base de productos naturales?
( Nimero de cremas que utiliza)

e 100 ml
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15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

e 250 ml

e 500 ml

e 1000 ml

¢, Cual es el precio que paga por las cremas faciales a base de productos naturales?

e $5,00A $10,00 _

e $11,00 A 16,00

e $17,00 A $22,00 -

¢A qué promocion accede actualmente por la compra de las cremas faciales?
. NINGUNO

. DOS POR UNO

. LA SEGUNDA A MITAD DE PRECIO

. UN PRODUCTO ADICIONAL POR LA COMPRA DE MAS DE 3 CREMAS

¢ Si se implementaria una empresa productora y comercializadora de cremas faciales a base de

col estaria dispuesto a adquirir el producto?

Sl NO__
¢En qué presentacion cree usted seria conveniente adquirir la crema?
e ENVASE DE VIDRIO
e ENVSE DE PLASTICO
e SACHET L
¢En qué lugar cree conveniente usted que seria comodo adquirir el producto?
e FARMACIAS
e SUPERMERCADOS
e CENTROS NATURISTAS
e ALMACENES DE COSMETICOS -
¢, Qué promocion le gustaria acceder por la compra de las cremas faciales?
. DOS POR UNO
. LA SEGUNDA A MITAD DE PRECIO
. UN PRODUCTO ADICIONAL POR LA COMPRA DE MAS DE 3 CREMAS
¢ Por qué medio de comunicacion le gustaria informarse del producto?
¢ RADIO
e TELEVISION

e PRENSA ESCRITA
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e REDES SOCIALES

e PAGINAS WEB

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 3:
DISENO DE LA ENCUESTA A LOS OFERENTES

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

ESTIMDO SENOR(A) MUY COMEDIAMENTE ME DIRIJO A USTED PARA PEDIRLE SE DIGNE CONTESTAR EL PRESENTE
CUESTIONARIO, EL CUAL SERVIRA COMO REFERENCIA PARA REALIZAR EL ESTUDIO DE UN PROYECTO PARA LA
IMPLENTACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE CREMAS FACIAES A BASE DE
COL, REALIZADO PREVIA A LA OBTENCION DEL TITULO DE INGENIERA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA
UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA.

22. ¢Qué tipo de negocio tiene usted?

. FARMACIAS _
. SUPERMERCADOS _
. CENTROS NATURISTAS _
. ALMACENES DE COSMETICOS

23. ¢Comercializa en su negocio cremas a base de productos naturales?(si su respuesta es NO
gracias por su colaboracion)

Sl NO

24. ¢En qué presentacion comercializa el producto?

. ENVASE DE VIDRIO
. ENVSE DE PLASTICO
. SACHET

25. ¢En qué unidad de medida se comercializa el producto en mayor cantidad?

e 100 ml -
e 250ml -
e 500ml _
e 1000 ml
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. ¢Qué cantidad de envases de cremas a base de productos naturales vende por afio?

e 100 ml _
e 250ml _
e  500ml _
e 1000 ml

. ¢Cual es el precio el cual se vende las cremas a base de productos naturales?
e $5,00 A $10,00

e $11,00 A 16,00

e $17,00 A $22,00 N

. ¢Qué promocion existe actualmente en su local por la compra de las cremas faciales?
. NINGUNO

. DOS POR UNO

. LA SEGUNDA A MITAD DE PRECIO

. UN PRODUCTO ADICIONAL POR LA COMPRA DE MAS DE 3 CREMAS

. ¢Las cremas a base de productos naturales que usted comercializa tiene procedencia?
. LOCAL

. NACIONAL

. INTERNACIONAL

. ¢Esta de acuerdo con la creacién de una empresa productora y comercializadora de cremas
faciales a base de col en la ciudad de Loja?

SI NO

. ¢Por qué medio de comunicacion le gustaria informarse del nuevo producto?
¢ RADIO

e TELEVISION

e PRENSA ESCRITA

e REDES SOCIALES

e PAGINAS WEB

GRACIAS POR SU COLABORACION
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