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1. Titulo

“Proyecto de factibilidad para la produccién y comercializacion de gel hidratante a base de aloe

vera para damas en la ciudad de Loja.”



2. Resumen

El proyecto de investigacion se centra en evaluar la factibilidad de produccion y
comercializacion de gel hidratante para damas en la ciudad de Loja. Para su desarrollo se
establecieron cuatro objetivos: el estudio de mercado, en donde se realiza el andlisis de la
demanda y oferta; el estudio técnico, indispensable para conocer el tamafio, localizacion,
ingenieria del proyecto y el disefio organizacional; el estudio financiero, se identifica la inversion
necesaria, el financiamiento disponible, los costos involucrados, los ingresos proyectados y el
punto de equilibrio de la produccion y finalmente, mediante la evaluacion financiera y sus
indicadores, se evalla la viabilidad de la propuesta de inversion. EI método de investigacion
adoptado fue principalmente deductivo, de tipo descriptivo no experimental. Se aplicé un
enfoque cuantitativo junto con técnicas de recoleccion de datos como encuestas y revision
bibliografica. Los resultados que permitieron determinar la factibilidad del proyecto estan
basados en: el Valor Actual Neto (VAN) de $39.847.27 siendo un VAN positivo; la Tasa Interna
de Retorno (TIR) de 47.35%, que es mayor a la tasa del costo de oportunidad; el Periodo de
Recuperacion del Capital (PRC), que es de 2 afios, 11 meses y 4 dias; la Relacion
Beneficio/Costo (RBC) determina que la empresa obtendra una rentabilidad de 0.30 centavos de
dolar por cada dolar invertido; y el andlisis de sensibilidad (AS) establece que el proyecto soporta
un incremento en los costos del 12,96%; y una disminucion en los ingresos del 10,27%. Por lo
tanto, con base en el andlisis financiero respectivo, se determina que el proyecto es factible para

su respectiva ejecucion.

Palabras clave: Proyecto de factibilidad, Produccion y comercializacion, Gel hidratante, Aloe

vera



Abstract

The research project focuses on evaluating the feasibility of producing and marketing a
moisturizing gel for women in the city of Loja. Four objectives have been defined for its
development: the market study, in which the analysis of supply and demand will be carried out;
the technical study, which is essential to know the size, location, project engineering and
organizational design; the financial study, in which the necessary investment, available financing,
costs involved, projected income and break-even point of production will be identified; and
finally, through the financial evaluation and its indicators, the viability of the investment proposal
will be evaluated. The research methodology used was mainly deductive, non-experimental and
descriptive. A quantitative approach was used together with data collection techniques such as
surveys and literature reviews. The results used to determine the feasibility of the project are
based on: the Net Present Value (NPV) of $39,847.28, which is a positive NPV; the Internal Rate
of Return (TIR) of 47,35%, which is higher than the opportunity cost rate; the Capital Recovery
Period (CRP), which is 2 years, 11 months and 4 days; the Benefit/Cost Ratio (BCR), which
indicates that the company will achieve a profitability of 0.30 cents for every dollar invested; and
the Sensitivity Analysis (SA), which indicates that the project supports a cost increase of 12,96%
and a revenue decrease of 10,27%. Therefore, based on the respective financial analysis, it is

determined that the project is feasible for its respective implementation.

Keywords: Feasibility project, Production and marketing, Moisturizing gel, Aloe vera



3. Introduccioén

La elaboracion de proyectos de inversion o estudios de viabilidad representa una etapa
crucial en el desarrollo y lanzamiento de nuevos emprendimientos. Al realizar este proceso, se
promueve la creacion de productos y servicios mas innovadores, que se ajustan a las demandas
del mercado. En resumen, esto abre mas puertas al éxito empresarial y trae consigo beneficios
importantes tanto para los emprendedores como para la sociedad en su totalidad.

El cuidado de la piel y el uso de productos cosméticos han adquirido una relevancia
significativa en la sociedad, no solo como elementos de belleza, sino también como practicas
fundamentales para la salud y el bienestar personal. En la ciudad de Loja, Ecuador, este
fendmeno no es ajeno, pues se observa un creciente interés y demanda por productos y
tratamientos destinados al cuidado y embellecimiento de la piel. Este interés se enmarca en un
contexto cultural y social donde la imagen personal juega un papel destacado en la autoestima y
la percepcion individual. Ademés, factores como la exposicion ambiental, el cambio de
estaciones y las tendencias globales en el cuidado personal influyen en las preferencias y
necesidades de los consumidores locales. Por lo tanto, es crucial explorar y comprender el
panorama del mercado de cosméticos y cuidado de la piel en Loja, tanto desde una perspectiva
comercial como desde un enfoque de salud y bienestar.

El Aloe Vera es una planta de gran interés medicinal y se utiliza como tal desde hace
3000 afios, especialmente en el area de la dermatologia y la cosmética. En la actualidad, se usa en
muchos lugares del mundo en la medicina moderna para tratar multiples enfermedades, ademas
de ser utilizada en la industria cosmetoldgica, farmacéutica, dermatoldgica y alimentaria.

De acuerdo a todo esto y como ya se conoce, el uso del Aloe Vera trae multiples
beneficios a la piel, desde quitar manchas hasta participar en procesos como reconstruccion e
hidratacion de la piel dafiada, siendo esta una de las principales razones por la que varias
personas, buscan producir y comercializar productos que contengan este compuesto tan
aclamado, especialmente por quienes se interesan en el area de las cosmetologia y dermatologia.

La caracteristica principal de este trabajo de investigacion es determinar la factibilidad de
la produccion y comercializacion de un gel hidratante a base de aloe vera para damas en la ciudad

de Loja. Ademéas de promover el desarrollo economico tanto a nivel local como nacional,



estimulando la generacién de empleo y brindando opciones de trabajo a los habitantes de la
ciudad de Loja.

Este informe de investigacion sigue la siguiente estructura:

En primer lugar, se comienza por el TITULO en el que se da a conocer el nombre del
proyecto a desarrollar, seguido por el RESUMEN, en donde se indica el contenido del proyecto
de manera abreviada ademas de indicar los resultados obtenidos a partir de los estudios
efectuados, por consiguiente, se encuentra la INTRODUCCION en donde se presenta una breve
descripcion general del proyecto, un MARCO TEORICO, se detallan los contenidos teoricos
como son: conceptos, definiciones, procedimientos y formulas sobre los proyectos de inversion,
ademas se hace el andlisis y revision de un marco referencial en donde constan investigacion
relacionadas con la tematica objeto de estudio y sirven como base para fundamentar la
investigacion realizada, seguido por la METODOLOGIA en donde indica de manera detallada
los materiales y métodos que se utilizaron para recabar y analizar los datos tanto de los
demandantes y oferentes, mismo que permitieron el desarrollo de la investigacion; En los
RESULTADOS se realiza el estudio de mercado en donde se analiza la oferta y demanda del
producto objeto de estudio, determinando la demanda insatisfecha, asi como el planteamiento de
estrategias de marketing. Posterior a ello se determina el estudio técnico, en donde se hace
referencia al tamafo, localizacion e ingenieria del proyecto y la propuesta organica-funcional
para la operatividad de la microempresa para la elaboracion y comercializacion de gel hidratante
de aloe vera. Luego se realiza el estudio financiero, en donde se elaboran los presupuestos
correspondientes para la inversion y financiamiento del proyecto y en base a ello determinar los
presupuestos de costos e ingresos, asi como el andlisis del punto de equilibrio, la evaluacion
financiera, donde se examinan detalladamente los indicadores financieros (Flujo de Caja, VAN,
TIR, PRC, RBC, AS) para determinar la viabilidad del proyecto; mientras que en la seccion de
DISCUSION se realiza un anélisis basado en los datos obtenidos de cada estudio previo,
mostrando parametros favorables en el analisis.

Finalmente, se presentan las CONCLUSIONES mismas que son un resumen final de los
resultados obtenidos durante la investigacion y RECOMENDACIONES, que se plantean en
base a los principales resultados obtenidos de los cuatro estudios efectuados en el proyecto de
inversion (estudio de mercado, estudio técnico, estudio financiero y evaluacion financiera); se

agrega la BIBLIOGRAFIA utilizada, dentro de la que constan las fuentes de consulta



indispensables para el desarrollo del trabajo investigativo asi como también las fuentes de
sustento para poder llevar a cabo la investigacion, y por ultimo se incluyen los ANEXOS que

avalan al veracidad del trabajo realizado.



4. Marco teorico
4.1. Marco Referencial

Como menciona Paez (2010) en su estudio “Plan de negocio para la creacion de una
empresa productora y comercializadora de gel Aloe Vera para el sector cosmético localizada en
la finca “el recuerdo” en el municipio de la sierra, Cundinamarca”, una de las principales
tendencias mundiales en el mercado es el incremento en la produccion y demanda de productos
con ingredientes naturales. Afiadiendo ademas que, en la actualidad, estas industrias se enfocan
en el bienestar, los beneficios a la salud y en la apariencia natural, generando en el consumidor un
impacto hacia productos con ingredientes naturales, ademés de la oportunidad de resaltar los
atributos saludables de los productos para clientes méas saludables.

Por ello, Paez concluye que existe una nueva onda organica donde se puede aprovechar el
mercado de productos agricolas basandose en la influencia que estd generando el impacto
ambiental sobre el estilo de vida de la gente y la preocupacion mundial para garantizar un futuro
sostenible, es por esto que el mercado de productos organicos y naturales a nivel nacional e
internacional es una gran opcion de inversion y desarrollo.

Asi mismo, en otro estudio denominado “Proyecto de inversion para el cultivo de Aloe
Vera, su produccion en gel y polvo como subproductos y su comercializacion como materia
prima” el autor Pinargote (2009), sefiala que en el mercado mundial del aloe hay una alta
demanda en sus distintas presentaciones, por lo que existe gran seguridad de volimenes de
despacho por la capacidad nominal de la planta dado que cada vez es mayor el nimero de
productos que tienen como componente la Sabila.

Este hecho conduce al autor a la conclusion de que es la sinergia de todos los
componentes de la planta de Aloe Vera la que produce efectos inigualados por ningin otro
producto conocido, convirtiéndolo por naturaleza, el mejor producto para la piel 100% natural,
100% vegetal, y como consecuencia la demanda de S&bila (Aloe Vera) del mercado externo,
muestra una tendencia que crece todos los dias.

En concordancia con lo anterior el autor, Narvaez, G. (2012), en su trabajo “Estudio de
factibilidad para la creacion de una microempresa de elaboracion y comercializacién de gel
antiestrias y cicatrizante a base de Aloe vera Barbadensis Miller, en la ciudad de Ibarra” sefiala
que el crecimiento en el consumo de Aloe Vera bajo diferentes presentaciones ya sea en bebidas

y jugos o productos dermatoldgicos ha tenido una elevada demanda en el mercado, gracias a las



diversas propiedades que se le atribuyen al producto y a sus caracteristicas propias, entre las que
destacan sus propiedades cicatrizantes, antiestrias, antiinflamatorias, antitoxicas, antimicrobianas,
entre otras. Y, afiade que, una manera de reactivar la economia del sector es la creacion de
microempresas y empresas de elaboracion y comercializacion de productos que contengan Aloe
Vera.

Finalmente, con palabras de Ojeda & Rodriguez (2012), en su estudio “Factibilidad para
la creacion de una empresa productora y comercializadora de jugo de aloe vera en la ciudad de
Bucaramanga”, el Aloe Vera es un producto muy reconocido a nivel mundial. Actualmente
Latinoamérica tiene una gran demanda de consumo, por sus grandes aportes vitaminicos y
propiedades medicinales como: Digestivas, Estomacales (gastricas, estomacales), hidratantes y
humectantes. Ademas, mencionan la demanda de los productos que poseen Aloe Vera entre sus
componentes hoy en dia presentan una mayor aceptacion por parte de los consumidores, ya que
cada dia que pasa, se descubren nuevas aplicaciones, formas de uso y beneficios del Aloe Vera.

Todos estos estudios analizados dejan en claro que el Aloe Vera y sus propiedades tienen
una gran oportunidad en el mercado, por en el presente trabajo se busca corroborar estos datos e

implementar el nuevo producto al mercado.

4.2.1. Antecedentes

4.1.3.1. Definicion

Rodriguez & Santana definen a la medicina herbolaria, también conocida como medicina
boténica, fitoterapia o Fito medicina, es el método de asistencia médica més antiguo conocido por
la humanidad. En la actualidad existe una amplia documentacion e investigacion relacionada con
el uso de plantas para curar diversas enfermedades.

Ademas, mencionan que la accién de las plantas describe la forma en que el tratamiento a
base de plantas interactda con la fisiologia humana; en algunos casos, la accién se debe a la
presencia de una sustancia quimica determinada en sus componentes.

Para estos autores, el Aloe Vera, conocido popularmente como sabila, es una planta de la
familia de las lilidceas empleadas en la medicina tradicional para la curacién de diversas
afecciones, como enfermedades de la piel, dafios por radiacion, trastornos oculares, trastornos
intestinales y enfermedades antivirales y se considera uno de los mayores regeneradores celulares

de la naturaleza.



4.1.3.1. Descripcion boténica

La sabila es una planta que pertenece a la familia de las Liliaceas, que se caracteriza por
tener una altura de hasta 13 metros; presenta un tallo corto acompafnado de hojas carnosas,
gruesas, grandes, concavas en la parte superior y convexas en el envés, aproximadamente son de
30 a 60 cm de largo por 7 a 8 cm de ancho, color verde o verde grisaceo y con espinas en los
bordes las cuales tienen tonalidades claras y que terminan con 2 o 3 espinas diminutas en el

extremo (Javier Coello Brito, 2012).

4.1.3.1. Habitat

Se han descubierto un nimero considerable de especies para ser mas especificos alrededor
de 360 especies, las cuales habitan en zonas tropicales, sin embargo, existen ejemplares que son
producidos hibridos artificialmente en muchos jardines. Se cree que el Aloe vera que es originada
de la isla de Socotra, siendo luego espontaneo de la zona del Mediterraneo. Crece en suelos
calcéreos, pobres, preferentemente no muy soleados, ya que el mismo reseca las hojas y les
confiere un tinte amarronado (Javier Coello Brito, 2012).

4.1.3.1. Beneficios del aloe vera

Rodriguez & Santana mencionan que, la parte mas utilizada de esta planta son las hojas,
de donde se extrae la parte carnosa, mucilago incoloro e inodoro, popularmente conocido con el
nombre de cristal. Esta sustancia tiene propiedades cicatrizantes, antiinflamatorias, accion
protectora de la piel, también tiene propiedades bactericidas, laxantes y agentes desintoxicantes.

Por lo cual, esta planta tiene una extensa gama de aplicaciones terapéuticas.

El Aloe Vera se emplea con frecuencia en lesiones cutaneas, sobre todo por su efecto
emoliente y calmante. Se ha confirmado que estos cristales contienen vitaminas A, B1, B2, B6,
C, E y acido fdlico. Ademas, posee minerales, aminoacidos esenciales y polisacaridos que

estimulan el crecimiento de los tejidos y la regeneracion celular.

Vega et al. (2005) destaca su eficacia contra enfermedades de la piel, como dermatitis,
psoriasis y contra los dafios de la irradiacion, tambien ayuda en las afecciones en los ojos. Por
otra parte, interviene en trastornos intestinales, como el estrefiimiento, atribuyéndole accién anti

disentérica, antihemorroidal, cicatrizante, laxante y colerética.



4.1.3.1. Productos derivados del Aloe Vera

Vega et al. (2005) sugieren que desde las hojas de la planta de Aloe Vera se pueden

adquirir tres tipos de productos comerciales:

a)

b)

Un exudado seco, segregado por las células de aloina presentes en la zona
vascular, cominmente llamado Aloe. Es una droga natural muy famosa por su
efecto catartico y también se emplea como agente amargante en bebidas
alcoholicas.

Un liquido concentrado de mucilagos presentes en la parte central de las hojas,
conocido como gel, que se utiliza como producto dermatolégico y como agente
beneficioso para la piel, aportdndole suavidad y tersura, propiedades que se
aprovechan en la industria cosmetoldgica y farmacéutica. Ademas, este gel se
utiliza en varias bebidas como suplemento dietético.

El aceite, extraido mediante disolventes organicos, es la porcion lipidica de las
hojas y se destina exclusivamente a la industria de la cosmetologia como portador

de pigmentos y agente sedante.

4.2. Marco Teorico

4.2.1.

Definicidn de proyecto

Etimologicamente, la palabra "proyecto™ procede del latin "proiectum™, que se compone

del prefijo "pro"”, que significa "hacia adelante", e "iectum", que tiene el alcance de "lanzar". Asi,

podria entenderse como "lanzar hacia delante™. Este significado remite a una de las aferencias de

la palabra: idea de alcanzar un objetivo concreto. (Cerda, 1997).

En muchas areas del conocimiento hay consenso en que el término proyecto esta

relacionado con un medio para alcanzar un fin determinado a nivel operativo. Arias (1998), por

su parte, define un proyecto como el conjunto de ideas y acciones organizadas encaminadas a la

consecucion de un objetivo, para lo cual se realizan una serie de actividades de manera

planificada.

Segun Baca (2010), un proyecto es la busqueda de una solucién inteligente a un problema

determinado, que tiende a satisfacer una necesidad humana.
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Entonces, podria decirse que un proyecto es un conjunto de actividades planificadas que se
encuentran relacionadas y coordinadas entre si orientadas a cumplir un fin.

Para Luna (2016), la razon de ser de un proyecto es alcanzar unos objetivos concretos
dentro de los limites impuestos por un presupuesto, unas calidades previamente establecidas y un
periodo de tiempo previamente definido. Se refiere a la disponibilidad de los medios necesarios
para llevar a cabo los objetivos o metas sefialados, generalmente la viabilidad se determina sobre
un proyecto.

Para

La importancia de los proyectos de inversion es que sirven como un mapa de ruta que nos
indica el camino que se deberd tener con el dinero, es decir mediante una planificacion financiera
nos permitirdn trazar nuestros objetivos y estrategias para llevar a cabo nuestro proyecto (BBVA
ESPANA, 2019).

4.2.2. El ciclo de los proyectos

Para Pasaca Mora (2009) un proyecto involucra la realizacion de un conjunto de
actividades que se inician con su definicion y delimitacion para luego su evaluacion aprobar el
proyecto que sera ejecutado posteriormente y que serd sometido al final de su vida util a una
evaluacion ex-post y post-posterior, con cuyas conclusiones se podra orientar nuevos proyectos

Cada etapa del ciclo del proyecto tiene una razon de ser y en ellas debe estar involucrado
todo el equipo proyectista y la estructura del ciclo debe adaptarse a los diferentes tipos de
proyectos sin constituirse en una camisa de fuerza sino en una l6gica de progresion

El ciclo del proyecto considera tres etapas las cuales son:
1. Preinversion
2. Inversion
3. Operacion
4.2.3.1. Etapa de Pre-inversion
4.2.1.1.1. ldentificacion de Ideas basicas de Proyectos

Los proyectos surgen simultdneamente a partir de las necesidades del hombre, a lo largo
de su desarrollo en sus formaciones Econémicas y Sociales (FES), es decir, un proyecto de
inversion parte en el momento que se quiere dar una solucion a las necesidades sociales y de esta

forma obtener una rentabilidad lo que permita mejorar su calidad de vida (Pasaca Mora, 2017).
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4.2.1.1.2. Estudio a Nivel Perfil
En este estudio se necesita contemplar un analisis preliminar de los aspectos técnicos, el
estudio de mercado, el estudio técnico, el estudio econdmico y la evaluacion. Para esto es
esencial que la informacion obtenida sea de calidad, ya que esto permitird reducir la
incertidumbre y por tanto no incurrir a gastos adicionales, igualmente la calidad de esta nos
permitird plantear posibilidades técnicas que avalen convincentemente las propuestas de
inversion (Pasaca Mora, 2017).
4.2.1.1.3. Estudio de pre-factibilidad o proyecto preliminar
En este caso, los estudios realizados a nivel de perfil se profundizan. Las alternativas que
a nivel de perfil se estimaron como viables desde el punto de vista técnico, econémico y social se
analizan con mayor detalle, aqui es posible descartar las que parecen menos factibles y
seleccionar las que aparecen con mejores perspectivas para ser analizadas con mayor profundidad
(Pasaca Mora, 2017).
4.2.1.1.4. Estudio de factibilidad
En esta fase, se lleva a cabo un andlisis detallado de la alternativa que ha sido
seleccionada como la mejor en la etapa anterior. Se requiere una cuantificacion mas clara de los
beneficios y costos involucrados en su ejecucion. Ademas de la evaluacion de la alternativa
seleccionada, también se deben considerar los aspectos relacionados con el trabajo fisico, el
tamario, la ubicacion y la oportunidad de ejecutar la inversidn, asi como las actividades que
afectan a la eficiencia de la ejecucion del proyecto, como los calendarios de desembolso, la
implementacién y la operacion del proyecto (Pasaca Mora, 2017).
4.2.3.1. Etapa de inversion
Tomar la decisién de invertir significa haber estudiado la posibilidad de aceptar o
reemplazar una alternativa por otra en orden. El rechazo o aplazamiento de una decision de
inversion deberia haberse detectado en etapas anteriores (Pasaca Mora, 2017).
4.2.1.2.1. Proyectos de ingenieria
Aqui se materializa la obra fisica de acuerdo con los estudios realizados en la etapa de
reinversion.
Para materializar un proyecto de inversion, se preparan programas arquitectonicos detallados,
estudios de ingenieria y especialidades de proyectos. Las actividades especificas que se llevaran a

cabo se programan en funcién de los resultados de los estudios de las fases anteriores.
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4.2.1.2.2. Negociacion del financiamiento
Una vez que se han determinado los requisitos financieros del proyecto, es conveniente
saber: las lineas de crédito a las que se puede acceder en el mercado financiero nacional o
internacional; informacion legal, organizativa y técnica; tasa de interés, plazo de reembolso,
periodo de gracia, comisiones de compromiso, garantias y endosos, condiciones y calendario de
desembolsos, etc.
4.2.1.2.3. Implementacion
Consiste en poner en préactica lo que se concibid tedricamente durante todo el proyecto, aqui
se dan las actividades adecuadas que permiten que la nueva unidad productiva esté equipada con
todos los recursos necesarios para su funcionamiento y se llevan a cabo pruebas o ensayos con el
fin de verificar que todos los componentes funcionen de manera dptima para que en la fase de
operacion no exista algun tipo de alteracion u ocasione la detencion total o parcial de la planta.
4.2.3.1. Etapa de operacion
Para Pasaca Mora (2009) “en esta etapa ya se ha desarrollado la obra fisica disefiada en la
etapa de pre inversion y ejecutado durante la inversion de acuerdo a lo programado, se producen
los beneficios especificos que fueron estimados durante la pre-inversion” (pag. 26)
4.2.1.3.1. Seguimiento y control
Segun Pasaca Mora (2009) se refiere al conjunto de acciones que se aplican a un proyecto
en la etapa de ejecucion de los trabajos por horario y recursos utilizados. Busca encontrar
posibles desviaciones de la programacion inicial del proyecto, las mismas que pueden causar
problemas en la ejecucion, el objetivo principal es adoptar medidas correctivas oportunas que
minimicen los efectos que resultan en retrasos o costos incrementales debido a los problemas que
surgen.
4.2.1.3.2. Evaluacion ex-post
Es un proceso que se lleva a cabo inmediatamente después del final del proyecto con el
propoésito de determinar la validez de las actividades que se desarrollaron de acuerdo con los
objetivos propuestos Pasaca Mora (2009).
4.2.1.3.3. Evaluacion post-posterior
Se lleva a cabo varios afios después de que se hayan desembolsado todos los costos y
todos los beneficios recibidos, después de cerrar su ciclo de vida o horizonte operativo Pasaca
Mora (2009).
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4.3. Contenido del proyecto de inversion

4.3.1. Estudio de mercado

El estudio de mercado se lo entiende como:
e Esel punto de partida de la presentacion detallada del proyecto.
e Sirve para los andlisis técnicos, financieros y econémicos.
e Abarca variables sociales y econdémicas.
e Recopila y analiza antecedentes para ver la conveniencia de producir y atender
una necesidad. (Cérdoba Padilla, 2006)
4.3.1.1. El producto
De acuerdo con la definicion de Santesmases (2006), un producto es todo bien material,
servicio o idea que tenga un valor para el consumidor y sea susceptible de ser comercializado con
el fin de satisfacer una necesidad.
Para Thompson (2009), un producto es el resultante de un esfuerzo creativo que cuenta con
un conjunto de atributos tangibles e intangibles (envase, color, precio, calidad, marca, servicios y
reputacion del vendedor) que son percibidos por sus compradores (reales y potenciales) como
capaces de satisfacer sus necesidades o deseos. Por tanto, un producto puede ser un bien, un
servicio, una idea, una persona o un lugar, y existe para:
e Propositos de intercambio.
e Lasatisfaccion de necesidades o deseos.
e Para coadyuvar al logro de objetivos de una organizacion (lucrativa
0 no lucrativa)".
4.3.1.2.Producto principal
Cordova (2011) define el producto principal como la descripcion detallada del producto
que la nueva unidad productiva ofrecera para atender las necesidades del consumidor o usuario,
destacando sus rasgos principales, en lo posible debera acompafiarse con un dibujo a escala en el
que se muestra las principales caracteristicas también como punto central mostrar en detalle todos
sus atributos con el fin de lograr los objetivos que se persigue. Desde el punto de vista del
comprador, como articulo que los consumidores desean adquirir, en su version mas basica y
simple, es el nombre de lo que un cliente compra, pero dicho de la forma més elemental y pura

posible, describe la esencia propia del producto, lo que lo distingue de cualquier otro.
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4.3.1.3.Producto secundario
Para Luna (2016), el producto secundario, como su nombre indica, es un producto que se
extrae del producto primario en el momento de la transformacién y puede utilizarse para obtener
ingresos para la nueva unidad de elaboracion; describe los productos procedentes de los residuos
de las materias primas y cuya creacion esta sujeta al proceso que lo permite.
En otras palabras, es producto o servicio derivado del principal, un subproducto que se

utiliza para explotar los excedentes o0 sobrantes del producto principal.

4.3.1.4.Producto sustituto

Cuando se habla de producto sustituto se refiere a la descripcion de los productos que
puedan reemplazar al producto principal en la satisfaccién de la necesidad.

Herrera (2014), define al producto sustituto como aquel que satisface las mismas
necesidades que un producto en estudio, representa una amenaza en el mercado debido a que
puede alterar la oferta y la demanda y mas aln cuando estos productos se presentan con bajos
precios, buen rendimiento y buena calidad.

Segun Pasaca, M. (2010) en el producto sustituto se debe hacer una descripcion clara de
los productos que pueden reemplazar al producto principal. Los productos sustitutos deben
presentar propiedades similares al principal. A estos también se los conoce como productos
competitivos.

4.3.1.5.Producto Complementario

Luna (2016), define los productos complementarios como aquellos que han de utilizarse
junto con otros para satisfacer una necesidad; la relacion que se establece entre los productos es
tal que el consumo de uno esté directamente ligado al de los productos que lo complementan.

4.3.1.6.Andlisis de Demanda y Oferta

Morales & Morales (2009), definen a la demanda como la cantidad de productos (bienes y
servicios) que los consumidores estan dispuestos a adquirir a un precio determinado para
satisfacer una necesidad especifica.

Asimismo, Obando (1981) menciona que la demanda hace referencia a las distintas
cantidades alternativas de un bien o servicio que los consumidores estan dispuestos a comprar a
los diferentes precios, manteniendo todos los demas determinantes constantes en un tiempo

determinado.

15



Los criterios de Rivera & de Garcillan (2012), aportan que, la demanda es una
cuantificacion de los deseos del mercado y estd condicionada por los recursos disponibles del
consumidor y por los estimulos de marketing de la empresa y de la competencia.

Dentro del mercado podemos encontrar distintas clases de demanda, entre ellas estan:

e Demanda potencial

Segun Pasaca (2004), la demanda potencial es la cantidad de bienes o servicios que podria
consumir o utilizar un producto determinado en el mercado, razén por la que también se la
considera como demanda total.

Para Morales & Morales (2009), la demanda potencial es la cuantificacion de las necesidades
de productos de la poblacion, independientemente de que ésta pueda o no adquirirlos, es decir, es
la determinacion en valores cuantitativos de la necesidad de productos para atender las
necesidades de la poblacion.

e Demanda real

Luna, (2010) esta constituye la cantidad del producto que necesita el mercado considerando
las unidades de consumo que acceden al producto.

Morales & Morales (2009), consideran que la demanda real es la cantidad de productos que la
poblacion puede adquirir y esta determinada principalmente por su nivel de ingresos, dado que es
lo que le proporciona el poder de compra.

e Demanda efectiva

Para Morales & Morales (2009), la demanda efectiva se refiere a la cantidad de bienes o
servicios en unidades de produccidn nuevas que necesita el mercado debido a que éste mantiene
algunas restricciones sobre el producto en funcion de las circunstancias econémicas, los niveles
de renta y otros factores que impiden la compra del producto.

4.3.1.7.Estudio de la oferta

Luna (2010), menciona que el comportamiento de los competidores actuales y potenciales
constituye una indicacion directa e indirecta de sus intenciones, motivos objetivos, estrategias
actuales y sus capacidades para satisfacer eficazmente las necesidades, en parte o en totalidad, de

los consumidores actuales y potenciales que tendra el proyecto.
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4.3.1.8.Comercializacion del producto

La comercializacion es un proceso que permite al fabricante entregar el bien o servicio
desde su unidad de produccion al consumidor o usuario en condiciones Optimas de espacio y
tiempo (Pasaca Mora, 2009).

4.3.2. Estudio técnico

Este estudio tiene como objetivo determinar los requerimientos de los recursos basicos para
los procesos de produccion, teniendo en cuenta los datos obtenidos por el estudio de mercado. El
estudio técnico esta estructurado por tres aspectos importantes los cuales son: Tamafio y

localizacion, Ingenieria del Proyecto y Estructura Organizativa Empresarial (Pasaca Mora, 2017).

4.3.2.1. Tamafio y Localizacion
4.3.2.1.1. Tamarfio del Proyecto

Esta relacionado con la capacidad de produccién que tendrd la empresa durante un
periodo de tiempo de operacion considerado normal por la naturaleza del proyecto de que se
trate, se refiere a la capacidad instalada y se mide en unidades producidas por afio (Pasaca Mora,
2017).

a) Capacidad Instalada

Estd determinado por el maximo rendimiento de produccion que el componente
tecnoldgico puede lograr en un periodo de tiempo determinado. Se basa en la demanda que debe

cubrirse durante la vida de la empresa (Pasaca Mora, 2017).
b) Capacidad Utilizada

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

determinado periodo de tiempo (Pasaca Mora, 2017).
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4.3.2.1.2. Localizacién del Proyecto

a) Macro localizacion

“La macro localizacion consiste en la ubicacion macro del proyecto, en la cual se debera
tener en cuenta aspectos sociales, econémicos, ambientales, también se deberd tomar en cuenta
las condiciones regionales de la oferta y demanda que tiene los productos en dicha localidad”

(Cérdoba Padilla, 2006, pag. 119).
b) Micro localizacion

La micro localizacién consiste analizar y escoger la alternativa mas adecuada de
instalacion para la planta mediante una investigacion y comparacion de costos que costara cada

alternativa de ubicacion planteada dentro de la macro zona elegida (Cérdoba Padilla, 2006).
4.3.2.2.Ingenieria del Proyecto

En el estudio de ingenieria de un proyecto es la agrupacion de habilidades tanto cientificas
y técnicas que permite determinar el proceso productivo para la utilizacion eficiente de los
recursos disponibles destinados a la fabricacion de un producto (Cordoba Padilla, 2006).

a) Componente Tecnologico: En esta parte del proyecto consiste en que debemos
identificar los equipos y maquinarias que se va a utilizar para nuestro proceso productivo,
es importante que dichos componentes sean capaces de cubrir nuestra demanda (Pasaca
Mora, 2017).

b) Infraestructura Fisica: Corresponde a la parte fisica de la empresa, donde se va a
determinar las areas necesarias para el desarrollo operativo de nuestra unidad productiva.
Es importante en esta parte que se cuente con el apoyo de profesionales de la construccién
y tecnologico (Pasaca Mora, 2017).

c) Distribucion de la Planta: Es la distribucion de las maquinas y equipo de una manera
ordenada que permitan que las actividades dentro de la planta se desarrollen con facilidad
desde que entra la materia prima hasta que se la despacha ya en productos terminados
(Cordoba Padilla, 2006).

d) Proceso de Produccién: Es la descripcion detalla de como un conjunto de materiales se

transforman mediante la participacion de la tecnologia que combina los siguientes
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aspectos: hombre, maquinaria, métodos y procedimientos de produccién de productos o

servicios (Cordoba Padilla, 2006).

D.1. Disefio del Producto: Considerando las preferencias del solicitante, es crucial que el

producto sea concebido de manera que incorpore todas las especificaciones necesarias

para satisfacer completamente las necesidades del consumidor o usuario.

D.2. Flujograma de procesos: Es una herramienta la cual nos ayuda a describir pasa a

paso las actividades que se realizan en el proceso de productivo. Su presentacion es

flexible ya que permite a proyectista utilizar su imaginacion para su elaboracién, sin

perder la secuencia l6gica de las actividades a desarrolla (Pasaca Mora, 2017).
4.3.2.3.Diseflo Organizacional

Es reconocido que el disefio organizacional se fundamenta en el establecimiento de una
configuracién que administre las labores y obligaciones de los integrantes de la compafiia, y debe
abarcar aspectos legales, una disposicion estructural, un diagrama de jerarquia y un manual

operativo. (Pasaca Mora, 2017, p.68)
4.3.2.3.1. Estructura Organizacional

Es fundamental que toda empresa tenga una estructura organizacional, ya que esta nos va
a permitir asignar funciones y responsabilidades a nuestra mano de obra que tenemos dentro de la

empresa (Pasaca Mora, 2017).
a) Base legal

Toda empresa que este en nuestro territorio necesitara cumplir con requisitos para su libre
operacion: acta constitutiva, la razén social, domicilio, capital social, tiempo de duracién de la

sociedad y administradores de la misma (Morales & Morales, 2009).
b) Niveles jerarquicos

El autor (Pasaca Mora, 2017) menciona que los niveles jerarquicos dentro de las empresas
varian ya que dependeran al tipo de empresa que se ha o como lo establece la Ley de Compafiias

en cuanto a su administracion. Los niveles mas comunes en las empresas son:
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1. Nivel Legislativo-Directivo: Es el maximo nivel de direccidén que esta integrado por
los socios legalmente constituidos, los cuales tienen la disposicion de dictar politicas y
reglamento que se va operar (Pasaca Mora, 2017).

2. Nivel Ejecutivo: Estd conformado por el gerente administrador, el cual sera
nombrado por el nivel gerente-administrador, el cual serd& nombrado por nivel
legislativo-Directivo. (Pasaca Mora, 2017).

3. Nivel Asesor: Constituye al 6rgano colegiado que merecen un tratamiento especial,
para las situaciones de caracter laboral y las relaciones judiciales de la empresa con
otras empresas u organizaciones (Pasaca Mora, 2017).

4. Nivel de apoyo: Este nivel estd conformado por todos los puestos de trabajos que
ayudan de forma directa con las actividades administrativas de las empresas (Pasaca
Mora, 2017).

5. Nivel Operativo: Estd conformado por todos los puestos de trabajo que tienen
relacion directa con actividades administrativas de la empresa.

¢) Organigramas

Los organigramas es una herramienta importante en toda empresa ya que sirve para dar a
conocer cudl es la estructura general de la empresa desde los obreros hasta los directivos de la

organizacion. Existen tres tipos de organigramas que son utilizados en las empresas:

e Organigrama Estructural: consiste en una representacion grafica de los niveles de
autoridad en la empresa.

e Organigrama Funcional: en este nos indica las funciones que deben cumplir los
departamentos y trabajadores de la empresa.

e Organigrama de Posicion: estos organigramas consistes en demostrar los puestos de
trabajo que hay en la empresa (Cérdoba Padilla, 2006).

d) Manuales de Funciones

Es importante destacar que Morales Castro & Morales Castro (2009) hacen referencia a
que “En estos manuales se muestra en forma detallada la estructura organizacional formal,

presentada como una descripcién de las funciones de cada uno de los puestos, la autoridad, la
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responsabilidad, las actividades que deben realizarse y su interrelacién con los demaés
puestos”. (pp. 126-127)

4.3.3. Estudio financiero

El proposito de este estudio es recopilar informacion exacta de la cantidad de inversion que

se necesitara, para poner en marcha el proyecto de acuerdo al disefio de la empresa (Morales &
Morales, 2009).

4.3.3.1.Inversiones y financiamiento.

En esta parte del proyecto se refiere al desembolso de efectivo para la adquisicion de

activos como son: edificios, maquinas, terrenos, para gastos de constitucion y para capital de
trabajo, etc. (Pasaca Mora, 2017).

a)

b)

4.3.3.1.1. Inversiones.
Inversion en activos fijos: Es importante mencionar que la inversion en activos
fijos con los elementos requeridos pata la implementacion del proyecto
comentando el terreno, maquinaria, instrumentos, herramientas, muebles etc.
(Cordoba Padilla, 2006).
Inversion en activos diferidos: Consiste en los bienes propiedad de la empresa,
necesarios para su funcionamiento, incluyen investigaciones preliminares, gastos
de estudio, adquisicion de derechos, patentes, licencias, permisos, marcas,
asistencia técnica, gastos preoperativos y de instalacion, puesta en marcha,
estructura organizativa, etc. (Cérdoba Padilla, 2006).
Inversion en capital de trabajo: Son los valores en que se debe incurrir para
incorporar a la empresa con todos los componentes que hagan posible laborar
normalmente durante un periodo de tiempo establecido, permitiendo cubrir todas
las obligaciones econdmicas. El capital de operacion se lo empiece a obtener
ingresos provenientes de las ventas de sus productos (Cordoba Padilla, 2006).

4.3.3.1.2. Financiamiento.

Una vez identificado el monto de la inversion que se necesitara para poner en marcha

nuestro proyecto. Se debe buscar nuestras fuentes de financiamiento.
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« Fuente Interna: esta conformada por el aporte de todos los socios.
« Fuente Externa: son todas las entidades financieras publicas y privadas
(Pasaca Mora, 2017).
4.3.3.2.Anélisis de Costos.

Para poder realizar este analisis debemos realizar la contabilidad de costos, para poder
conocer nuestro costo real de produccion de un bien o servicio, y a partir de esto se podra fijar el

precio del producto con el cual se pondra en el mercado (Pasaca Mora, 2017).
a) Costo total de produccion

La determinacion de los costos son la base de la evaluacion financiera del proyecto, ya
que su valor incurre directamente en la rentabilidad, para su calculo se tiene en cuenta los

elementos: costo de produccion, fabricacion y los costos de operacion (Pasaca Mora, 2017).

Formula:
CTP=CP +CO
CTP = Costo total de produccion
CP = Costo de produccion o fabricacion
CO = Costo de operacion
b) Costo de produccion o de Fabricacion

Los costos de produccion indican los recursos necesarios para obtener una unidad de
costo, los cuales se incluyen en el producto y se mantienen contabilizados en los inventarios hasta
que estos sean vendidos. Los elementos del costo de produccion se dividen en tres grupos
diferentes. (Baca Urbina, 2010)

= Materiales directos
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= Manos de obra directa
= Costos generales de fabricacion

c) Costo de operacion

De acuerdo con Pasaca Mora (2017) “Comprende los gastos que no guardan relacion
alguna con el proceso de produccion, estos se clasifican en gastos de administrativos, de

ventas, financieros y otros gastos”.
d) Costo unitario de produccién

El costo unitario es til para establecer el costo de un articulo o producto individual. Por
lo cual en todo proyecto de factibilidad es importante establecer el costo unitario de produccion y

su férmula es:

Costo total de produccion

Costo Unitario de Produccion=

Numero de unidades Producidas

4.3.3.3.Establecimiento de ingresos.

Segun Pasaca Mora (2017), para calcular el precio de venta, es esencial tener en cuenta el

costo total de produccion como punto de partida para agregar los margenes de ganancia.
a) Determinacion del precio de venta

Segun, (Pasaca Mora, 2017) menciona que, para establecer el precio de venta, se debe
considerar siempre el costo total de produccion, sobre el cual se sumara el porcentaje de utilidad.

Nos indica tres métodos:

e Meétodo rigido: este método se basa en determinar el costo unitario total después sumar el
margen de utilidad determinado.
e Meétodo flexible: Este método considera elementos importantes del mercado, tales como:

sugerencias de tamafios y precios, precio de competencia entre otros.
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e Pecio ajustado: consiste en asignar un margen de utilidad al costo de produccién para su
posterior venta en el mercado, hay que recalcar que estos precios no siempre son
aplicables.

4.3.3.4.Presupuesto proyectado.

Es la herramienta financiera fundamental para la toma de decisiones y control de los
ingresos que se obtendrén en el proyecto, y asi mismo en los costos en los que se incurrira
(Pasaca Mora, 2017).

4.3.3.5.Estado de pérdidas y ganancias.

Para Cordova Padilla (2011), el estado de perdidas y ganancias evalua la utilidad de una
unidad de produccion o servicio en un periodo proyectado. Generalmente, las ventas se
contabilizan como ingresos, mientras que los costos de produccion, los gastos administrativos,

los gastos de venta y los intereses de los préstamos se consideran como gastos.
4.3.3.6.Clasificacion de Costos
Costos fijos

Son aquellos valores monetarios que la empresa debe incurrir para su funcionamiento

independientemente si existe o no produccion (Pasaca Mora, 2017).
Costos variables

En cambio, estos costos son aquellos que la empresa incurre, en funcién de su capacidad
de produccion debido a que estd directamente relacionado con el nivel de produccion de la

empresa (Pasaca Mora, 2017).
4.3.3.7.Determinacion del punto de equilibrio

En este analisis del punto de equilibrio queremos resaltar su importancia en el proceso de
investigacion del proyecto, en la gestion de los costes operativos, con el fin de extraer
conclusiones que faciliten la toma de decisiones relacionadas con la gestion financiera del

proyecto. La frontera de equilibrio debe tenerse en cuenta, porque orienta la estimacion del
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equilibrio entre ingresos y gastos, pero no sirve para predecir otras opiniones sobre el producto y

su comportamiento en el mercado (Cordoba Padilla, 2006).
Existe tres formas de sacar el punto de equilibrio que son:

e En funcidn de Ventas: Nos permite determinar el volumen de ventas que debe tener la
empresa para no tener perdidas.

e En funcion de la capacidad instalada: Esto nos permitira conocer cual es el nivel
produccidn de acuerdo a la capacidad de nuestra maquinaria en la empresa.

e En funcion de la Produccion: aqui se considera la cantidad de unidades a producir para
asi no, comprar la materia prima necesaria y no tener desperdicios para la empresa
(Cordoba Padilla, 2006).

e Representacion gréafica: aqui se trata de representar graficamente las curvas de costos y

de ingresos en un plano cartesiano (Pasaca Mora, 2017).

4.3.4. Evaluacion financiera

Este estudio es la parte final de los proyectos de inversion, en este estudio podemos
observar si la inversion propuesta es rentable. Con la finalidad de tomar las correctas decisiones
de inversion, es fundamental que se presente las proyecciones de los estados financieros, flujo de
caja, el balance general y el flujo neto, para que los posibles inversionistas puedan medir la

rentabilidad del proyecto y se animen a invertir en él (Cérdoba Padilla, 2006).
4.3.4.1.Flujo de Caja

Es un estado financiero que mide los movimientos de efectivo de una organizacion,
excluyendo aquellas operaciones que, como la depreciacién y amortizacion, constituyen una
salida de dinero de la misma (Cordoba Padilla, 2006).

4.3.4.2 VValor actual neto

Para (Pasaca Mora, 2017) manifiesta que el valor neto (VAN) representa el valor presente

después de haber recuperado la inversién realizada en el proyecto mas sus costos de oportunidad.

Formula:
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VAN = Sumatoria Flujos Netos — Inversiéon

Los criterios que se basan en el VAN para tomar una decision son los que se presentan a

continuacion:

e Siel VAN es positivo se acepta el proyecto ya que esto significa que el valor de la
empresa aumentara.

e Siel VAN es negativo se rechaza la inversion ya que esto significa que el valor de la
empresa disminuyera con el pasar del tiempo.

e Siel VAN es igual a cero, la inversion que dara a criterio del inversionista ya que la
empresa mantendra su valor durante su vida atil. (Pasaca Mora, 2017).

4.3.4.3.Tasa interna de retorno

La tasa de rendimiento que ofrece el proyecto, también se la puede tomar como referencia
tasa de interés que se podra pagar en un crédito que financie nuestra inversién. También nos

sefiala que existe algunos criterios que debemos tener en cuenta:

e SilaTIR es mayor que el costo oportunidad se acepta el proyecto.
e SilaTIR esigual que al costo de oportunidad, la inversion queda a criterio del
inversionista.

e SilaTIR es menor que al costo de oportunidad se rechaza el proyecto. (Pasaca Mora,

2017)
Formula:
TIR = DT( VAN Tm )
VAN Tm — VAN TM
En donde:

TIR= Tasa Interna de Retorno
Tm= Tasa menor de descuento para actualizacién

DT= Diferencias de tasas de descuento para actualizacion
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VAN Tm= Valor actual a la tasa menor
VAN TM= Valor actual a la tasa mayor.
4.3.4.4.Relacion beneficio — costo

(Pasaca Mora, 2017) “indica que la relacion costo-beneficio nos sirve para medir la
rentabilidad de la inversién realizada, permite decir si el proyecto se acepta 0 no en base de los

siguientes criterios”.
1. Si la relacion ingresos / egresos es = 1 el proyecto es indiferente.
2. Si larelacion es > 1 el proyecto es rentable.
3. Si larelacidon es <1 el proyecto no es rentable.
4.3.4.5.Periodo de recuperacién de capital

Este método nos permitira el tiempo de recuperacion de la inversion inicial, hay que tener
en cuenta que para conocer el periodo de recuperacion se ocupara los resultados del flujo de caja

y el monto de la inversion realizada (Pasaca Mora, 2017).
El mismo autor nos indica la formula para el Periodo de Recuperacion del Capital es la siguiente:

Inversion — Y, FASI

PRC = ASI + ( NS

Donde:

ASI= Afo que supera la inversion

YFASI= Sumatoria de flujos hasta el afio que supera la inversion
FNASI= Flujo Neto del Afio que supera la inversion.

4.3.4.6.Andlisis de sensibilidad
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Manifiesta que el analisis de sensibilidad es el procedimiento por medio del cual se
determinar cuanto afecta la Tasa Interna de Retorno ante posibles cambios en determinadas

variables del proyecto de factibilidad (Baca Urbina, 2010).

(Pasaca Mora, 2017) “menciona algunos criterios y formulas basados en el anélisis de

sensibilidad:

e Si el coeficiente es mayor que a 1 el proyecto es sensible, los cambios reducen
o0 anulan la rentabilidad.

e Si el coeficiente es menor que a 1 el proyecto no es sensible, los cambios no
afectan a su rentabilidad.

e Siel coeficiente es igual a 1 no hay efectos en el proyecto”.
Férmula de Porcentaje de Variacion (%V)
%V=(TIR.R/TIR.O) x 100
Formula de Valor de Sensibilidad (S)

S=(%V / NTIR.)
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5. Metodologia

5.1. Area de estudio

El area de estudio se enfoca en la ciudad de Loja, ubicada en el sur de Ecuador. Loja
destaca por su importancia econémica, cultural y social en la region. Su topografia montafiosa y
clima subtropical de montafa, junto con su infraestructura vial y servicios basicos, la convierten
en un lugar de interés para la investigacion urbana y el desarrollo sostenible. El estudio analizara
diversos aspectos de Loja, incluyendo su desarrollo urbano, economia local, educacion, salud y
cultura, asi como los desafios y oportunidades que enfrenta la ciudad en términos de crecimiento

y calidad de vida.

5.2.  Enfoque de la investigacion

El estudio se orientd hacia un enfoque cuantitativo, empleando diversas metodologias

estadisticas para medir y cuantificar datos, basandose en mediciones numeéricas.

5.3. Meétodo de investigacion

El método empleado durante la investigacion fue:
e Meétodo deductivo
En un proyecto de factibilidad, este enfoque se puede aplicar al evaluar la viabilidad de
producir y comercializar un producto, como el gel hidratante. Se parte de principios generales
sobre la rentabilidad de productos con demanda en el mercado, y se concluye sobre la posibilidad

de que el proyecto sea rentable en el contexto especifico de la ciudad de Loja.

5.4.  Tipo de investigacion

El tipo de investigacion es descriptivo no experimental, por cuanto se utilizéd datos
estadisticos que permitieron analizar e interpretar la recopilacion de la informacién necesaria para

los diferentes estudios del proyecto de inversion.

5.5.  Técnicas de investigacion

Para la recopilacion o recoleccién de la informacion se emple6 técnicas de investigacion,
como, por ejemplo:

e Encuesta
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La encuesta se utiliz6 para obtener datos de la poblacion previamente segmentada, cuyas
respuestas u opiniones fueron de gran apoyo y de gran utilidad para el investigador. Se facilitaron
dos cuestionarios (demandantes y oferentes), los cuales procedieron a contestar de manera fisica.

e Revision Bibliografica

En cuanto a revision bibliogréafica, es toda la informacidn que se recolectara o se obtendra
de libros, revistas, articulos y todo aquel documento referente al tema a ser investigado.

5.6. Determinacion del tamafio de la muestra

Para poder determinar el tamafio de la muestra es necesario conocer la poblacion actual,
por lo cual se proyecto la poblacién del afio 2010 hasta el afio 2023, para esto se utilizé la tasa de
crecimiento establecida por el INEC que es del 2.35%.

5.6.1. Proyeccion de la poblacion objetivo

La poblacién objetivo para este estudio fueron las personas de género femenino de 20 a
65 afios de edad, segun el INEC en su altimo censo realizado en 2010 la poblacion urbana de la

ciudad de Loja esta en los 49 505 habitantes con una tasa de crecimiento del 2.35%.

Para calcular el tamafio de la muestra, es fundamental tener informacion sobre la
poblacion actual. Por lo tanto, se estima la poblacion de la ciudad de Loja desde 2010 hasta 2023
utilizando la tasa de crecimiento proporcionada por el INEC, que es del 2,35%. A continuacion,

se describe el procedimiento utilizado:

Formula:
Pf =Po(1+1)"
Donde:
Pf = Poblacion final
Po = Poblacion inicial
r = Porcentaje de tasa de crecimiento
n = Ndmero de afios
1 = Constante
Aplicando la formula:
Pf =Po(1+mr)"
Pf =49.505(1 + 2.35%)13
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Pf = 49.505(1 + 0.0235)13
Pf = 49.505(1.352514753)
Pf = 49.505(1.352514753)
Pf = 66.956
Por consiguiente, se calculé que la poblacion urbana estimada para el afio 2023 en la

ciudad de Loja alcanzaria los 66.956 habitantes.

Tabla 1. Proyeccion de la poblacion

Afio Poblacion
2010 49.505
2011 50.669
2012 51.861
2013 53.080
2014 54.328
2015 55.606
2016 56.913
2017 58.252
2018 59.621
2019 61.023
2020 62.458
2021 63.927
2022 65.430
2023 66.956

Nota. Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) 2010

Se tomd en cuenta este grupo poblacional debido a que corresponde a los habitantes
registrados en el afio 2010 segln la informacién proporcionada por el INEC, misma que esta
compuesta por un total 49.505 personas y que proyectada con una tasa de crecimiento del 2.35%
se calculo un total de 66 956 habitantes de sexo femenino en la ciudad de Loja para el afio 2023.

e Obtencion del Tamano de la muestra para la demanda
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Tomando en cuenta los datos proporcionados anteriormente a los 66 956 habitantes de
género femenino se procedié a segmentar por capacidad adquisitiva y econdmicamente activa
obteniendo como resultado un total de 37 989 habitantes, poblacion con la que se trabajo.

Para calcular el tamafio de la muestra se utilizo la siguiente férmula:
PXQ

e BY

En donde:
e n = Tamafio de muestra
e P=Probabilidad de éxito (0,50) 50%
e Q= Probabilidad de fracaso (0,50) 50%
e e = Error experimental (0,05) 5%
e Z = Nivel de confianza (1,96%) 95%
e N = Poblacion total (37 989)

_ PXQ
€], [P*Q
?] + [
0.5X0.5
T0.052], fo.5x0.5]
[1.962]+ [37.989]
0.25

n= 0.0025] [ 0.25 ]
3.8416] " |37.989

n =

0.25
™ = 0.00065 + 0.00000658535)

0.25
n=————
(0.00065658)

n = 380 encuestas
Se calcul6 un total de 380 encuestas para aplicar a la poblacion de la ciudad de Loja bajo
los parametros siguientes: género femenino, capacidad adquisitiva y econOmicamente activa

5.7.  Procesamiento y analisis de datos

Para el estudio de mercado se utilizé el método deductivo donde se busco estudiar lo
general a lo particular, tomando datos estadisticos de toda la poblacion de sexo femenino de entre

20 a 65 afios de edad de la ciudad de Loja, a traves del proceso de muestreo se extrajo una
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pequefia muestra para poder aplicar las encuestas y poder cumplir eficientemente la investigacion
de este estudio, asi mismo se aplico el método inductivo el cual ayudo a identificar a nuestros
principales proveedores y competidores. EI método analitico contribuyo a reunir, organizar y
analizar datos numéricos ya para resolver problemas y representar graficamente los resultados
obtenidos en la encuesta realizada.

Seguidamente dentro del estudio técnico permitié determinar los recursos basicos que
requirié nuestro producto a producirse, es por eso que se utilizd el método analitico ya que
permitié desarrollar un estudio minucioso de todos los datos proporcionados por el estudio de
mercado. De igual manera se analizaron los aspectos legales, fiscales y laborales que debe tomar
en cuenta toda organizacion para iniciar sus operaciones.

Posteriormente en el estudio econdmico se aplico el método matematico mismo que fue
de gran ayuda para analizar la parte financiera y econdémica del proyecto para asi determinar
todos los costos y gastos, la inversion que se debe realizar para el desarrollo del estudio y de
igual manera para poder financiar el mismo, realizando los presupuestos, el estado de pérdidas y
ganancias y nuestro punto de equilibrio.

Y por ultimo en el estudio financiero, mediante el método matematico se determiné que el
“Proyecto de Factibilidad para la Produccion y Comercializacion de gel hidratante a base de aloe
vera para damas en la ciudad de Loja” es viable de acuerdo a los indicadores financieros son el
Valor Actual Neto (VAN), La Tasa Interna de Retorno (TIR), Periodo de Recuperacion del
Capital, Relacidon Beneficio/Costo y el Analisis de Sensibilidad, con diminucion en los ingresos y

el incremento en costos.
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6. Resultados
6.1.  Resultados obtenidos de la investigacion de mercado realizada oferentes de

género femenino de la ciudad de Loja

Luego de haber obtenido los resultados de las encuestas aplicadas a la ciudadania femenina
lojana, se logré obtener los siguientes resultados:

1. ¢Utiliza algan gel hidratante para la cara?
Tabla 2. Uso de gel

Indicador Frecuencia %
Si 323 85%
No 57 15%
Total 380 100%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes

Figura 1. Uso de gel

= Si = No

Nota. Representacion grafica de la tabla 2.
De los resultados de la investigacion, el 85% de la muestra de estudio, utiliza un gel
hidrante para el rostro en su aseo personal, mientras que Unicamente el 15% no aplica gel
hidratante sino productos sustitutos como cremas, jabones entre otros. Los datos indican que hay

alto porcentaje de empleo del producto en la poblacion.
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2. ¢El gel que utiliza a base de que estd compuesto?

Tabla 3. Compuesto del gel hidratante que utilizan

Indicador Frecuencia %
Acido hialuronica, Almendras 77 24%
Vitamina E 94 29%
Aloe Vera 152 47%
Total 323 100%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes

Figura 2. Compuesto del gel hidratante que utilizan

m Acido hialurdnica, Almendras = Vitamina E = Aloe vera

Nota. Representacion gréafica de la tabla 3.

Segun los resultados de la encuesta, aproximadamente el 47% de las mujeres que
participaron del cuestionario tienen una opinion positiva y hay aceptacion sobre el gel hidratante
a base de aloe vera en particular, seguido de Vitamina E con un 29% por sobre otros

componentes como el acido hialurénico.
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3. ¢Cuéntos envases de 100 g. de gel de aloe vera adquiere anualmente?

Tabla 4. Cantidad de envases de gel que se adquiere durante un afio

Intervalos Frecuencia % Xm F(Xm)
la4 145 95% 2,5 362,5
5a8 4 3% 6,5 26
9al2 3 2% 10,5 315
Total 152 100% 420
Promedio anual 3 FRASCOS

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes

Figura 3. Cantidad de envases de gel que se adquiere durante un afio
3% 2%

m1lad4 = 5a8 =w9al2

Nota. Representacion grafica de la tabla 4.

Analizando los resultados de la investigacion obtenemos como resultado de las 152

mujeres encuestadas tienen un consumo anual promedio de 3 frascos por persona, cabe recalcar

que son tres tipos de rango expresados en la tabla 4 y figura4, mismos que van de 1 a 4 con un

95%, de 5 a 8 con el 3% y por Gltimo de 9 a 12 con el 2%.
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4. Indique ¢Cuadl es el precio promedio que usted paga normalmente por una
unidad de 100g de gel hidratante de aloe vera?

Tabla 5. Precio promedio que paga por una unidad de gel hidratante de 100g.

Intervalos Frecuencia Xm f(xm)
$5a $10 150 $ 7,50 $ 1.125,00
$11a $20 2 $ 15,50 $ 31,00
Total 152 $ 1.156,00
Precio promedio $ 7,61

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes

Figura 4. Precio promedio
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Nota. Representacion grafica de la tabla 5.

Luego de analizar los resultados se infiere que las personas adquieren el producto a una
cantidad que oscila entre los $5 a $10 dolares americanos, todo a esto debido a la gran variedad
de marcas reconocidas que existen hoy por hoy en el mercado, por lo que se tomé valores
estandares y se procedid a establecer intervalos de entre 5 a 10 y de 11 a 20 dolares americanos
sin embargo, se realizo el céalculo para determinar el precio promedio, proporcionando asi una

cantidad de $7,61 dblares americanos.
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5. ¢En qué lugar acostumbra usted a adquirir el gel hidratante a base de aloe vera?

Tabla 6. Lugar en el que se adquiere el gel hidratante

Intervalos Frecuencia %

Farmacias 150 99%
Estéticas 134 88%
Centros Naturistas 103 68%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes

Figura 5. Lugar de adquisicion.

® Farmacias = Estéticas = Centros Naturistas

Nota. Representacion grafica de la tabla 6.

Analizando los resultados se observa que las mujeres optan por adquirir el producto en los
centros naturistas, sin embargo, existe un gran porcentaje del 88% de personas que también optan
por comprar en farmacias y el 68% en estéticas.

6. ¢En qué tipo de presentacion compra el gel hidratante de aloe vera?

Tabla 7. Tipo de presentacion

Indicador Frecuencia Porcentaje
Envase de vidrio 25 16%
Envase de pléstico 127 84%
Total 152 100%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes
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Figura 6. Lugar de adquisicién

m Envase de vidrio = Envase de plastico

Nota. Representacion grafica de la tabla 7.
La mayor cantidad de personas prefieren el envase de plastico con un 84% con respecto al
envase de vidrio con el 16%, al momento de comprar el producto.
7. ¢Por qué medio de comunicacion se informo sobre la venta del gel hidratante a
base de aloe vera?

Tabla 8. Medios de comunicacion para informarse sobre el producto

Indicador Frecuencia %

Instagram 152 100%
WhatsApp 128 84%
Facebook 135 89%
Television 50 33%
Prensa escrita 100 66%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes
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Figura 7. Medios de comunicacion para informarse sobre el producto

® Instagram  ® WhatsApp = Facebook Television = Prensa escrita

Nota. Representacion gréfica de la tabla 8.

Generalmente, las mujeres encuestadas tienen diferentes medios para informarse sobre la
venta de los productos, teniendo mayor preferencia en la red social Instagram con el 100%
seguido de la red social Facebook y WhatsApp. La prensa escrita y la televisién son los medios
menos empleados para conocer sobre el producto.

8. ¢Recibe algun tipo de promocion por la compra del gel?

Recibe promocién por la compra del gel

Tabla 9. Recibe promocion por la compra del gel

Indicador Frecuencia %

No 152 100%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes.

Figura 8. Recibe promocién por la compra del gel

= Si = No

Nota Representacion grafica de la tabla 9.
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De acuerdo con la investigacion efectuada, en su totalidad de clientes, no reciben
promociones al momento de comprar un producto de aloe vera.
9. En caso de ser positiva la respuesta anterior ¢Qué tipo de promocion recibe por
la compra del gel hidratante?
Tabla 10. Tipo de promocion que recibe

Indicador Frecuencia %

Ninguna 152 100%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes

Figura 9. Tipo de promocién que recibe

Promocién 2 x 1 Descuentos Productos adicionales Ninguna

Nota. Representacion grafica de la tabla 9.

Por lo general las mujeres que consumen este producto, no reciben promocion alguna.

10. Si se implementa una empresa productora y comercializadora de gel hidratante a
base de aloe vera en la ciudad de Loja ¢Estaria dispuesta/o a adquirir dicho

producto?
Tabla 11. Implementacién de la empresa productora y comercializadora
Indicador Frecuencia %
Si 129 85%
No 23 15%
Total 152 100%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes
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Figura 10. Implementacion de la empresa productora y comercializadora

= Si = No

Nota. Representacion grafica de la tabla 11.

El 85% estan dispuestas a comprar el producto que genere la empresa productora y
comercializadora de gel hidratante a base de aloe vera en la ciudad de Loja, mientras que el 15%
prefirid no hacerlo, debido a que, ya han generado una relacion de cliente/empresa con su marca

de confianza.

11. ¢ Qué cantidad de la unidad productiva de 100 gramos de contenido cada una
adquiriria anualmente?

Tabla 12. Cantidad promedio anual de consumo

Intervalos Frecuencia % Xm f(Xm)
1 a 4 unidades 12 9% 2,5 30
5 a 8 unidades 9 7% 6,5 59
9 a 12 unidades 108 84% 10,5 1.134
Total 129 100% 1.223
Cantidad promedio 9 unidades

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes
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Figura 11. Cantidad promedio anual de consumo

7%

84% |

m 1adunidades =5a8unidades =9a12unidades

Nota: Representacion grafica de la tabla 12.

Se realizo los calculos respectivos para determinar la cantidad de unidades promedio
anuales obteniendo asi una cantidad de 9 frascos de 100 gramos cada uno. De acuerdo con el
grafico y aclarando que se utilizaron intervalos de 1 a 4 unidades tenemos el 9%, de 5 a 8 con el
7% y de 9 a 12 unidades con el 84% respectivamente siendo este el mayor porcentaje de consumo

anual.

12. ¢ En qué tipo de presentacion le gustaria comprar el producto?

Tabla 13. Tipo de presentacion

Indicador Frecuencia %
Envase de vidrio 36 28%
Envase de plastico 84 65%
Sachet 9 7%
Total 129 100%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes
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Figura 12. Tipo de presentacion

m Envase de vidrio = Envase de plastico = Sachet

Nota. Representacion gréfica de la tabla 13.

El envase que optan las consumidoras potenciales referente al gel hidratante es el envase
de plastico, seguido del envase de vidrio, mientras que el sachet tiene poca preferencia.

13. ¢ Qué es lo que usted considera al momento de comprar el gel hidratante?
Tabla 14. Puntos a considerar respecto al gel hidratante

Indicador Frecuencia %

Componentes 129 47%
Precio 98 36%
Cantidad 64 23%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes

Figura 13. Puntos a considerar respecto al gel hidratante

= Componentes = Precio = Cantidad
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Nota. Representacion grafica de la tabla 14.
Al momento de comprar, las mujeres prefieren los componentes del producto por sobre el
precio o la cantidad.
14. ;Por qué medio de comunicacion le gustaria conocer sobre la nueva unidad
productiva?

Tabla 15. Medio de comunicacién a utilizar para conocer sobre el producto

Indicador Frecuencia %

Instagram 104 68%
WhatsApp 129 85%
Facebook 129 85%
Television 32 21%
Prensa escrita 34 22%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes

Figura 14. Medio de comunicacion a utilizar para conocer sobre el producto

21%

85%

® I[nstagram = WhatsApp Facebook Television ~ m Prensa escrita

Nota. Representacion grafica de la tabla 15.

Los potenciales clientes prefieren informarse sobre la venta de los productos mediante la
red social Facebook, seguido de WhatsApp e Instagram. La prensa escrita y la televisién son los
medios menos empleados por lo clientes para sobre el producto.

15. ¢ Como le gustaria que se le promocione la nueva unidad productiva?

Tabla 16. Tipo de promocion para dar a conocer el producto

Indicador Frecuencia %
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Muestras gratis 95 35%
Exhibicion en puntos de venta 129 47%

Precios especiales 29 11%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a demandantes

Figura 15. Tipo de promocion para dar a conocer el producto

= Muestras gratis = Exhibicion en puntos de venta = Precios especiales

Nota. Representacion grafica de la tabla 15. Encuestas a demandantes.

Los resultados muestran una gran preferencia por la exhibicion del producto en ciertos
puntos de venta obviamente en espacios dedicados a la comercializacion de productos para el
cuidado de la piel, también como otra opcién es la ofrecer muestras gratis.

6.2. Resultados de la investigacion obtenidos respecto a los oferentes de la ciudad
de Loja.
Luego de haber obtenido lo resultados de la investigacion aplicadas los propietarios de los
locales, se obtuvo los siguientes resultados.
1. ¢Ofrece en su negocio gel hidratante para la piel?
Tabla 17. Ofrece gel hidratante

Indicador Frecuencia Porcentaje
Si 198 96%
No 8 4%
Total 206 100%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a oferentes
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Figura 16. Ofrece gel hidratante

=Si = No

Nota. Representacion gréfica de la tabla 17. Encuestas a oferentes.

De la investigacion realizada a los oferentes se observa que un 96% si ofrece en su negocio
gel hidratante para la piel.

2. En caso de ser positiva su respuesta: ¢ El gel a base de que es?
Tabla 18. Base del que estd compuesto el gel

Indicador Frecuencia %

Acido hialurénico, Almendras 50 25%
Vitamina E 99 50%
Aloe Vera 157 79%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a oferentes

Figura 17. Base del que estd compuesto el gel

= Acido hialurdnico, Almendras = Vitamina E = Aloe Vera, Vitamina E

Nota. Representacion grafica de la tabla 18. Encuestas a oferentes.
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Luego de analizar las respuestas el indicador con la aceptacién mas alta es Aloe Vera, con
157 registros, lo que representa el 79%. Esto indica que el Aloe Vera es mas comdn o mas
utilizado en comparacion con los otros dos. Seguido por la vitamina E con un 50% indicando que
la Vitamina E tiene una presencia significativa, pero se encuentra en un rango intermedio en
comparacion con los otros dos indicadores. Y por Gltimo el Acido hialurénico el cual es menos
comun o menos utilizado.

3. ¢Quién le provee el gel de aloe vera?

Tabla 19. Proveedor del gel hidratante

Indicador Valor Porcentaje
Distribuidora le6n 138 88%
Forever 145 92%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a oferentes

Figura 18. Proveedor del gel hidratante

145

138

Distribuidora leén Forever

Nota. Representacion gréfica de la tabla 19. Encuestas a oferentes.

El proveedor denominado "Forever"” representa el 92% del total registrado. Esto indica que
Forever también tiene un valor alto y una presencia considerable en el mercado, mientras que,
distribuidora Ledn cuenta con un 88%. Ambos indicadores son importantes en el conjunto de

datos, siendo Forever ligeramente més alto en términos de proveedores de gel de aloe vera.
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4. ¢Cuantas unidades (frascos) de gel hidratante a base de aloe vera vende
mensualmente y en que presentacion (cantidad en gramos)?

Tabla 20. Venta de unidades mensualmente y en qué cantidad

Intervalos Frecuencia % Xm F(Xm)
6 a 10 unidades de 100g 95 61% 8 760
11 a 15 unidades de 100g 62 39% 13 806
Total 157 100% 1.566
Promedio mensual 9,97
Promedio anual 119,69
Vendedores 157
Total Oferta 18.792

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a oferentes

Figura 19. Venta de unidades mensualmente y en qué cantidad

= 6 a 10 unidades de 100g = 11 a 15 unidades de 100g

Nota. Representacion grafica de la tabla 20. Encuestas a oferentes.

Las unidades de gel hidratante a base de aloe vera que se venden mensualmente en
presentacion de 100 gramos estan entre las 6 a 10 unidades con un porcentaje del 61% siendo
mayor en comparacion con el intervalo de 11 a 15 unidades.
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5. ¢Cual es su incremento de ventas de gel se Aloe Vera, anualmente?

Tabla 21. Incremento de ventas anualmente

Intervalos Frecuencia % Xm F(Xm)
0,5% al 1% 2 1% 0,75 1,5
1,1% al 1.5% 10 6% 1,3 13
1.6% al 2% 145 92% 1,8 261
Total 157 100% 275,5
Incremento promedio 1,75%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a oferentes

Figura 20. Incremento de ventas anualmente

0,5% al 1% 1,1al 1.5% 1.6al2%

Nota. Representacion grafica de la tabla 21. Encuestas a oferentes.

Se puede observar que la mayoria de los negocios tienen un incremento de ventas anualmente

del gel de aloe vera aproximadamente del 1.6% al 2%.
6. ¢Cual es el precio promedio el cual se vende el gel a base de aloe vera?

Tabla 22. Precio promedio de venta

Intervalos Frecuencia % Xm F(Xm)
$5a $10 155 99% 7,5 1162,5
$11 a $20 2 1% 15,5 31
Total 157 100% 1193,5
Precio promedio 7,60

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a oferentes
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Figura 21. Precio promedio de venta

1%

= 3552810 =3$11a820

Nota. Representacién grafica de la tabla 22. Encuestas a oferentes.
La mayoria de los negocios comercializan el producto a un valor de $5 a $10 dolares

americanos.

7. ¢Qué tipo de promocion les ofrece a sus clientes al momento de su compra?

Tabla 23. Promocion que ofrece al cliente por su compra

Intervalos Frecuencia %
Promocién 2x1 25 16%
Ninguna 132 84%
Total 157 100%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a oferentes

Figura 22. Promocion que ofrece al cliente por su compra

84%

= Promocion 2x1 = Descuentos = Productos adicionales Ninguna

Nota. Representacion gréfica de la tabla 23. Encuestas a oferentes.
El tipo de promocién que ofrecen los negocios es verdaderamente escaza con un 84% en

comparacion a los otros establecimientos.
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8. ¢Si se implementara una empresa dedicada a la produccion y comercializaciéon de
gel hidratante a base ALOE VERA, seria usted Ud. nuestro cliente?

Tabla 24. Produccion y comercializacion de gel hidratante

Indicador Frecuencia %
Si 135 86%
No 22 14%
Total 157 100%

Nota. Datos obtenidos de las encuestas aplicadas a oferentes

Figura 23. Implementacion

=Si = No

Nota. Representacion grafica de la tabla 24. Encuestas oferentes.

Como se puede observar la mayoria de los negocios esta dispuestos a ser nuestros clientes
para adquirir el gel hidratante a base de aloe vera.

52



7. Discusion
7.1. Estudio de mercado

La evaluacion del mercado es esencial para el proyecto, dado que reconoce los bienes y
servicios solicitados por la comunidad. Por consiguiente, involucra un estudio completo de la
oferta, la demanda, los precios y las tacticas de comercializacion.

Basandonos en la informacion previa y poder realizar el estudio de mercado, se segmento
a los 66,956 habitantes de genero femenino segln su capacidad adquisitiva y su situacion
econdmica activa, lo cual da un total de 37,989 habitantes, que constituyeron la poblacién con la
que se llevo a cabo el analisis.

7.1.1. Producto principal

Gel hidratante de Aloe vera (AloeGlow), combina la pureza del aloe vera con sus
increibles beneficios hidratantes y calmantes para ofrecerte una experiencia unica de cuidado de
la piel. Disefiado especificamente para satisfacer las necesidades de todo tipo de piel, nuestro gel
proporciona una hidratacion profunda y duradera, dejando tu piel suave, flexible y revitalizada,
todo esto gracias a sus propiedades cicatrizantes y antioxidantes, el gel de aloe vera también
puede ayudar a reducir la inflamacion, calmar la irritacion y mejorar la apariencia general de la
piel.

7.1.2. Productos sustitutos

Existen numerosos geles, cremas o jabones, disponibles en el mercado de diferentes
marcas que ofrecen beneficios similares a este producto, como reponer y retener la humedad en la
piel para mantenerla suave, una hidratacion intensa, alivia la sequedad y mejora la apariencia de
la piel o contener ingredientes activos adicionales tales como: vitaminas, antioxidantes o
extractos botanicos. Sin embargo, lo que distingue al gel hidratante AloeGlow es la composicion
de ingredientes con los que esta elaborada.

7.1.3. Mercado demandante

El gel hidratante a base de aloe vera tiene su mercado para personas de género femenino
desde los 20 afios en adelante, preocupadas por el cuidado de la piel, que buscan y estan

interesadas en los productos hidratantes y lo que aporta para su piel.
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7.1.4. Anélisis de la demanda

Es un estudio que permite conocer claramente cudl 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 estaré el proyecto.

7.1.1.1.Demanda potencial

La demanda potencial del gel hidratante corresponde a la cantidad de poblacién femenina
ecuatoriana lojana mayor desde los 20 hasta los 70 afios de edad, por lo tanto, se proyectd la
poblacion desde el afio 2010 hasta el afio 2022, de manera que se utilizo la tasa de crecimiento
establecida por el INEC que es del 2.55% dicho procedimiento dio como resultado 66 956
habitantes de sexo femenino.

Tomando en cuenta los datos proporcionados anteriormente a los 66 956 habitantes se
procedié a segmentar por capacidad adquisitiva y econdmicamente activa obteniendo como
resultado un total de 37 989 habitantes de sexo femenino.

Tabla 25. Demanda potencial

Poblacion de 20 a 70 Poblacion capacidad _
. . ) o Uso de Gel Hidrante
ARos afos sexo femenino adquisitiva 'y
o ) para la Cara (85%)
(2.35%) econdémicamente activa
0 66.956 37.989 32.291
1 68.677 38.958 33.114
2 70.428 39.951 33.958
3 72.224 40.970 34.824
4 74.066 42.015 35.712
5 75.954 43.086 36.623

Nota. Datos obtenidos de la tabla 1y 2.

7.1.1.2.Demanda Real
Aqui se pudo establecer el numero total de mujeres que utilizan gel hidratante y que el
mismo este elaborado a base de aloe vera, para lo cual se calculd en base al porcentaje de la

demanda potencial dividido para el porcentaje del uso de gel hidratante a base de aloe vera.
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Tabla 26. Demanda real

Uso de Gel Hidrante parala Uso de Gel Hidratante a base de Aloe

Afos
Cara (85%) Vera (47%)
0 32.291 15.177
1 33.114 15.564
2 33.958 15.960
3 34.824 16.367
4 35.712 16.785
5 36.623 17.213

Nota. Datos obtenidos de la tabla 2 y 3.

7.1.1.3.Demanda Efectiva
Se determina que la demanda efectiva sobre el producto tiene un nivel de aceptacion del
85%, es decir, el porcentaje antes mencionado estaria de acuerdo con la implementacion de una
empresa dedicada a la produccién y comercializacion de gel hidratante a base de aloe vera para el
rostro en la ciudad de Loja

Tabla 27. Demanda efectiva

Uso de Gel
Afos Hidratante a base Dispuesto a adquirir el Promedio de Demanda
de Aloe Vera producto (85%0) compra anual (100  Efectiva
(47%) 9) Total (100g)
0 15.177 12.900 9 116.101
1 15.564 13.229 9 119.062
2 15.960 13.566 9 122.098
3 16.367 13.912 9 125.211
4 16.785 14.267 9 128.404
5 17.213 14.631 9 131.678

Nota. Datos obtenidos de la tabla 3, 4 y 11.
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7.1.5. Andlisis de la oferta

7.1.1.1.Estimacion de la oferta
Es el proceso de calcular la cantidad de bienes o servicios que los productores estaran
dispuestos a ofrecerse en el mercado a un determinado precio durante un periodo de tiempo
especifico. Tenemos una venta anual en el afio 0 de 18.792 con un incremento anual de 1.75%.
Tabla 28. Estimacion de la oferta

ARNos ARos Venta anual (Incremento 1.75%)
0 2023 18.792
1 2024 19.121
2 2025 19.455
3 2026 19.796
4 2027 20.142
5 2028 20.495

Nota: Estimacion de la oferta (1.75%) incrementacion de ventas anual

7.1.6. Demanda insatisfecha

Una vez estimada la oferta se procedié a calcular la demanda insatisfecha que existe en el
mercado

Tabla 29. Demanda insatisfecha

ARos Demanda Efectiva Oferta Demanda Insatisfecha
0 116.101 18.792 97.309
1 119.062 19.121 99.941
2 122.098 19.455 102.642
3 125.211 19.796 105.415
4 128.404 20.142 108.262
5 131.678 20.495 111.183

Nota: Demanda insatisfecha
7.1.7. Comercializacion del producto

El Plan de Comercializacion establece una estrategia destinada a alcanzar el mercado
objetivo con la informacion pertinente. Se elabora con el propdésito de facilitar el posicionamiento
de la empresa que comercializa Gel hidratante a base de aloe vera en la ciudad de Loja. Para

desarrollar la estrategia comercial, se tomaran en cuenta los resultados del analisis de la demanda
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y la oferta, centrdndose en los elementos clave del marketing conocidos como las 4 P: producto,
precio, distribucion y promocion.
7.1.1.1.Producto
e Marca
Se reconoce que esta caracteristica es fundamental en el mercado para lograr
reconocimiento y, por ende, se ha desarrollado una imagen Unica y novedosa con el objetivo de
destacarse en el segmento de mercado actual y ante la competencia.

La marca del gel hidratante de aloe vera se denomina “AloeGlow”.

s

GEL HIDRATANTE

Figura 24. Marca AloeGlow

Nota: Disefio del logo de AloeGlow.

e Slogan
“La foérmula suave y poderosa para una piel perfectamente equilibrada”
e Envase
Con respecto al envase que se ofertard al mercado sera tipo tubo denominado tubo
colapsible en una presentacién de 100 g.
e Caracteristicas del envase:
e Redondo
e Tono traslucido todo el envase

e Capacidad para 100g.
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Figura 25. Presentacion del gel hidratante

Nota: Envase de plastico tipo colapsible de 100 gramos.

e Empaque
El envase estara protegido por su empaque de carton en el cual vienen todas las
especificaciones del mismo.

e Caracteristicas del empaque:
o Ingredientes
o Compuestos
o Modo de Uso
o Advertencias
o Cddigo de barras
o Fecha de elaboracion
o Fecha de caducidad
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Figura 26. Empaque del gel hidratante
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Nota. Desarrollado en la plataforma Canva
7.1.1.2.Precio
Al determinar el precio que se ofrecera en el mercado, se consideran los costos de
produccion asociados a la elaboracion del gel hidratante, asi como los resultados obtenidos de las

encuestas.

7.1.1.3. Plaza
Con el fin de garantizar una comercializacién y oferta efectivas del producto que esta
nueva empresa desea ofrecer, se llevara a cabo un estudio que considerara los diversos tipos de
canales de distribucion utilizados en el mercado de cosméticos, asi como los factores limitantes

asociados a estos canales.
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Dado que el mercado objetivo de estudio se compone de mujeres interesadas en adquirir
el gel hidratante a base de aloe vera, se determinara el canal de comercializacion mas viable para
alcanzar a estas clientas y lograr un mayor volumen de ventas del producto, lo cual beneficiara a
la empresa.

Figura 27. Canales de distribucion

FABRICANTE :> CONSUMIDOR

FABRICANTE :> INTERMEDIARIO :> CONSUMIDOR

Nota: Canales de distribucion del producto.

7.1.1.4.Promocion
“AloeGlow” con base en los resultados obtenidos de la encuesta, se brindara muestras

gratis del gel hidratante en puntos de venta estratégicos.

7.2. Estudio técnico

El proposito de este estudio es identificar los elementos esenciales necesarios para llevar a
cabo el proceso de produccién. Se analizan los datos obtenidos del estudio de mercado para
determinar la tecnologia adecuada, el espacio fisico requerido y los recursos humanos necesarios.
Este estudio se concentra en tres areas principales: el tamafio y la ubicacion, la ingenieria del

proyecto y el disefio organizacional.
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7.2.1. Tamafio y Localizacion

7.1.2.1. Tamafo
7.1.2.1.1. Capacidad instalada
La capacidad instalada evalla el desempefio de la maquinaria y equipo en términos de su
capacidad para operar las 24 horas del dia y los 365 dias del afio, y el tiempo requerido para la
produccion del gel hidratante.
Tabla 30. Capacidad Instalada

Vasos de precipitacion de 500 ml. Cantidad de gel
1 500 miligramos de gel
3 vasos de precipitacion X
1500 * 24 = 36.000 ml. Cantidad en ml de gel por dia
36 000 * 365 = 13 140 000 ml. Cantidad en ml de gel por afio

Nota: Capacidad instalada en la empresa AloeGlow.
13 140 000 ml anual / 100 = 131 400 unidades de 100 gr.
Al afo la empresa AloeGlow producird 131 400 unidades de gel hidratante en
presentacion de 100 gramos cada unidad.
7.1.2.1.2. Capacidad utilizada
Es la capacidad de rendimiento o produccion de una maquinaria que se basa en la
cantidad de trabajo que puede realizar, y esto esta determinado por el nivel de demanda que se
pretende satisfacer en un periodo especifico. La produccion tomara un tiempo de 8 horas diarias

desde el dia lunes hasta el dia viernes por lo que el afio representan en total 261 dias laborables de

la empresa.
Tabla 31. Capacidad Utilizada
Vasos de precipitacion de 500 ml. Cantidad de gel
1 500 miligramos de gel
3 X
1500 * 8 =12 000 Cantidad en ml de gel por dia
12 000 * 261 = 3 132 000 Cantidad en ml de gel por afio

Nota: Capacidad utilizada en la empresa AloeGlow
3132 000 ml anual / 100 = 31 320 unidades de 100 gr.
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Al afio la empresa AloeGlow producira 31 320 unidades de gel hidratante en
presentacion de 100 gramos cada unidad.
7.1.2.1.3. Participacién en el mercado
En la siguiente tabla se indica el porcentaje de participacion que la empresa tendra segln
la demanda no satisfecha y la capacidad instalada de la maquinaria y equipo.
Tabla 32. Participacién en el mercado

Afos Demanda Insatisfecha Unidades a ofertarse Participacion Mercado.
0 97.309 31.320 32%
1 99.941 31.320 31%
2 102.642 31.320 31%
3 105.415 31.320 30%
4 108.262 31.320 29%
5 111.183 31.320 28%

Nota: Participacion en el mercado
7.1.2.2. Localizacion

Al decidir la ubicacién de la empresa AloeGlow, se selecciond cuidadosamente su
localizacion geografica con el objetivo de establecerla de manera estratégica. Este proceso
implic6 examinar varios aspectos esenciales que influyeron en la eleccién, considerando no solo
la perspectiva econdmica, sino también el entorno empresarial y de mercado.

7.1.2.2.1. Analisis de los factores determinantes de localizacion

Los factores mas frecuentes que determinaron la eleccion para la ubicacién de la empresa
AloeGlow incluye elementos como acceso al mercado, infraestructura y servicios, costos
laborales, clima empresarial y regulaciones, leyes y reglamentos, proximidad a proveedores,
competencia, consideraciones culturales sociales, entre otros.

Teniendo en cuenta estos factores, se ha seleccionado la ciudad de Loja, ubicada en la
provincia y canton de Loja, como un lugar propicio para establecer la planta y la base de ventas
de la empresa. Esta eleccion se considera estratégica, ya que en esta ubicacion la empresa estara
en proximidad de los proveedores de materia prima.

7.1.2.2.2. Macro localizacion
La macro localizaciéon de la empresa AloeGlow se refiere a la seleccidén general de la

ubicacion geogréfica donde se establecera la misma. Es un nivel de andlisis amplio que considera
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factores a nivel regional o nacional, en lugar de una ubicacién especifica dentro de una zona

determinada.
Figura 28. Macro IocallzaC|on Mapa Ecuador

REPUBLICA DEL ECUADOR
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W
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Nota: Mapa politico de la republica del Ecuador

Figura 29. Macro IocallzaC|on Canton LOja

MAPA POLITICO DE LA 2 N
PROVINCIA DE LOJA

Nota: Mapa politico de la provincia de Loja.
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7.1.2.2.3. Micro Localizacion

La micro localizacion implica la seleccion especifica de la ubicacion de la empresa
AloeGlow dentro de una region previamente determinada a nivel de macro localizacion. Es un
andlisis detallado que considera aspectos como el entorno inmediato, los terrenos disponibles, la
proximidad a proveedores y clientes, las facilidades de acceso y transporte, y la disponibilidad de
mano de obra local, entre otros factores.

La empresa ha sido ubicada estratégicamente en el sector previamente sefialado en la
figura 34, debido a que se ha evaluado que este lugar posee las condiciones idoneas para llevar a
cabo la actividad especifica de la organizacion. Su infraestructura es extensa y apropiada para
ejecutar de manera eficiente el proceso de elaboracion requerido. Asimismo, cuenta con todos los
servicios basicos necesarios, tales como sistemas de alcantarillado, suministro de energia
eléctrica confiable, acceso a agua potable y vias de comunicacién adecuadas. Estas caracteristicas
del lugar brindan la oportunidad de establecer un nicho de mercado especifico al cual la empresa
orientara su oferta comercial.

Figura 30. Micro localizacion-Parroquia el valle

Nota: Ubicacion de la empresa AloeGlow en el barrio San Cayetano Bajo.

64



7.1.3. Ingenieria del proyecto

Componente tecnoldgico

La empresa “AloeGlow” necesita los siguientes elementos y maquinaria para producir el

gel hidratante a base de aloe vera.

Tabla 33. Maquinaria

Cantidad Equipo Marca Precio Total
Agitador magnético con
calentamiento
% Vision
3 {']lr 7 Scientific
-t 400,00 1.200,00
Proporciona un excelente
rendimiento de calefaccion y una
mezcla eficiente.
Viscosimetro
L Bante
Instruments
2.600,00 2.600,00

Es un instrumento empleado para
medir la viscosidad y algunos otros

pardmetros de flujo de un fluido.
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Medidor de pH de banco

- Bante
= Instruments  1.500,00 1.500,00
Mide la actividad del ion hidrégeno
en soluciones acuosas, indicando su
grado de acidez o alcalinidad
expresada como pH.
Céamara climéatica
Memmert
3.000,00 3.000,00

Es un equipo imprescindible
utilizado para secar y esterilizar los
recipientes de vidrio y metal en un

laboratorio.
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Balanza analitica

2 AND 2.000,00 4.000,00
Sensor mejorado para una mayor
precision.
TOTAL $12.300,00

Nota: https:// Amazon.com/
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Tabla 34. Implementos de Laboratorio

Cantidad Equipo Marca

Precio

Total

Vaso de precipitacion

48 L United
Se utiliza para almacenar Scientific

sustancias, disolverlas, mezclarlas,
calentarlas y en general cualquier
cosa que no necesite una medida de

precision del volumen.

15,00

720,00

Espatula de laboratorio de acero

.‘

A

3 Fisher

Se utiliza para transferir materiales
cristalinos, triturar grumos, raspar o

incluso cortar.

5,00

15,00

Espatula de laboratorio de

mango de madera

J

Se utiliza para seleccionar muestras

Isolab

de compuestos, recoger elementos
en estado solido y transferirlos de

un recipiente a otro.

8,00

24,00
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Varilla de vidrio

nnAN

12

Utilizada para mezclar o agitar
sustancias; también se utiliza en
ciertas operaciones que se necesita
trasvasar un liquido, para evitar que
éste se derrame. Su funcion

principal es agitar disoluciones.

mrAn

Burry Life

Science u 5,00

60,00

Paquete de pipeta Pasteur

Son ideales para la distribucion de

cantidades de liquido alicuotas y se

pueden congelar llenas de muestra
0 se pueden transformar en un

recipiente cerrado, sellando la punta

con calor.

Teenitor
10,00

20,00

Paquete combinado de barra de

agitacion magnética

40,00

80,00
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Obtainsurplus

Crean un movimiento entre liquidos
o entre liquidos y sélidos con el fin
de alcanzar procesos de mezcla,
suspension, dispersion,
homogenizacion y transferencia de

calor.

Piseta

.. ) Fisher
Es un recipiente que incluye tapa

rosca, la misma que posee un 14,00
pequerio tubo por donde se expulsa
agua o cualquier liquido que esté
dentro de la piseta. Normalmente
esta hecho de plastico y su funcion
principal es el lavado de recipientes

y materiales de vidrio.

28,00

Embudo de pléstico

3,00
KarZone

12,00
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Sirve para afadir el gel a los

envases de plastico.

Paquete Guantes de latex

Latex
4 4,50 18,00
Sirven especialmente para la
proteccion laboral individual que
protegen al individuo en el lugar de
trabajo.
TOTAL $977,00
Nota: https:// Amazon.com/
Tabla 35. Muebles y Enseres
Cantidad Equipo Marca Precio Total
Mesas murales de laboratorio
4 Inlab $250,00 $1000,00

Proporciona una superficie de
trabajo estable y resistente para
llevar a cabo los procedimientos del
laboratorio.

Sillas para laboratorio
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Boss Office $145,00 $145,00
Products

S &
L ‘
 J
Esto contribuye a proteger la salud
del trabajador y mejora los
resultados de trabajo al evitar la

aparicion del cansancio.

TOTAL $1145,00

Nota: https:// Amazon.com/

Infraestructura fisica

Se refiere especificamente a la infraestructura fisica de la empresa, donde se identifican
las areas necesarias para llevar a cabo todas las actividades durante la fase operativa. En esta
etapa del analisis, es fundamental contar con el asesoramiento de profesionales en construccion,
al igual que la tecnologia utilizada debe estar alineada con las necesidades del mercado y las

oportunidades de crecimiento.
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Figura 31. Infraestructura Fisica
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Nota. Infraestructura de la empresa AloeGlow

Distribucion de la planta

La distribucion de la planta productora y comercializadora se refiere a cbmo se organizan
y disefian fisicamente los espacios, equipos y flujos de materiales dentro de las instalaciones de la
empresa AloeGlow. El objetivo es optimizar la eficiencia de las operaciones, minimizando costos
y tiempos de produccion y distribucion.
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La distribucion de la planta busca mejorar la utilizacion de los recursos disponibles al

ubicar estratégicamente los diferentes departamentos, maquinarias y areas de almacenamiento. Se

busca una secuencia ldgica de las operaciones, reduciendo movimientos innecesarios y

asegurando el cumplimiento de las normas de seguridad y regulaciones aplicables. También se

considera la capacidad de adaptacion futura y los posibles cambios en la demanda y procesos de

produccion.

Es decir, la distribucion de una planta productora y comercializadora implica disefiar de

manera estratégica y organizar fisicamente los espacios y recursos para mejorar la eficiencia de

las operaciones de produccion y distribucion de productos.

Proceso productivo

A continuacion, se describe paso a paso el proceso del cual se obtendré el gel hidratante:

1.

Pesar el carbopol en un vaso de precipitacion (o en el recipiente que se esté usando) y

afiadirle el agua previamente pesada, dejar hidratar el carbopol en el agua por 24 horas.
Nota: En una hora se producen 15 unidades de gel y el proceso descrito es el que

se realizaria por hora, sin embargo, el pesaje e hidratacion del carbopol no consta dentro

del proceso productivo debido a que este paso se lo realiza 24 horas antes de cada

produccion.

Pesar el resto de componentes con excepcién de la trietanolamina y la esencia.

En una plancha de agitacion magnética colocar el vaso en el que esta el carbopol

hidratado con el agua, colocarle un imén y poner a girar para que se disuelva por

completo el carbopol.

Ya con el carbopol diluido afadirle el resto de componentes pesado previamente

lentamente y dejar que se haga una mezcla homogénea.

Con todos los componentes integrados, afiadir gota a gota la trietanolamina y mezclar

suavemente para evitar la formacién de burbujas. Mientras se agrega cada gota es

necesario ir midiendo el pH ya que este debe estar entre 5.5y 6.5.

Con el pH regulado, la consistencia adecuada obtenida, agregar la esencia.

Flujograma de procesos

El flujograma es una herramienta que se utiliza para describir de manera detallada y

secuencial el proceso de produccién del gel hidratante de “AloeGlow”.
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La presentacion de los flujogramas de proceso puede variar considerablemente, ya que no

existe un formato rigido y su elaboracion depende del criterio del disefiador. Sin embargo, es

importante que el flujograma muestre claramente las actividades y su secuencia logica.

A continuacion, se muestra el flujograma de procesos a realizar para la obtencion del gel

hidratante:
Tabla 36. Flujograma
Tiempo Actividad
ctividades
empleado ::> D v
1 10 min.  Homogenizacion del carbopol
con el agua destilada 'y
pesado de componentes
2 15 min.  Incorporar el resto de
componentes pesado
previamente.
3 10 min.  Medicion de Ph, mezclado e
incorporacion de la
trietanolamina.
4 5min.  Agregar la esencia
5 15min.  Envasado y etiquetado
6 5min.  Almacenamiento X
60 min. TIEMPO TOTAL DE PRODUCCION

Nota. Flujograma del Proceso Productivo

En una hora se producen 15 unidades de gel hidratante y el proceso descrito es el que se

realizaria por hora, sin embargo, el pesaje e hidratacion del carbopol no consta dentro del

flujograma de produccion debido a que este proceso se lo realiza 24 horas antes de cada

produccion.
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7.1.3.1.Balance de materia prima
Los elementos fundamentales necesarios para obtener el producto en este caso son
esenciales. En el contexto de un lote, estos elementos son indispensables.

Tabla 37. Balance de Materia Prima

COMPONENTE % F. UNITARIA (g) F. POR VASO F.LOTE DIARIO
Carbopol 0,5 0,5 1,75 40
Agua destilada 85,86 85,86 300,51 6868,8
Propilenglicol 2,5 2,5 8,75 200
Glicerina 2,5 2,5 8,75 200
Conservante (kemidantl) 0,2 0,2 0,7 16
EDTA 0,1 0,1 0,35 8
Extracto de Aloe Vera 7 7 24,5 560
Colageno 1 1 3,5 80
Trietanolamina (TEA) 0,3 0,3 1,05 24
Esencia 0,04 0,04 0,14 3,2
TOTAL 100 100 350 8000

Nota: porcentaje (%), formula (F), gramo (g)

7.2.4. Estudio organizacional

La gestion es esencial para el adecuado desarrollo de las empresas, ya que su proposito
radica en coordinar de manera efectiva y eficiente los recursos humanos, materiales y financieros
de una comunidad con el fin de alcanzar sus metas con la maxima productividad.

7.2.4.1.0rganizacion Juridica

Después de examinar la naturaleza y los propositos de la empresa “PRODUCTORA y
COMERCIALIZADORA DE GEL HIDRATANTE A BASE DE ALOE VERA.”, sera
constituida como una COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA. El Art. 92 de la Ley
de Compaiias, menciona que: “La compafia de responsabilidad limitada es la que se contrae
entre dos 0 més personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto
de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén social o denominacion

objetiva, a la que se afiadira, en todo caso, las palabras "Compaiiia Limitada" o Cia. Ltda.”
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7.2.4.2.Base Legal

La Base Legal es crucial para la formacion de una empresa, ya que debe cumplir con ciertos
requisitos establecidos por la ley.

» Nombre de la empresa

Siguiendo lo estipulado en el articulo... 137, numeral 2 de la Ley de Compafiias vigente en el
Ecuador, la Razon Social de la empresa es: “AloeGlow” CIA. LTDA.

» Duracion de la empresa

La empresa, desde su establecimiento, estara vigente durante un periodo de 5 afios, teniendo
en cuenta el afio de preparacion destinado a la constitucion de la compafiia, salvo lo establecido
en el Articulo 361 de la Ley de Compafiias.

> Acta constitutiva de la empresa “AloeGlow” CiA. LTDA.

En la ciudad de Loja, a los nueve dias del mes de septiembre de 2023, por propia iniciativa y
con el asesoramiento del Dr. Ismael Cueva, asisten los sefiores: Luis Daniel Orellana Piedra, con
C.l. 1105712523 y Nicole Alexandra Castillo Pardo, con C.I. 1104463086, quiénes libre y
voluntariamente y con todos sus derechos han decidido formar parte de la empresa “AloeGlow”
CIA. LTDA., con fines de lucro, la que tendré por objeto la produccion y comercializacion de
gel hidratante a base de ale vera en la ciudad de Loja, provincia de Loja.

> Minuta De Constitucion De La Empresa “AloeGlow” CIiA. LTDA.

SENOR NOTARIO:

Sirvase insertar en el protocolo de escrituras publicas a su cargo, una de constitucion de
compafiia, contenida en las siguientes clausulas:

PRIMERA. - COMPARECIENTES. - Intervienen en la celebracion de este contrato, los
sefiores: Luis Daniel Orellana Piedra, con C.I: 11057125253 y Nicole Alexandra Castillo Pardo,
con C.l. 1104463086, en ejercicio pleno de sus derechos comparecen a la constitucion de la
empresa “AloeGlow”, Cia. Ltda.

SEGUNDA. - DECLARACION DE VOLUNTAD. - Los comparecientes declaran que
constituyen una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de gel hidratante a base de
aloe vera con responsabilidad limitada, que se someterd a las disposiciones de la Ley de
Compafiias, del Cédigo de Comercio, a los convenios de las partes y a las normas del Codigo
Civil,

TERCERA. - ESTATUTO DE LA EMPRESA. -
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» TITULO PRIMERO. -DENOMINACION, DOMICILIO, OBJETO Y
DURACION. -

Art. 1.- (DENOMINACION). - La Empresa de economia privada, formada en virtud del
presente contrato y que se regira de acuerdo a este estatuto se denomina “AloeGlow”, Cia. Ltda.

Art. 2.- (DOMICILIO). - La compafiia tendrd su domicilio principal en la ciudad de Loja,
provincia de Loja, Republica del Ecuador.

Art. 3.- (OBJETO). - El objeto de la compafiia es producir y comercializar gel hidratante a
base de aloe vera. Para estos negocios en general, la empresa podra realizar toda clase de actos,
contratos y operaciones permitidas por las Leyes Ecuatorianas, que sean acorde a su objeto.

Art. 4.- (PLAZO, DURACION). - El plazo de duracion del contrato social de la compafiia es
de cinco afios, a contarse de la fecha de Inscripcion en el Registro Mercantil del domicilio
principal de la compafiia; puede prorrogarse por resolucion de la junta general de socios, la que
sera convocada expresamente para deliberar sobre el particular. La compafiia podré disolverse
antes, si asi lo resolviere la Junta general de socios en la forma prevista en estos estatutos y en la
Ley de Compaiiias.

» TITULO SEGUNDO. - CAPITAL, ACCIONES OBLIGACIONES Y AUMENTOS.

Art. 5.- (CAPITAL). - El capital social de la compafia es de 19.724.59 dolares americanos
dividido en 4.931.14 ddlares americanos por cada socio. El capital esta integramente suscrito y
pagado conforme se especifica en las declaraciones.

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

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

Art. 8.- (AUMENTO DE CAPITAL). - El capital de la empresa podra ser aumentado en
cualquier momento, por resolucién de su propietario, ya sea por su propio capital, o ingreso de
NUEevos Socios.

Art. 9.- (RESPONSABILIDAD). - La responsabilidad de los socios por las obligaciones
sociales se limita al monto de sus aportaciones.

> TITULO TERCERO. - EJERCICIO ECONOMICO, BALANCE, DISTRIBUCION
DE UTILIDADES Y RESERVAS.
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Art. 11.- (EJERCICIO ECONOMICO). - El ejercicio econdmico sera anual y terminara el
treinta y uno de diciembre de cada afio, al fin de cada ejercicio y dentro de los tres primeros
meses del siguiente afio, el Gerente General someterd a consideracion de la Junta general de
socios, el balance general anual, el estado de pérdidas y ganancias, la formula de distribucién de
beneficios y demas informes necesarios.

Art. 12.- (UTILIDADES Y RESERVA). - Las utilidades seran dispuestas por su duefio de
manera proporcional a sus ingresos, sin tener que ser aprobadas por persona alguna.

> TITULO CUARTO. - DEL GOBIERNO, ADMINISTRACION Y
REPRESENTACION DE LA COMPANIA.

Art.13.- (GOBIERNO Y ADMINISTRACION). - La empresa estard gobernada por el
Gerente General, cada uno de estos érganos con las atribuciones y deberes que les concede la Ley
de Compafiias y estos estatutos.

Art. 14.- (CONVOCATORIA). - La convocatoria a sesion la hard el gerente de la empresa
mediante comunicacion escrita a cada uno de los miembros, con cuarenta y ocho horas de
anticipacion, por lo menos a la fecha de sesion.

Art. 15.- (ATRIBUCIONES Y DEBERES DEL DIRECTORIO).- Son atribuciones del
Directorio los siguientes:

a.  Sesionar ordinariamente cada mes y extraordinariamente cuando fuere convocado.

b.  Someter a consideracion del Directorio el proyecto de presupuesto en el mes de
enero de cada afio.

c.  Autorizar la compra y transferencia de inmuebles a favor de la empresa, asi como
la elaboracion de contratos de hipoteca y cualquier otro gravamen que limite el dominio y
autonomia o posesion de los bienes inmuebles de propiedad de la empresa.

d.  Autorizar al Gerente General el otorgamiento y celebracion de actos, contratos e
inversiones para los que se requiera tal aprobacion, en razén de la cuantia requerida.

e.  Controlar el movimiento econdmico de la empresa y dirigir la politica de los
negocios de la misma.

f. Cumplir y hacer cumplir las resoluciones tomadas, y las disposiciones legales, del
Estatuto y reglamentos.

g. Determinar los cargos para cuyo ejercicio se requiera caucion y calificar las

cauciones
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h.  Los demaés que contemple la Ley, los estatutos y resoluciones.

Art. 16.- (RESOLUCIONES). - Las resoluciones del directorio seran por simple mayoria de
votos y los votos en blanco y las abstenciones se sumaran a la mayoria.

Art. 17.- (ACTAS). - De cada sesion de directorio se levantara la correspondiente acta, la que
sera firmada por el presidente y secretario que actuaron en la reunion.

Art. 18.- (DEL GERENTE). - El Gerente sera elegido por la Junta General de socios y sera
elegido para un periodo de cuatro afios. EI Gerente General sera el representante legal de la
empresa.

Art. 19.- (ATRIBUCIONES Y DEBERES DEL GERENTE). - Son deberes y atribuciones del
Gerente de la empresa:

a.  Representar legalmente a la empresa, en forma judicial y extra judicial

b.  Conducir la gestion de los negocios sociales y la marcha administrativa de la
empresa

c.  Dirigir la gestion econémico-financiera de la empresa

d.  Gestionar, planificar, coordinar, poner en marcha y cumplir las actividades de la
empresa;

e.  Realizar pagos por concepto de gastos administrativos de la Empresa

f Realizar inversiones, adquisiciones y negocios

g.  Inscribir su nombramiento con la razon de su aceptacion en el Registro Mercantil

h Presentar anualmente informe de labores ante el Directorio

I. Conferir poderes especiales y generales de acuerdo a lo dispuesto en el estatuto y
en la Ley

J. Nombrar empleados y fijar sus remuneraciones

k.  Cuidar que se lleven de acuerdo con la Ley los libros de contabilidad, y las actas
del Directorio

l. Cumplir y hacer cumplir las resoluciones del Directorio

m. Presentar ante el Directorio el Balance, el estado de pérdidas y ganancias, la
liquidacién presupuestaria y la propuesta de distribucién de beneficios dentro de los sesenta

dias siguientes al cierre del ejercicio econémico
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n.  Ejercer y cumplir las demés atribuciones, deberes y responsabilidades que
establece la Ley, el presente estatuto y reglamentos de la Empresa, asi como las que sefiale
el Directorio.

Art. 20.- (DISOLUCION Y LIQUIDACION DE LA EMPRESA). - La disolucién y
liquidacion de la Empresa se regirad por las disposiciones pertinentes de la Ley de Compafiias,
especialmente por lo establecido en la seccion décimo segunda de esta Ley, asi como por el
reglamento sobre disolucion y liquidacion de compaiiias y por lo previsto en el presente estatuto.

Art. 21.- (DISPOSICION GENERAL). - En todo lo no previsto en este estatuto se estara a las
disposiciones de la Ley de Compafiias y sus Reglamentos, asi como a los reglamentos de la
empresa y a lo que resuelva el directorio.

Art. 22.- (AUDITORIA). - Sin perjuicio de la existencia de 6rganos internos de fiscalizacion,
el directorio podra contratar la asesoria contable o auditoria de cualquier persona natural o
juridica especializada, observando las disposiciones legales sobre esta manera.

> TITULO QUINTO. - INTEGRACION Y PAGO DE CAPITAL

El aporte de los socios ha sido suscrito y pagado en dinero efectivo de legal circulacion y
depositado en una entidad bancaria a nombre de la compafia que hoy se constituye, a la cuenta
<<integracion de capital.

Los socios fundadores de la compafiia, por acuerdo, nombran al sefior Luis Orellana, gerente
de la compaiia “AloeGlow” PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE GEL
HIDRATANTE DE ALOE VERA, para el periodo determinado en este estatuto y la autorizan
para que realice los tramites y gestiones necesarias, encaminadas a la legalizacion y aprobacion
de la escritura de formacion de la compaiiia, su inscripcion en el Registro Mercantil; y todos los
tramites de rigor para que pueda operar la compafiia.

Hasta aqui la minuta que queda elevada a la calidad de escritura publica formalizado el
presente instrumento. - Yo el Notario lo lei integramente al otorgante y firma en unidad de acto
conmigo el Notario que doy Fe.

Dado y firmado en la ciudad de Loja, a los nueve dias del mes de septiembre de 2023.
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Luis Orellana Piedra Nicole Castillo Pardo
C.1.1900858786 C.1. 1900209386

C.l. C.l.

Filos6fica Empresarial

Es el conjunto de elementos que definen las préacticas empresariales que llevarad acabo la
empresa “AloeGlow” para alcanzar sus objetivos comerciales.
Mision
Nuestra mision es crear y ofrecer constantemente productos de gel hidratante de aloe vera que
sean efectivos, seguros y respetuosos con el medio ambiente. Nos comprometemos a utilizar
ingredientes naturales de la méas alta calidad y a través de una investigacion y desarrollo
continuos, buscamos proporcionar soluciones que promuevan la salud y la belleza facial de
nuestros clientes. Aspiramos a establecer relaciones duraderas con nuestros clientes, brindando
una experiencia excepcional y contribuyendo al bienestar general de la comunidad.
Vision
Ser reconocidos como lideres en 5 afios dentro del mercado nacional e internacional como una
empresa innovadora y confiable en la produccion y comercializacion de gel hidratante de aloe
vera para el rostro. Nuestra vision es inspirar y promover una belleza natural y saludable,
ofreciendo productos de alta calidad que mejoren la vida y la confianza de nuestros clientes.
Objetivos estratégicos
e Expansion del mercado: Incrementar la presencia en nuevos mercados nacionales e
internacionales para aumentar la cuota de mercado y las oportunidades de crecimiento.
e Fidelizacion de clientes: Implementar estrategias de marketing y programas de

fidelizacion para retener a los clientes actuales y generar recomendaciones positivas.

82



e Excelencia en la calidad: Garantizar altos estandares de calidad en todos los aspectos de

la produccion y comercializacién para generar confianza y lealtad en los clientes.

e Optimizacién de la cadena de suministro: Mejorar la eficiencia y reducir costos

mediante la optimizacion de la cadena de suministro y la gestion efectiva de proveedores.

¢ Rentabilidad financiera: Lograr un crecimiento sostenible y una rentabilidad financiera

solida, maximizando los ingresos y controlando los costos de manera eficiente.

Valores

Representan el pilar fundamental de la empresa y actian como una fuente de inspiracion para

cada individuo que forma parte de ella:

v

Calidad: Compromiso con la excelencia en la produccion y comercializacion del gel
hidratante de aloe vera, garantizando productos seguros y efectivos que satisfagan las
expectativas de los clientes.

Sostenibilidad: Responsabilidad en el uso de recursos naturales y en la adopcién de
practicas eco/amigables para minimizar el impacto ambiental y contribuir a la
preservacion del medio ambiente.

Integridad: Actuar con honestidad, transparencia y ética en todas las interacciones,
tanto con los clientes como con los colaboradores y socios comerciales.

Innovacién: Fomentar la creatividad y la investigacion constante para ofrecer
productos de vanguardia que respondan a las necesidades cambiantes del mercado.
Responsabilidad social: Contribuir activamente al bienestar de la comunidad
mediante iniciativas y acciones que promuevan la salud y el bienestar general.
Compromiso con el cliente: Colocar al cliente en el centro de todas las decisiones y
esfuerzos, brindando un servicio excepcional y escuchando sus necesidades para
mantener su satisfaccion y lealtad.

Trabajo en equipo: Fomentar un ambiente colaborativo y respetuoso donde se
valoren las ideas y contribuciones de todos los miembros del equipo.

Orientacion al cliente: Enfocarse en entender y satisfacer las necesidades del cliente

para construir relaciones a largo plazo basadas en la confianza y la lealtad.
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7.2.4.3.Estructura Organizacional

La estructura organizacional es una estructura intencional de roles, en donde cada persona
asume un papel esperando que cumpla con el mayor rendimiento posible sus funciones.

La empresa “AloeGlow” contara con un organigrama estructural, funcional y de posicion en
donde se detalla los niveles jerarquicos de la misma.

Niveles Jerarquicos

Lo conforman el conjunto de organismos agrupados de acuerdo con el grado de autoridad y
responsabilidad que poseen independientemente de las funciones que realizan.

> Nivel Legislativo: En la empresa representa el primer nivel jerarquico y lo constituye la

Junta General de Socios cuya funcion basica es la de legislar sobre la politica que debe
sequir la organizacion, normar los procedimientos, dictar reglamentos, ordenanzas,
resoluciones, etc., y decidir aspectos de mayor importancia.

> Nivel Ejecutivo: Lo constituye el Gerente, este nivel toma decisiones sobre politicas

generales y sobre las actividades basicas, ejerciendo la autoridad para garantizar su buen
cumplimiento.

» Nivel Asesor: Lo conforma el Asesor Juridico cuya funcién es la de aconsejar e informar

en materia juridica.

» Nivel Auxiliar: Lo integra la secretaria, este nivel ayuda a los otros niveles

administrativos a la prestacion de servicios oportunos y con eficiencia.

Es un nivel de apoyo a las labores ejecutivas, asesoras y operacionales. Su grado de autoridad
es minimo, se limita a cumplir 6rdenes de los niveles ejecutivo y operacional, y ejecutar
actividades administrativas de rutina.

» Nivel Operativo: Estd conformado por los jefes departamentales y sus respectivos

dependientes.

Este nivel es responsable directo de ejecutar las actividades basicas de la empresa. Es el

ejecutor de las drdenes emanadas del 6rgano directivo.
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7.2.4.4.Estructura Empresarial

7.2.4.4.1. Organigrama Estructural

Figura 32. Organigrama estructural

Junta
General de
Socios

Gerencia

Secretaria ]

Asesoria

Departamento Departamento de
de Finanzas produccion
Contabilidad Obreros

Nota. Organigrama estructural de la empresa AloeGlow

Departamento de

Ventas

Y

Vendedor
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7.2.4.4.2. Organigrama Funcional

Figura 33. Organigrama Funcional

Gerencia

1. Planificar,
2. organizar
3. Dirigir
4, Controlar
. .| Asesoria
Juridica
1. Asesorar
2. Revisar y redacctar contratos.
Secretaria 3. Analizar riesgos legales
1. Recepcion de llamadas y correspondencia
2. Gestionar documentos y archivos
3. Manejar informacién confidencial
Jefe Jefe de Departamento
Financiero produccién de Ventas

1. Gestionar el flujo de efectivo
2. Elaborar informes financieros.
3. Supervisar sistemas financieros y contables

1. Gestionar los recursos para la produccién.
2. Supervisar el personal de produccién.
3. Analizar indicadores de produccién.

1. Gestionar el equipo de ventas.
2. Desarrollar estrategias de ventas.
3. Presentar resultados de ventas.

Contabilidad

1, Elaborar estados financieros,
2. Gestionar impuestos.
3. Elaborar presupuestos.

Obreros

Vendedor

1. Operar la maguinaria y equipos.

2. Controlar la calidad, envasado y etiquetado.

3. Cumplir las normas de seguridad.

1. Presentar el producto
2. Mantener las relaciones con los clientes.
3. Cumplir metas y objetivos de ventas.

Nota. Organigrama funcional de la empresa AloeGlow
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7.24.4.3. Organigrama de Posicion

Figura 34. Organigrama de Posicién

Gerencia
Lic. Luis Orellana
Sueldo. $

Secretaria
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Asesoria Juridica
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Ing. Pablo Morillo
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BgF. Nicole Castillo
Sueldo. $

Jefe de Ventas
Ing, Gabriela Castillo
Sueldo. $

L

Contador
Cont. Luis Vélez
Sueldo. $

Nota. Organigrama de posicion de la empresa AloeGlow
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7.2.5. Manual de funciones

A continuacion, se describe de manera detallada las responsabilidades, tareas y requisitos

de cada puesto o cargo dentro de la empresa:

Tabla 38. Manual de funciones del gerente general

s

GEL HIDRATANTE

AloeGlow Cia. Ltda
Teléfono: 0961890164

Loja-Ecuador

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Caodigo: A001

Titulo del puesto:

Gerente general

Nivel Jerarquico:

Nivel ejecutivo

Subalternos:

Todo el personal

2. DESCRIPCION DE LA POSICION

Naturaleza del trabajo:

= Planificar, organizar, dirigir y controlar la empresa, a fin de conseguir los objetivos

propuestos.

Funciones principales:

e Planificar
e Organizar
e Dirigir

e Controlar

Responsabilidad:
e Responsabilidad estratégica
e Responsabilidad operativa
e Liderazgo, toma de decisiones
e Responsabilidad financiera

e Gestién del talento humano
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Requisitos para el puesto:

v’ Titulo en Administracion de Empresas o carreras afines

v" Cursos en gestion de talento humano

v Minimo manejo de dos idiomas

v’ Experiencia minima 2 afios.

Perfil del puesto:
e Liderazgo
e Conocimientos técnicos
e Habilidades de gestion
e Pensamiento estratégico
e Flexibilidad y adaptabilidad

e Capacidad de comunicacion

Nota. Manual de funciones del Gerente.

Tabla 39. Manual de funciones del Asesor Juridico

73

GEL HIDRATANTE

AloeGlow Cia. Ltda
Teléfono: 0961890164
Loja-Ecuador

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO

Caodigo: A002

Titulo del puesto:

Asesor juridico (temporal)

Nivel Jerarquico:

Nivel asesor

2. DESCRIPCION DE LA POSICION

Naturaleza del trabajo:

= Se centra en brindar asesoramiento legal y representacion a la entidad en asuntos legales.

Funciones principales:
e Asesorar
e Revisar y redactar contratos.

e Analizar riesgos legales.
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Resp
.
.
.
.

onsabilidad:
Asesoramiento legal
Cumplimiento normativo
Gestion de riesgos legales
Representacion legal

Etica y confidencialidad

Requisitos para el puesto:

v" Titulo en Derecho o carreras afines

v’ Experiencia profesional minima 2 afios.

v" Conocimientos legales y especializacion

Perfil del puesto:

Conocimientos legales solidos

Habilidades de investigacion

Habilidades de comunicacion

Pensamiento estratégico y resolucion de problemas
Flexibilidad y adaptabilidad

Gestion del tiempo y organizacion

Nota

. Manual de funciones del Asesor Juridico.

Tabla 40. Manual de funciones de la secretaria

AloeGlow Cia. Ltda

Teléfono: 0961890164
W Loja-Ecuador

GEL HIDRATANTE

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO Codigo: A003
Titulo del puesto: Secretaria

Superior inmediato: Gerente

Nivel Jerarquico: Auxiliar o de apoyo
Area Departamento o seccion: Gerencia
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Subalternos: Ninguno

2. DESCRIPCION DE LA POSICION

Naturaleza del trabajo:
= Implica una variedad de responsabilidades y tareas administrativas para apoyar

eficientemente a la empresa.

Funciones principales:
e Recepcion de llamadas y correspondencia
e Gestionar documentos

e Manejar informacion confidencial

Responsabilidad:
e Administracion y gestion de la oficina
e Atencion telefonica y recepcion
e Gestion de la agenda
e Preparacion de documentos y presentaciones

e Soporte administrativo

Requisitos para el puesto:
v' Titulo de segundo nivel, formacion adicional en administracion, secretariado o areas
relacionadas
v Conocimientos en informatica

v Experiencia minima 1 afio.

Perfil del puesto:
e Habilidades interpersonales
e Atencion al detalle
e Flexibilidad y adaptabilidad

e Capacidad de comunicacion

Nota. Manual de funciones de la secretaria.

Tabla 41. Manual de funciones del jefe de finanzas
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AloeGlow Cia. Ltda
Teléfono: 0961890164

W Loja-Ecuador

GEL HIDRATANTE

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO Caodigo: A004
Titulo del puesto: Jefe de finanzas
Superior inmediato: Gerente

Nivel Jerarquico: Nivel operativo
Area Departamento o seccion: Financiero
Subalternos: Ninguno

2. DESCRIPCION DE LA POSICION

Naturaleza del trabajo:
= Amplia gama de responsabilidades asociadas con la gestion financiera y estratégica de la

empresa

Funciones principales:
e Gestionar el flujo de efectivo.
e Elaborar informes financieros.

e Supervisar sistemas financieros y contables.

Responsabilidad:
e Supervisar y dirigir las operaciones del departamento financiero
e Desarrollar e implementar politicas y procedimientos financieros efectivos y eficientes
o Elaborar y supervisar el presupuesto anual de la empresa
o Realizar analisis financiero para evaluar el rendimiento de la empresa
e Preparar y presentar informes financiero precisos
e Gestionar el riesgo financiero de la empresa
e Establecer relaciones solidas con instituciones financieras.
e Supervisar el proceso de auditoria externa e interna

e Evaluar y gestionar las inversiones de la empresa
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Requisitos para el puesto:
v’ Titulo universitario en Banca y Finanzas, Administracion de Empresas 0 Economia
v Orientacion a resultados y enfoque estratégico

v' Experiencia minima 3 afos.

Perfil del puesto:
e Habilidades analiticas
e Comunicacion efectiva y oportuna.
e Flexibilidad y adaptabilidad

Nota. Manual de funciones del Jefe de Finanzas.

Tabla 42. Manual de funciones del jefe de produccion

AloeGlow Cia. Ltda
Teléfono: 0961890164

%% Loja-Ecuador

GEL HIDRATANTE

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO Caodigo: A005
Titulo del puesto: Jefe de produccion
Superior inmediato: Gerente

Nivel Jerarquico: Nivel operativo
Area Departamento o seccion: Produccion
Subalternos: Ninguno

2. DESCRIPCION DE LA POSICION

Naturaleza del trabajo:

= Supervisar y gestionar las operaciones de produccion en la empresa.

Funciones principales:
e Gestionar los recursos para la produccion.
e Supervisar el personal de produccion.

e Analizar indicadores de produccion.
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Responsabilidad:

Planificar y programar la produccion para cumplir con los objetivos establecidos por la
empresa.

Supervisar y gestionar el personal de produccion, incluyendo la asignacion de tareas, el
establecimiento de metas y objetivos, y la evaluacion del desemperio.

Coordinar con otros departamentos, como compras, logistica y ventas, para asegurar una
cadena de suministro eficiente y una produccion alineada con las necesidades del
mercado.

Controlar y asegurar la calidad de los productos mediante la implementacion de
procedimientos de control de calidad y la realizacion de pruebas y controles regulares.
Optimizar los procesos de produccion para aumentar la eficiencia y reducir los costos,
identificando oportunidades de mejora y aplicando técnicas de mejora continua.
Gestionar el inventario de materias primas y productos terminados, asegurando que haya
suficiente disponibilidad de materiales y evitando problemas de exceso 0 escasez.
Garantizar el cumplimiento de los plazos de entrega y los costos establecidos,
coordinando y supervisando el flujo de trabajo y resolviendo cualquier problema o retraso
que pueda surgir.

Mantener y asegurar el mantenimiento adecuado de los equipos y las instalaciones de
produccidn, garantizando un entorno de trabajo seguro para los empleados y cumpliendo
con las normas y regulaciones de seguridad.

Analizar y evaluar regularmente los indicadores de rendimiento clave relacionados con la
produccidn, como la eficiencia, el rendimiento, la calidad y los costos, e implementar
acciones correctivas o0 mejoras segun sea necesario.

Promover la cultura de mejora continua y la implementacién de practicas innovadoras en
el area de produccion, buscando oportunidades para optimizar y mantener la

competitividad de la empresa.

Requisitos para el puesto:

v" Titulo universitario en Bioguimica y Farmacia, Ingenieria industrial, Ingenieria de

produccién o Administracion de Empresas.
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v Conocimientos técnicos.
v Experiencia previa en roles de produccidn y gestion preferiblemente en posiciones de

liderazgo.

Perfil del puesto:
e Liderazgo y gestion
e Flexibilidad y adaptabilidad
e Habilidades analiticas y resolucién de problemas

e Habilidades de comunicacion

Nota. Manual de funciones del Jefe de Produccién.

Tabla 43. Manual de funciones del jefe de ventas

AloeGlow Cia. Ltda
Teléfono: 0961890164

@@;’ Loja-Ecuador

GEL HIDRATANTE

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO Cdodigo: A006
Titulo del puesto: Jefe de ventas
Superior inmediato: Gerente

Nivel Jerarquico: Auxiliar o de apoyo
Area Departamento o seccion: Gerencia
Subalternos: Ninguno

2. DESCRIPCION DE LA POSICION

Naturaleza del trabajo:
= Involucra un conjunto de responsabilidades que estan asociadas con la gestion y

supervision de las actividades de ventas dentro de la empresa.

Funciones principales:
e Gestionar el equipo de ventas.
e Desarrollar estrategias de ventas.

e Presentar resultados de ventas.

Responsabilidad:
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e Desarrollar estrategias de venta

e Gestionar el equipo de ventas

¢ Planificacion y asignacion de recursos
e Anaélisis y seguimiento de las ventas

e Relaciones con los clientes

e Capacitacion y desarrollo del equipo

e Evaluacion del mercado y la competencia

Requisitos para el puesto:
v Experiencia previa en roles de venta, preferiblemente con experiencia en puestos de
liderazgo o supervision.
v" Conocimientos del mercado y la industria.
v' Habilidades de liderazgo sélidas para guiar y motivar al personal de ventas.

Perfil del puesto:
e Proactivo
e Capacidad de trabajo en equipo
e Orientacion al cliente

e Excelentes habilidades de comunicacion

Nota. Manual de funciones del Jefe de Ventas.

Tabla 44. Manual de funciones del contador/a

AloeGlow Cia. Ltda
Teléfono: 0961890164

W Loja-Ecuador

GEL HIDRATANTE

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO Caodigo: A007
Titulo del puesto: Contador/a
Superior inmediato: Jefe en finanzas
Nivel Jerarquico: Auxiliar o de apoyo

Area Departamento o seccion: Financiera




Subalternos: Ninguno

2. DESCRIPCION DE LA POSICION

Naturaleza del trabajo:

» Responsabilidades relacionadas con la gestion financiera y contable de la empresa.

Funciones principales:
e Elaborar estados financieros.
e Gestionar impuestos.

e Elaborar presupuestos.

Responsabilidad:
e Registro y analisis de transacciones financieras
e Preparacion de estados financieros
e Gestion de la contabilidad y el control interno
e Cumplimiento de impuestos y obligaciones legales
e Asesoramiento financiero
e Gestion de tesoreria y flujo de efectivo
e Coordinacion con auditores externos

e Mantenimiento de la confidencialidad y ética

Requisitos para el puesto:

v" Titulo universitario en contabilidad y auditoria, en finanzas u otra disciplina relacionada

v Conocimientos de sistemas y software contables.
v Habilidades analiticas y capacidad numérica
v Conocimientos fiscales y regulatorios

v Experiencia minima 3 afios.

Perfil del puesto:
e Atencion al detalle y precision
e Flexibilidad y adaptabilidad
e Habilidades de comunicacion

e FEticay confidencialidad

Nota. Manual de funciones del contador/a.
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Tabla 45. Manual de funciones del obrero de la planta

AloeGlow Cia. Ltda

Teléfono: 0961890164
%@; Loja-Ecuador

GEL HIDRATANTE

1. IDENTIFICACION DEL PUESTO Caodigo: A008

Titulo del puesto: OBRERO

Superior inmediato: GERENTE

Nivel Jerarquico: AUXILIAR O DE APOYO
Area Departamento o seccion: GERENCIA

Subalternos: NINGUNO

2. DESCRIPCION DE LA POSICION

Naturaleza del trabajo:

= Operacion y mantenimiento de maquinaria y herramientas del laboratorio.

Funciones principales:
e Operar la maquinaria y equipos.
e Controlar la calidad, envasado y etiquetado.

e Cumplir las normas de seguridad.

Responsabilidad:
e Seguir los procedimientos de seguridad
e Preparacion de materiales y equipos
e Limpiezay mantenimiento
e Apoyo en experimentos y pruebas
e Registro de datos
e Cumplimientos de normas y regulaciones

e Comunicacion y colaboracion

Requisitos para el puesto:
v Titulo o diploma de segundo nivel o su equivalente

v/ Conocimientos basicos de quimica
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v’ Experiencia previa en un entorno de laboratorio o en trabajos relacionados

v" Conocimientos de seguridad y procedimientos de emergencia en un laboratorio quimico.

Perfil del puesto:
e Habilidades de organizacion y gestion del tiempo
e Trabajo en equipo y habilidades de comunicacion
e Flexibilidad y adaptabilidad

e Habilidades practicas

Nota. Manual de funciones del obrero de la planta.

7.3. Estudio financiero

Para la creacion de la empresa "AloeGlow" Cia. Ltda., se ha tomado la decision de no
realizar una inversion en la construccion de una planta, ya que el gerente propietario cuenta con
un local que satisface todos los requisitos necesarios. Esto se ha considerado mas beneficioso
para los intereses de la empresa.

Las inversiones a realizarse por la empresa, se detallaran a continuacion:

7.3.1. Inversiones y Financiamiento

7.3.1.1.Inversiones
7.3.1.1.1. Inversiones en activos fijos
7.3.1.1.1.1. Maquinariay equipo
Con el objetivo de fabricar el gel hidratante, es necesario emplear equipos avanzados que
permitan llevar a cabo el proceso de manera eficiente, asegurando la obtencion de un producto de
calidad superior.
Tabla 46. Maquinaria y equipo

) Unidad de o Valor unitario
Cantidad ) Descripcion Valor total USD
medida usD
3 Unidad Agitador magnético digital 400,00 1.200,00
1 Unidad Viscosimetro 2.600,00 2.600,00
1 Unidad Medidor de pH de banco 1.500,00 1.500,00
1 Unidad Cémara climética 3.000,00 3.000,00
2 Unidad Balanza analitica 2.000,00 4.000,00
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Total 12.300,00

Nota. Amazon/Ecuador
7.3.1.1.1.2. Muebles y enseres de produccion
Son los bienes que necesita la empresa AloeGlow para la adecuacion dentro de la planta
donde se fabricara el producto.

Tabla 47. Muebles y enseres de produccion

Valor unitario Valor

Cantidad Unidad de medida Descripcion
usD total USD
4 Unidad Mesa mural para laboratorio 250,00 1.000,00
1 Unidad Silla para laboratorio 145,00 145,00
Total 1.145,00

Nota. Muebles y enseres de produccion de la empresa AloeGlow.
7.3.1.1.1.3. Equipo de seguridad
Estéan establecidos por los dispositivos que posibilitan la implementacién de un sistema de
vigilancia y seguridad en la empresa, destinado a prevenir y responder a situaciones imprevistas,
en particular, incidentes como robos, asaltos y similares.

Tabla 48. Equipo de seguridad

Valor unitario Valor total

Cantidad Unidad de medida Descripcion
usD usD
1 Unidad Monitoreo y vigilancia 250,00 250,00
Total 250,00

Nota. Equipo de seguridad de la empresa AloeGlow.
7.3.1.1.1.4. Equipo de computo
Son todos los valores asociados al conjunto de equipos informaticos, los cuales son una
pieza fundamental para llevar a cabo las tareas administrativas y contables dentro de la empresa
de manera efectiva.

Tabla 49. Equipo de coémputo

Valor unitario Valor total

Cantidad Unidad de medida Descripcion
ushD usD
1 Unidad Impresora Epson L3250 300,00 300,00
) Computadoras de escritorio
2 Unidad 850,00 1.700,00

procesador i3 Asus 1TB 8 gb
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de RAM

Total 2.000,00

Nota. Equipo de cémputo.

7.3.1.1.1.5. Muebles y enseres de administracion
Se trata de los muebles que permiten la disposicion de las oficinas y contribuyen a
establecer un ambiente placentero y confortable dentro de la empresa AloeGlow.

Tabla 50. Muebles y enseres de administracion

. . . o Valor unitario Valor
Cantidad Unidad de medida Descripcion

uUsbD total USD
2 Unidad Escritorios ejecutivos 150,00 300,00
2 Unidad Sillones Giratorios 120,00 240,00
2 Unidad Archivadores 4 gavetas 120,00 240,00
1 Unidad Sala de espera 250,00 250,00
Total 1.030,00

Nota. Muebles y enseres de administracion.
7.3.1.1.1.6. Equipo de oficina
Se refiere a todos los valores que posee el equipo técnico, cuyo objetivo es asegurar que
las funciones administrativas de la empresa AloeGlow se lleven a cabo de manera efectiva. Se
deprecia 10% anual.

Tabla 51. Equipo de oficina

Cantidad Unidad de medida Descripcion Valor unitario USD Valor total USD
Equipo telefonico
1 Unidad inalambrico 100,00 100,00
1 Unidad Sumadora Casio 105,00 105,00
Total 205,00

Nota. Equipo de oficina
7.3.1.1.1.7. Resumen de inversion en activos fijos

Tabla 52. Resumen de inversion en activos fijos

Descripcion Valor total

Equipos 12.300,00
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Mueble y Enseres de Produccién 1.145,00

Equipos de Seguridad 250,00
Equipos de computo 2.000,00
Muebles y enseres de administracién 1.030,00
Equipo de oficina 205,00
Total, Activos Fijos 16.930,00

Nota. Presupuestos de activos fijos
7.3.1.1.2. Inversiones de Activos Diferidos
Engloba los recursos intangibles que la empresa "AloeGlow Cia. Ltda." debe desembolsar por
adelantado para asegurar el adecuado funcionamiento del proyecto. No obstante, estos activos
diferidos estan propensos a ser amortizados mas adelante.
Tabla 53. Activos diferidos

Descripcion Valor total USD
Estudios preliminares 500,00
Registro Sanitario 350,00
Patente de funcionamiento 57,00
Marca 230,00
Programas informaticos 250,00
Adecuaciones de la planta 500,00
Total Activos Diferidos 1.887,00

Nota. Informacion tomada del Municipio de Loja, Cuerpo de bomberos y la Agencia
Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria de la ciudad de Loja.
e Estudios Preliminares
Representan la cantidad de dinero a abonar por los estudios que evaltan la factibilidad del
proyecto de produccion y comercializacion de gel hidratante a base de aloe vera mismo que
asciende a la cantidad de $500,00 dolares.
e Registro Sanitario
Dado que el gel hidratante es un producto destinado al uso humano, es indispensable que,
para su venta, se cuente con los registros sanitarios adecuados, mismo que se obtiene de la
agencia nacional de regulacion, control y vigilancia sanitaria.

e Patente de funcionamiento
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"AloeGlow" debe obtener las patentes correspondientes a los servicios de funcionamiento
de los organismos que se hombraran a continuacion para operar en conformidad con todas las
leyes y regulaciones:

* Municipio

= Direccion de Salud

» Intendencia de Policia

= Cuerpo de Bomberos
e Marca

Son las caracteristicas que permiten el facil reconocimiento de AloeGlow mismo que puso

énfasis en el disefio, nombre comercial y el color.
e Programas informaticos
Los programas informaticos adquiridos por la empresa “AloeGlow” son los siguientes:
= Software de contabilidad
= Software para inventarios
= Software para la gestion de clientes
e Adecuaciones de la planta

Son gastos destinados a mejorar las instalaciones de la nueva unidad productiva, la cual
ocupa un espacio de 104,5m?2 e incluye areas como administracion, produccion, almacenamiento,
laboratorio de control de calidad y bafios.

7.3.1.1.3. Inversiones de Activo Circulante/Capital de trabajo

Representa la cantidad de recursos necesarios para que la empresa realice sus funciones y
actividades de manera adecuada en un breve lapso de tiempo, con el objetivo de iniciar su
operacion. Por consiguiente, para calcular el capital de trabajo al iniciar sus operaciones, se
estiman los costos de produccion mensuales, como se detalla a continuacion:

7.3.1.1.3.1. Materia prima directa
Se refiere a los componentes que se utilizan directamente en la elaboracién del gel hidratante
a base de aloe vera y que forman la parte fisica del producto final.

Tabla 54. Materia prima directa

Cantidad Unidad de Descrincion Valor unitario en Valor total en
medida P USD USD
16 Kilogramo Carbopol 13,00 208,00
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713 Galdn Agua Destilada 2,35 1.675,55

21 Galén Propilenglicol 50,00 1.050,00
21 Galén Glicerina 30,95 649,95
7 Litro %Eg‘;fg‘;?\rt‘f; 12,00 84,00
4 Kilogramo EDTA 11,25 45,00

220 Kilogramo Extracto de aloe vera 30,00 6.600,00

32 Litro Colégeno 58,30 1.865,60
10 Litro Trietanolamina 20,20 202,00
2 Litro Fragancia 30,50 61,00

Valor total anual 12.441,10

Valor total mensual 1.036,76

Nota. Informacion obtenida del proveedor de la materia prima.
7.3.1.1.3.2. Mano de obra directa
Es el trabajo realizado por la persona que esta directamente involucrada con la manipulacién
de las maquinarias e instrumentos del laboratorio para la fabricacion del gel hidratante, en este
caso tenemos a una persona encargada del proceso de produccion.
Tabla 55. Mano de obra directa

o o Décimo Décimo Total, en IESS Total, a

Cargo Descripcion Basico
tercer cuarto (UR]D) 11,15% pagar
1 Obrero 450,00 37,50 37,50 525,00 50,18 575,18
Valor total mensual 575,18
Valor total anual 6.902,10

Nota. Datos obtenidos del Codigo de Trabajo y Ministerio de Trabajo.

7.3.1.1.3.3. Materia prima indirecta
Se refiere a los envases en donde se almacena el gel hidratante mismos que son tubos tipo
colapsables mismos que son ideales al momento de aplicar el gel.

Tabla 56. Materia prima indirecta

Valor unitario Valor

Cantidad Unidad de medida Descripcion
en USD total en
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usb

31.320 unidades Envases 0,75 23.490,00
Valor total anual 23.490,00
Valor total mensual 1.957,50

Nota. Informacion obtenida en locales de la ciudad de Loja.

7.3.1.1.3.4. Implementos de produccion
Son las herramientas de trabajo mismas que son indispensables para la produccién del gel
hidratante.
Tabla 57. Implementos de produccién

. . ) o Valor unitario Valor total
Cantidad Unidad de medida Descripcion

en USD en USD

48 Unidad Vaso de precipitacion 15,00 720,00
3 Unidad Espatula de laboratorio de acero 5,00 15,00
3 Unidad Espatula de laboratorio de mango 8,00 24,00

de madera

12 Unidad Varilla de vidrio 5,00 60,00
2 Caja Pipetas Pasteur 10,00 20,00
2 Caja Barras magnéticas para agitacion 40,00 80,00
2 Unidades Piseta 14,00 28,00
4 Unidades Embudo de plastico 3,00 12,00
4 Caja Guantes de latex 4,50 18,00
Valor total anual 977,00
Valor total mensual 81,42

Nota. Informacién obtenida de locales en la ciudad de Loja.
7.3.1.1.3.5. Energia eléctrica
Se refieren a los costos de suministro eléctrico que la empresa utilizara en las operaciones
diarias de su area de produccion, haciendo uso de maquinaria y equipos tecnologicos.

Tabla 58. Energia eléctrica

Valor unitario Valor total

Cantidad Unidad de medida Descripcion
en USD en USD

320 KW/h Luz eléctrica 0,10 33,50
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Valor total mensual 33,50

Valor total anual 402,05

Nota. Datos obtenidos de la EERSSA.
7.3.1.1.3.6. Agua Potable
La empresa AloeGlow utilizara el agua potable para la limpieza de instrumentos/recipientes
que se utilizan en la elaboracion del gel, ademas de la limpieza del lugar de trabajo, bafios y
oficinas.
Tabla 59. Agua Potable

. ) i L Valor unitario Valor total
Cantidad Unidad de medida Descripcion

en USD en USD
221,00 m3 Agua 0,05 11,05
Valor total mensual 11,05

Valor total anual 132,60

Nota. Datos obtenidos del municipio de la ciudad de Loja UMAPAL.
7.3.1.1.3.7. Indumentaria
Corresponde a la vestimenta usada por el personal que manipula la materia prima para la
elaboracion del gel:
Tabla 60. Indumentaria

) Valor
) Unidad de o Valor
Cantidad ] Descripcion o total
medida unitario
anual
2 Unidades Overoles 20,00 40,00
120 Paquetes Paquetes de 50 mascarillas Kn95 3,00 360,00
6 Paquetes Paquetes de 25 pares de guantes desechables 5,00 30,00
Valor total anual 430,00
Valor total mensual 35,83

Nota. Informacidon obtenida en locales comerciales de la ciudad de Loja.
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7.3.1.1.3.8. Insumos para seguridad
Son los elementos y equipos necesarios para garantizar la seguridad de las personas que
trabajan o visitan el lugar.

Tabla 61. Insumos para seguridad

Valor

Cantidad Unidad de medida Descripcion Valor unitario total
anual

2 Unidad de medida Extintores 35,00 70,00

. Unidades Kit de primeros auxilios 15.00 15.00

(Insumos)
1 Unidades Botiquin primeros auxilios 25,00 25,00
2 Unidades Luces de emergencia 15,00 30,00

) Letreros preventivos e
14 Unidad ) _ 5,00 70,00
informativos

Valor total anual 210,00
Valor total mensual 17,50

Nota. Informacidn obtenida en locales comerciales de la ciudad de Loja.
7.3.1.1.3.9. Utensilios de limpieza
Son los implementos o Utiles de limpieza que utilizados en las diferentes areas de la empresa
y llevar una buena higiene.

Tabla 62. Utensilios de limpieza

Valor
_ Unidad de o o
Cantidad _ Descripcion Valor unitario total
medida

anual
6 Unidades Escobas 2,50 15,00
6 Unidades Trapeadores 4,00 24,00
12 Unidades Franelas 1,00 12,00
12 Unidades Rollos de papel de bafio 2,00 24,00
2 Unidades Recogedores metalicos 2,50 5,00
12 Unidades Jabon liquido 2,90 34,80
18 Unidades  Paquete de 100 fundas de halar negras 1,25 22,50
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19 Unidades Paquete de 10 fundas para basura 1,75 33,25
12 Unidades Desinfectante Olimpia 1,25 15,00
1 Unidades Recogedor para basura metalico 4,00 4,00
6 Galones Galones de gel antibacterial 7,00 42,00
3 Unidades Basureros plasticos 7,00 21,00

Valor total anual 252,55
Valor total mensual 21,05

Nota. Informacion obtenida en locales comerciales de la ciudad de Loja.

7.3.1.1.3.10. Resumen costos de produccién

A continuacion, se muestra cada uno de los rubros que estan dentro de los costos de

produccion:

Tabla 63. Resumen costos de produccion

Descripcion Total Anual Total Mensual

Materia prima directa 12.441,10 1.036,76
Mano de obra directa 6.902,10 575,18
Materia prima indirecta 23.490,00 1.957.50
Implementos de produccion 977,00 81,42
Energia Eléctrica 402,05 33,50
Agua Potable 132,60 11,05
Indumentaria 430,00 35,83
Insumos para seguridad 210,00 17,50
Utensilios de aseo 252,55 21,05

TOTAL 45.237,40 3.769,79

Nota. Datos tomados de las tablas 54, 55, 56, 57, 58, 59, 60, 61, 62.

108



7.3.1.2.COSTOS OPERATIVOS

Dentro de esta categoria de costos, se incluirdn todos los gastos administrativos,
financieros, de ventas y otros no detallados, que la empresa “AloeGlow” afrontara tanto de
manera mensual como anualmente.

7.3.1.2.1. Gastos de administracion

El cumplimiento de estos gastos es necesario para llevar a cabo las funciones
administrativas de la empresa “AloeGlow” y sus costos tendran un impacto y seran evidentes en
el futuro.

7.3.1.2.1.1. Sueldos y salarios

Constituyen las remuneraciones asignadas al personal responsable de las labores administrativas
de la empresa, que no participa directamente en la transformacion del producto o servicio.

Tabla 64. Sueldos y salarios

) o _ Décimo Décimo IESS Total, a
Cantidad Descripcion Bésico Total

tercer cuarto 11,15% pagar

1 Gerente 600,00 50,00 50,00 700,00 66,90 766,90

1 Secretaria-Contadora 450,00 37,50 37,50 525,00 50,18 575,18

Total mensual 1.342,08

Total anual 16.104,90

Nota. Datos obtenidos del Codigo de Trabajo y Ministerio de Trabajo.
7.3.1.2.1.2. Arriendo
Se refieren a los costos relacionados con el alquiler del espacio fisico necesario para el
funcionamiento 6ptimo de la empresa AloeGlow.
Tabla 65. Arriendo

Cantidad Descripcion Valor unitario Valor total
104,5 m2 De arriendo local 350,00 4.200,00
Total, anual 4.200,00
Total, mensual 350,00

Nota. Datos obtenidos del duefio del local.
7.3.1.2.1.3. Energia eléctrica (Administracion)
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Son los gastos que genera solamente el &rea administrativa como por ejemplo el uso de
teléfono, sistemas de iluminacion, computadoras, entre otros aparatos eléctricos que son
necesarios para llevar a cabo las tareas administrativas de la empresa AloeGlow.

Tabla 66. Energia eléctrica del area administrativa

Valor unitario Valor total

Cantidad Unidad de medida Descripcion
en USD en USD
100,00 Kw/h Luz eléctrica 0,10 10,47
Valor total mensual 10,47
Valor total anual 125,64

Nota. Datos obtenidos de la EERSSA.
7.3.1.2.1.4. Utiles de oficina
Son las herramientas y materiales necesarias para poder realizar actividades de oficina de
manera eficiente y organizada.
Tabla 67. Utiles de oficina

Cantidad Unidad de medida Descripcion Valor Valor
unitario total
1 Resma Papel bond 4,50 4,50
3 Unidad Cuaderno 1,30 3,90
2 Cajas Esferogréaficos 5,00 10,00
A Unidades Tintas para impresora Epson 12.00 48.00
originales
2 Cajas Lapiz 4,50 9,00
3 Unidades Borrador 0,25 0,75
3 Unidades Corrector 1,25 3,75
3 Unidades Sacapuntas 0,50 1,50
2 Cajas Grapas 1,50 3,00
2 Cajas Clips 0,75 1,50
2 unidades Tijeras 0,35 0,70
2 unidades Estilete 1,25 2,50
1 unidades Cinta scoch 0,50 0,50
3 unidades Carpetas archivadoras 0,30 0,90
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2 unidades Grapadora 12,00 24,00
2 unidades Dispensador de cinta 5,00 10,00
2 unidades Sellos 12,00 24,00
2 unidades Perforadora 8,00 16,00
3 unidades Porta Clips 4,00 12,00
Total, anual 176,50

Total, mensual 14,71

Nota. Informacion obtenida en locales comerciales de la ciudad de Loja.
7.3.1.2.1.5. Teléfono
Es fundamental en la empresa ya que facilita la comunicacion interna y externa. Internamente
para comunicarse con los empleados de manera rapida y efectiva y externamente para
comunicarnos con los clientes proveedores y otras partes interesadas.

Tabla 68. Servicio telefénico

Valor unitario Valor total

Cantidad Unidad de medida Descripcion
en USD en USD
88 Minutos CNT-Telefono fijo 0,20 17,60
1 unidad Plan de Tuenti 10,00 10,00
Valor total mensual 27,60
Valor total anual 331,20

Nota. Informacién obtenida de las compafiias de telefonia CNT Y Tuenti.
7.3.1.2.1.6. Internet
Es utilizado dentro del area administrativa con el fin de interactuar con los clientes a través de
sitios web, redes sociales, correos electronicos de marketing, y otros canales digitales.

Tabla 69. Servicio de internet

) Unidad de o Valor unitario  Total en
Cantidad ) Descripcion
medida en USD usb
1 unidad Plan de CNT 35,00 35,00
Valor total mensual 35,00

Nota. Informacidn obtenida de la compafia CNT.
7.3.1.2.1.7. Resumen de Gastos de Administracion
A continuacion, se observa el resumen de los gastos administrativos mismos que nos dieron
un total de anual de $20.607,04 y con un valor mensual de $1.779,85.
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Tabla 70. Resumen de gastos de administracién

Descripcion Valor anual Valor mensual

Sueldos y Salarios 16.104,90 1.342,08
Arriendo 4.200,00 350,00
Gastos de energia 125,64 10,47
Utiles de oficina 176,50 14,71
Servicio telefonico 331,20 27,60
Servicio de internet 420,00 35,00

TOTAL 20.607,04 1.779,85

Nota: Gastos de administracion
7.3.1.2.1.8. Gastos de Venta
7.3.1.2.1.8.1.Publicidad

Se realizaréa el disefio de etiqueta, creacion de pagina en Facebook e Instagram, y anuncios dentro

de las redes sociales mencionadas
Tabla 71. Publicidad

Valor Valor

Cantidad Unidad de medida Descripcion Unitario Total

USD (UR]D)

6 Anuncios en redes sociales Publicidad en 25,00 150,00

Facebook e Instagram

1 Unidad Disefio de etiqueta 25,00 25,00

1 Pagina Facebook e Instagram 25,00 300,00
Valor total anual 475,00
Valor total mensual 39,58

Nota. Publicidad las redes sociales.
7.3.1.2.1.8.2.Promocion

Se ofrecera una muestra del producto en cajas de plastico pequefias con el gel.

Tabla 72. Promocién

Cantidad Unidad de medida

Descripcion

Valor

unitario total

uUsbh
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Muestra del producto en cajas de

15.660 Unidades o B 0,05 783,00
plastico pequefias

Valor total mensual 65,25

Valor total anual 783,00

Nota. Promocionar el producto mediante pequefias muestras.
7.3.1.2.1.8.3.Empaque

Es conjunto de elementos que se utilizan para presentar y proteger el producto en el punto de

venta y durante su uso por parte del consumidor.

Tabla 73. Empaque

) Unidad de o Valor unitario en Valor total en
Cantidad ] Descripcion
medida uUsD usD
31.320 unidades Empaque 0,10 3.132,00
] Cajas para 12
2.610 unidades ) 0,05 130,50
unidades
Valor total anual 3.262,50
Valor total mensual 271,88

Nota. Informacidn obtenida de locales comerciales de la ciudad de Loja.
7.3.1.2.1.8.4.Resumen Gastos de Venta

Tabla 74. Resumen de Gastos de Venta

Descripcion Valor anual Valor mensual
Publicidad 475,00 39,58
Promocion 783,00 65,25
Empaques 3.262,50 271,88

TOTAL 4.520,50 376,71

Nota. Datos obtenidos de las tablas 71, 72, 73.
7.3.1.2.1.8.5.Resumen de la Inversién

Representa la suma de dinero requerida para iniciar la ejecucion de un proyecto. Esta

inversion incluye activos fijos, activos diferidos y capital de trabajo. El importe de inversion

necesario para llevar a cabo el proyecto actual es de $24.741,26

Tabla 75. Monto de la inversién

ACTIVOS FIJOS
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Equipos de produccion 12.300,00
Mueble y Enseres de Produccion 1.145,00
Equipos de Seguridad 250,00
Equipos de computo 2.000,00
Muebles y enseres de administracion 1.030,00
Equipo de oficina 205,00
Total Activos Fijos 16.930,00
ACTIVOS DIFERIDOS

Estudios preliminares 500,00
Gastos de constitucion 350,00
Registro Unico de Contribuyentes 57,00
Marca 230,00
Programas informaticos 250,00
Adecuaciones de la planta 500,00
Total Activos Fijos 1.887,00
CAPITAL DE TRABAJO (mes)

COSTO DE PRODUCCION

Costo Primo

Materia prima directa 1.036,76
Mano de obra directa 573,09
Total Costo Primo 1.609,85
Costos indirectos de produccion

Materia prima indirecta 1.957,50
Implementos de produccion 81,42
Energia Eléctrica 33,50
Agua Potable 11,05
Indumentaria 35,83
Insumos para seguridad 17,50
Utensilios de aseo 21,05
Total Costos indirectos de produccion 2.157,85
COSTO TOTAL DE PRODUCCION 3.767,70
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COSTOS OPERATIVOS

Gastos de Administracion

Sueldos y Salarios 1.342,08
Arriendo 350,00
Energia Eléctrica 10,47
Utiles de oficina 14,71
Teléfono 27,60
Internet 35,00
Total gastos de administracion 1.779,85

Gastos de Venta

Publicidad 39,58

Promocion 65,25

Empaques 271,88

Total gastos de venta 376,71

Total Costos Operativos 2.156,56
MONTO DE LA INVERSION 24.741,26

Nota: Presupuestos
7.3.1.3.Financiamiento

Se refiere a la manera en que se cubren los costos relacionados con los activos fijos,
activos diferidos y el capital de trabajo necesarios para establecer la nueva unidad productiva.
Existen dos alternativas para financiar esta inversion: utilizar recursos financieros propios (capital
propio) o buscar financiamiento externo (capital externo).

La financiacion del proyecto se realizara de la siguiente forma: el 80% sera capital propio,
es decir, sera el capital proporcionado por los socios de la empresa, mientras que el 20% de la
financiacion sera externa mediante un préstamo otorgado por Ban Ecuador.

Tabla 76. Financiamiento

DESCRIPCION TOTAL PORCENTAJE
Capital Propia 19.741,26 80%
Capital externo 5.000,00 20%

TOTAL 24.741,26 100%

Nota: Monto Inversion
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7.3.1.3.1. Amortizacion de Capital

La amortizacion del crédito se refiere al proceso mediante el cual se determina la forma de

pago basada en el monto adquirido por la empresa, con el fin de completar su capital de trabajo.

Formulas para realizar la amortizacion de capital:

Amortizacion = Capital + Plazo del préstamo
Interés = Capital * Tasa de Interés
Dividendos = Interés + Amortizacion

Valor en Libros = Capital — Amortizacion

Tabla 77. Amortizacion de capital

Capital: 5.000,00
Interés: 12%
Dividendos: Semestrales
Saldo o Dividendo Saldo
Semestre Amortizacion Interés  Interés anual i
inicial anual final
1 5.000,00 500,00 90,00 4.500,00
2 4.500,00 500,00 81,00 171,00 1.171,00 4.000,00
1 4.000,00 500,00 72,00 3.500,00
2 3.500,00 500,00 63,00 135,00 1.171,00 3.000,00
1 3.000,00 500,00 54,00 2.500,00
2 2.500,00 500,00 45,00 99,00 1.171,00 2.000,00
1 2.000,00 500,00 36,00 1.500,00
2 1.500,00 500,00 27,00 63,00 1.171,00 1.000,00
1 1.000,00 500,00 18,00 500,00
2 500,00 500,00 9,00 27,00 1.171,00 0,00

Nota: Amortizacion de capital

7.3.1.3.2. Amortizacion de activos fijos

La amortizacion de los activos diferidos se realizard durante 5 afios, que coincide con la

duracién del proyecto, lo que conduce a una amortizacion anual de $377,40.

Tabla 78. Amortizacién Activo Diferido

Descripcion

Valor Amortizacion

Estudios preliminares

500,00 100,00
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Gastos de constitucion 350,00 70,00

Registro Unico de Contribuyentes 57,00 11,40
Marca 230,00 46,00
Programas informéticos 250,00 50,00
Adecuaciones de la planta 500,00 100,00
TOTAL 377,40

Nota: Amortizacion Activo Fijo
7.3.1.3.3. Depreciacion de Activos Fijos

Cada activo fijo tiene un tiempo de vida Gtil limitado y se desgasta a medida que pasa el
tiempo, a este proceso se le conoce como depreciacion y se considera como un gasto. Una vez
que alcanzan su vida Util, serd necesario dar de baja o reemplazar esos activos con equipos
Nuevos.

Segun las regulaciones del Servicio de Rentas Internas, la maquinaria y equipo, muebles y
enseres, y equipo de oficina tienen una vida Util estimada de 10 afios, con un porcentaje de
depreciacion anual del 10%. Por otro lado, el equipo de computo tiene una vida util de 3 afios,
con una tasa de depreciacion del 33,33%, lo que significa que serd necesario realizar una

reinversion en equipo nuevo para el cuarto afo.

Tabla 79. Depreciaciones

i Valor Vida Porcentaje de Depreciacion  Valor
ienes
Total atil Depreciacion anual residual
) _, 12.300,0 10
Equipos de produccion . 10% 1.230,00 6.150,00
0 anos
Mueble y Enseres de 10
- 1.145,00 10% 114,50 572,50
Produccion afios
) ) 10
Equipos de Seguridad 250,00 . 10% 25,00 125,00
afios
Equipos de computo 2.000,00 3 afos 33% 660,00 20,00
Muebles y enseres de 10
. y 1.030,00 _ 10% 103,00 515,00
administracion afios
Equipo de oficina 205,00 10 10% 20,50 102,50
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afos

Reinversion en equipo
2.200,00 3 afios 33% 726,00 748,00
computo (4to afio)

Nota: Depreciaciones

7.3.2. Andlisis de costos

El presupuesto de costos se determina mediante un analisis del estudio técnico que detalla
todos los elementos necesarios para el proceso de produccion y gestion que la empresa lleva a
cabo.

7.3.2.1.Costos totales de produccion

Costos que se generan en la produccion y comercializacién Gel Hidratante a base de aloe
vera. Estos costos comprenden: Costos de produccion (costo primo y costos indirectos de
fabricacién) y Costos de operacién (gasto de administracién, gasto de ventas, gastos financieros,
y otros gastos).

Presupuesto de Costos Proyectados

Tabla 80. Presupuesto Proformado

DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANOS3 ANO 4 ANO 5

COSTO DE PRODUCCION

Costo Primo

Materia prima directa 12.441,10 13.063,16 13.716,31 14.402,13 15.122,23
Mano de obra directa 6.877,10 7.220,96 7.582,00 7.961,10  8.359,16
Materia prima indirecta 23.490,00 24.664,50 25.897,73 27.192,61 28.552,24
Implementos de produccién 977,00 1.025,85 1.077,14 1.131,00 1.187,55
Energia eléctrica 402,05 422,15 443,26 465,42 488,69
Agua Potable 132,60 139,23 146,19 153,50 161,18
Indumentaria 430,00 451,50 474,08 497,78 522,67
Insumos de prevencion 210,00 220,50 231,53 243,10 255,26
Utensilios de aseo 252,55 265,18 278,44 292,36 306,98
Depreciacion Equipos de Produccion 1.230,00 1.230,00 1.230,00 1.230,00  1.230,00
Depreciacion Muebles y Enseres Prod. 114,50 114,50 114,50 114,50 114,50
Depreciacion Equipos de seguridad 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
TOTAL COSTO PRODUCCION 46.581,90 48.842,52 51.216,17 53.708,50 56.325,45

COSTO DE OPERACION
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Gastos de Administracion

Sueldos y Salarios 15.904,90 16.700,15 17.535,15 18.411,91 19.332,51
Arriendo 4.200,00 4.410,00 4.630,50 4.862,03  5.105,13
Energia eléctrica 125,64 131,92 138,52 145,44 152,72
Utiles de oficina 176,50 185,33 194,59 204,32 214,54
Servicio Telefonico 331,20 347,76 365,15 383,41 402,58
Servicio de internet 420,00 441,00 463,05 486,20 510,51
Depreciacion equipo de computo 660,00 660,00 660,00 748,00 748,00
Depreciacion muebles y enseres 103,00 103,00 103,00 103,00 103,00
Depreciacion equipo de oficina 20,50 20,50 20,50 20,50 20,50

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 21.941,74 22.999,65 24.110,46 25.364,81 26.589,47

Gastos de Ventas

Publicidad 475,00 498,75 523,69 549,87 577,37
Promocion 783,00 822,15 863,26 906,42 951,74
Empaques 3.262,50 3.425,63 3.596,91 3.776,75  3.965,59
TOTAL GASTOS DE VENTAS 452050 4.746,53 4.983,85 5.233,04 5.494,70
Gastos Financieros
Intereses sobre crédito 171,00 135,00 99,00 63,00 27,00
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 171,00 135,00 99,00 63,00 27,00
Otros Gastos
Amortizacion del activo diferido 377,40 377,40 377,40 377,40 377,40
Amortizacién del crédito 1.000,00 1.000,00 1.000,00  1.000,00  1.000,00
TOTAL OTROS GASTOS 1.377,40 1.377,40 1.377,40 1.377,40 1.377,40
TOTAL COSTO DE OPERACION 28.010,64 29.258,58 30.570,71 32.038,25 33.488,57
COSTO TOTAL DE PRODUCCION 74.592,54 78.101,09 81.786,88 85.746,75 89.814,02
Unidades a producirse 31.320 31.320 31.320 31.320 31.320
Costo Unitario de produccion 2,38 2,49 2,61 2,74 2,87
Precio de venta 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50
Ingresos 78.300,00 93.960,00 109.620,00 125.280,00 140.940,00

Nota: Presupuesto proformado
Costo Unitario de produccion
El costo unitario de produccién se obtiene mediante la siguiente férmula: se divide el
costo total de produccion entre la cantidad de unidades proyectadas para ser producidas

anualmente en la empresa.

119



Costo unitario de produccién = Costo total de produccién/No- Unidades producidas

Tabla 81. Costo Unitario de produccion

Costo Total de Produccion 7459254 78.101,09 81.786,88 85.746,75 89.814,02
Unidades a producirse 31.320 31.320 31.320 31.320 31.320
Costo Unitario de produccion 2,38 2,49 2,61 2,74 2,87

Nota: Presupuestos
7.3.3. Establecimiento de ingresos
7.3.3.1.Determinacion del Precio de venta
El precio de venta sera establecido en funcién de la competencia, lo que implica que se
presenta la siguiente situacion:

Tabla 82. Precio de venta

Afos Unidades a producirse Costo unitario Precio de venta
1 31.320 2,38 2,50
2 31.320 2,49 3,00
3 31.320 2,61 3,50
4 31.320 2,74 4,00
5 31.320 2,87 4,50

Nota: precio de venta
7.3.3.2.Establecimiento de ingresos
Para estimar los ingresos totales que la empresa generara durante su periodo de 5 afios de
actividad, se aplica la siguiente formula:

Ingresos = Unidades Producidas x Precio de Venta al Pablico

Tabla 83. Establecimiento de ingresos

ARos Unidades a producirse Precio de venta Ingreso por ventas
1 31.320 2,50 78.300
2 31.320 3,00 93.960
3 31.320 3,50 109.620
4 31.320 4,00 125.280
5 31.320 4,50 140.940

Nota. Ingreso por ventas en los 5 afios de operacion.
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7.3.4. Clasificacion de costos

Los costos involucrados en la produccion de un producto no siempre tienen la misma
magnitud, por lo que se clasifican en costos fijos y costos variables.
7.3.4.1.Costos fijos
Se refieren a los desembolsos monetarios que la empresa debe asumir, sin importar si hay
0 no produccion. Estos gastos comprenden los sueldos y salarios del personal administrativo y de
ventas, asi como los costos relacionados con el uso de agua, energia eléctrica, teléfono e internet
en el area administrativa. También se consideran las depreciaciones de los activos fijos, la
amortizacion de activos diferidos y el préstamo.
7.3.4.2.Costos Variables
Se trata de gastos variables que fluctdan en funcién de la cantidad de produccion realizada
por la empresa. Estos costos engloban tanto la materia prima directa como la materia prima
indirecta, ademas del consumo de agua y energia eléctrica en el area de produccion. También
comprenden los gastos en indumentaria para el personal de trabajo, equipos de produccion,
utensilios de limpieza utilizados en el proceso de produccién y los costos asociados al embalaje.

Tabla 84. Clasificacién de costos

Rubros ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANO5
COSTOS FIJOS
Depreciacién de equipo 1.230,00 1.230,00 474,08 497,78 522,67
Depreciacion de Muebles y Enseres de Produccion 114,50 114,50 114,50 114,50 114,50
Depreciacién de equipos de monitoreo y seguridad 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
Depreciacién de Equipos de computo 660,00 660,00 660,00 726,00 726,00
Depreciacién. Muebles y Enseres administracion 103,00 103,00 103,00 103,00 103,00
Depreciacién Equipo de oficina 20,50 20,50 20,50 20,50 20,50
Sueldos y salarios 16.104,90 16.910,15 17.755,65 18.643,43 19.575,61
Servicio telefonico 331,20 347,76 365,15 383,41 402,58
Servicio de internet 420,00 441,00 463,05 486,20 510,51
Energia eléctrica 125,64 131,92 138,52 145,44 152,72
Arriendo 4.200,00 4.410,00 4.630,50 4.862,03 5.105,13
Utiles de oficina 176,50 185,33 194,59 204,32 214,54
Mano de obra directa 6.877,10 7.220,96  7.582,00 7.961,10 8.359,16
Intereses sobre crédito 171,00 135,00 99,00 63,00 27,00
Amortizacion del activo diferido 377,40 377,40 377,40 377,40 377,40
Amortizacion del crédito™ 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00  1.000,00
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TOT. COSTOS FIJOS 31.936,74 33.312,51 34.002,94 35.613,11 37.236,30

COSTOS VARIABLES

Materia Prima Directa 12.441,10 13.063,16 13.716,31 14.402,13 15.122,23
Materia Prima Indirecta 23.490,00 24.664,50 25.897,73 27.192,61 28.552,24
Implementos de produccion 977,00 1.025,85 1.077,14 113100 1.187,55
Publicidad 475,00 498,75 523,69 549,87 577,37
Promocion 783,00 822,15 863,26 906,42 951,74
Empaques 3.262,50 3.425,63 3.596,91 3.776,75  3.965,59
Indumentaria 430,00 451,50 474,08 497,78 522,67
Insumos para seguridad 210,00 220,50 231,53 243,10 255,26
Energia eléctrica 402,05 422,15 443,26 465,42 488,69
Agua potable 132,60 139,23 146,19 153,50 161,18
Utensilios de aseo 252,55 265,18 278,44 292,36 306,98
TOT. COSTOS VARIABLES 42.855,80 44.998,59 47.248,52 49.610,94 52.091,49
COSTO TOTAL DE PRODUCCION 7479254 78.311,09 81.251,45 85.224,06 89.327,79

Nota. Clasificacion de los costos fijos y variables.

7.3.5. Estado de pérdidas y ganancias

El Estado de Ganancias y Pérdidas, llamado también Estado de Resultados, Estado de
Ingresos y Gastos, o Estado de Rendimiento, es un reporte financiero que presenta la rentabilidad
de la empresa durante un periodo determinado. En este informe se detallan las ganancias y/o
pérdidas obtenidas o esperadas por la empresa en dicho periodo especifico.

Tabla 85. Estado de pérdidas y ganancias

DESCRIPCION ANO1  ANO2 ANO3  ANO4 ANO 5
1. INGRESOS
(+) Ventas 78.300,00 93.960,00 109.620,00 125.280,00 140.940,00
(+) Valor residual - - 20,00 - 8.233,00
TOTAL DE INGRESOS 78.300,00 93.960,00 109.640,00 125.280,00 149.173,00
2. EGRESOS
Costo de produccion 46.581,90 48.842,52 51.216,17 53.708,50 56.325,45
Costo de operacién 28.010,64 29.258,58 30.570,71 32.038,25 33.488,57
COSTO DE EGRESOS 74.592,54 78.101,09 81.786,88 85.746,75 89.814,02
(=) Utilidad bruta 3.707,46  15.858,91 27.853,12 39.533,25 59.358,98
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(-) 15% utilidad trabajadores 556,12 2.378,84 417797 5.929,99  8.903,85
(=) Utilidad antes de impuestos 3.151,34  13.480,07 23.675,15 33.603,26 50.455,13

(-) 25% impuesto a la renta 787,84 3.370,02 5.918,79  8.400,81 12.613,78
(=) Utilidad antes de reservas  2.363,51 10.110,05 17.756,36 25.202,44 37.841,35
(-)10% Reserva Legal 236,35 1.011,01 1.775,64  2.520,24  3.784,13
(=) Utilidad Neta 2.127,16  9.099,05 15.980,73 22.682,20 34.057,21

Nota. Informacion tomada de las tablas 79, 80, 84, cddigo de trabajo en el ecuador, ley de
régimen tributario y el servicio de rentas internas SRI
7.3.6. Determinacion del Punto de equilibrio

7.3.6.1.Determinacion del Punto de Equilibrio en el Afio 1.

Eje Y X
0 100
Costo fijo 31.936,74 31.936,74
Costo Variable 42.855,80 42.855,80
Costo Total 31.936,74 74.792,54
Ventas Totales 0 78.300

7.3.6.1.1. En funcidn de la capacidad instalada

Costo Fijo Total
~ Ventas Totales — Costo Variable Total
31.936,74
PE = 78300 - 4285580 "
31.936,74
E=3522420""
PE=90.10 %

7.3.6.1.2. En funcién de los ingresos

x100

Costo Fijo Total
_ Costo Variable Total
Ventas Totales
31.936,74

42.855,80
78.300

PE =

1

1—
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31.936,74

PE = 3535473280048

3193674
T 0.4526717752

PE=$ 70.551,65

Figura 35. Punto de equilibrio afio 1
Ano 1
80000

PE =90.10%
70000

CT=74792,54

60000

VT =78.300
50000

40000 / CV = 42.855,80
]

30000
CF =31.936,74

20000

INGRESOS EN MILES DE DOLARES

10000

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

—8— Costo Total —@—Costo Fijo Ventas Totales Costo Variable
Nota. Gréafica del punto de equilibrio del afio 1.

7.3.6.2.Determinacion del Punto de Equilibrio en el Afio 5.

Eje Y X
0 100
Costo fijo 37.236,30 37.236,30
Costo Variable 52.091,49 52.091,49
Costo Total 37.236,30 89.327,79
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Ventas Totales 0 149.173

7.3.6.2.1. En funcidn de la capacidad instalada

Costo Fijo Total
~ Ventas Totales — Costo Variable Total
37.236,30
PE = 149173 "52001,891°°
37.236,30
~97.081,51"
PE=38.35%

7.3.6.2.2. En funcion de los ingresos

x100

Costo Fijo Total
_ Costo Variable Total
Ventas Totales
37.236,30

52.091,49
149.173

PE =

1

1—

o _ 3723630
= 1- 03492018663

_ 37.236,30
"~ 0.6507981337

PE=$57.216,36
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Figura 36. Punto de equilibrio afio 5

Afo 5
90000,00
80000,00

70000,00

60000,00 PE =38.35%,
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w
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<
-
O
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L
(a)
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=
=
— 40000,00
w
(%)) CF=37.236,30
Q 30000,00
0
w
3
= 20000,00

10000,00

0,00
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
—@— Costos Totales Costos Fijos Ventas Totales Costos Variables

Nota. Gréfica del punto de equilibrio del afio 5.

7.4. Evaluacion financiera

Los analistas de proyectos tienen como principal funcién contribuir, de manera directa o
indirecta, a una distribucion coherente de los recursos disponibles en la economia entre diversas
opciones. Agquellas personas encargadas de tomar decisiones de inversion o proponer la
asignacion de recursos a un proyecto especifico asumen una gran responsabilidad, ya que sus
recomendaciones pueden afectar significativamente los intereses de los inversionistas (tanto
publicos como privados), al favorecer la asignacion de recursos hacia ciertos proyectos en
detrimento de otros.

En el proyecto actual, el enfoque de la evaluacion financiera consiste en examinar los
factores involucrados en su realizacion y llevar a cabo un analisis exhaustivo del flujo de efectivo

y los riesgos asociados para determinar el potencial rendimiento de la inversion efectuada.
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7.4.1. Flujo de caja

Se determind el flujo de caja del proyecto considerando los ingresos y gastos que la

empresa experimentara durante el periodo del proyecto, que en este caso comprende cinco afos.

Tabla 86. Flujo de caja

Ingresos Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 78.300,00 93.960,00 109.620,00 125.280,00 140.940,00
valor residual 0,00 20,00 8.233,00
Total de Ingresos 78.300,00 93.960,00 109.640,00 125.280,00 149.173,00
Egresos

Costo de produccion. 46.581,90 48.842,52 51.216,17 53.708,50 56.325,45
Costo de operacion 28.210,64 29.468,58 30.791,21 32.269,78 33.731,67
Total de Egreso 74.792,54 78.311,09 82.007,38 85.978,28 90.057,12
Utilidad Gravable 3.507,46 15.648,91 27.632,62 39.301,72 59.115,88
15% Trabajadores 526,12 2.347,34 414489 5.89526  8.867,38
Utilidad Antes de Impto. 2.981,34 13.301,57 23.487,73 33.406,46 50.248,50
25% Impto. A la renta 74534 3.325,39 587193 8.351,62 12.562,12
Utilidad Neta 2.236,01 9.976,18 17.615,80 25.054,85 37.686,37
Depreciaciones 923,00 923,00 923,00 1.011,00  1.011,00
Amortizacion Activos Diferidos 377,40 377,40 377,40 377,40 377,40
Flujo de Caja Neto 3.536,41 11.276,58 18.916,20 26.443,25 39.074,77

Nota. Informacién tomada de las tablas 75, 78, 79.

7.4.2. Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto (VAN) consiste en calcular el valor presente de los flujos de costos

e ingresos que se generaran durante la vida del proyecto. Por ende, se consideran los siguientes

criterios para decidir si se aprueba o rechaza el proyecto:

e VAN > 0: El valor actualizado de los cobro y pagos futuros de la inversion, a la tasa de

descuento elegida generaré beneficios.

¢ VAN = 0: El proyecto de inversion no generara ni beneficios ni pérdidas, siendo su

realizacion, en principio, indiferente.
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¢ VAN < 0: El proyecto de inversion generara pérdidas, por lo que debera ser rechazado.
En esta situacion, se utiliza la siguiente formula para calcular el factor de actualizacién:
Factor de Actualizacion =1+ (1 +1i)™n
Factor de Actualizacion =1 + (1 + 12%) ~1
Factor de Actualizacion = 0,892886
Para el célculo de Flujos Netos Actualizados se aplica la siguiente formula:
Flujos Netos Actualizados = Flujos Netos * Factor de Actualizacion
Flujos Netos Actualizados = 3.536,41 * 0,892886
Flujos Netos Actualizados = 3.157,51

Tabla 87. Valor actual neto

Afios Flujo Neto Factor de Actualizacion 12% Valor Actual
1 3.536,41 0,89286 3.157,51
2 11.276,58 0,79719 8.989,62
3 18.916,20 0,71178 13.464,17
4 26.443,25 0,63552 16.805,16
5 39.074,77 0,56743 22.172,07
Sumatoria de Flujos Actualizados 64.588,54
Inversion 24.741,26
Valor Actual Neto 39.847,28

Nota. Informacion tomada de la tabla 86.
Por lo tanto, la formula utilizada para calcular el Valor Actual Neto (VAN) es la siguiente:
VAN = X Flujo de Caja Actualizado — Inversion
VAN = 64.588,54 - 24.741,26
VANP= 39.847,28

7.4.3. Tasa Interno de Retorno (TIR)

Este indicador permitié encontrar una tasa de interés en la cual se cumplen condiciones
buscadas en el momento de iniciar o aceptar el proyecto de inversion.

Para realizar el calculo de la tasa interna de retorno se tomd en consideracion los flujos de
caja y estos se los actualizd con una VAN positivo y un VAN negativo para obtener la tasa de

interés mas apropiada frente a la tasa de interés que nos otorgo el banco.
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Para los célculos se utiliz6 la siguiente formula:

VAN MENOR )
VAN MENOR -VAN MAYOR

El criterio de seleccion serd el siguiente donde “k” es la tasa de descuento de flujos

TIR =Tm + Dt(

elegida para el calculo del VAN:

e Si TIR > Kk, el proyecto de inversion sera aceptado. En este caso, la tasa de
rendimiento interno que obtenemos es superior a la tasa minima de rentabilidad
exigida a la inversion.

e Si TIR =k, estariamos en una situacion similar a la que se producia cuando el VAN
era igual a cero. En esta situacion, la inversion podra llevarse a cabo si mejora la
posicidén competitiva de la empresa y no hay alternativas mas favorables.

e Si TIR <Kk, el proyecto debe rechazarse. No se alcanza la rentabilidad minima que le

pedimos a la inversion.

Tabla 88. Tasa de Interno de Retorno

Anos Flujo Neto Factor Actualizacion Van Menor Factor Actualizacion Van Mayor

47,00% 48,00%
0 -24.741,26 -24.741,26
1 3.536,41 0,680272 2.405,72 0,675676 2.389,46
2 11.276,58 0,462770 5.218,46 0,456538 5.148,18
3  18.916,20 0,314810 5.955,00 0,308471 5.835,10
4  26.443,25 0,214156 5.662,99 0,208427 5.511,48
5 39.074,77 0,145684 5.692,59 0,140829 5.502,85
TOTAL 193,50 -354,18

Nota. Informacién tomada de la tabla 87.

193,50
193,50 + (—354,18))

TIR=47.35%

TIR = 47 + 1(
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Este porcentaje nos determina que la empresa estd en condiciones de pagar hasta el

47.35%, al adquirir un nuevo préstamo.

7.4.4. Relacion Beneficio Costo

Con este indicador, se estima la rentabilidad obtenida por cada dolar invertido. El calculo
se realiza utilizando la siguiente formula:

RBC = (Sumatoria de Ingresos Actualizados / Sumatoria de Costos Actualizados) -1

Tabla 89. Relacién beneficio costo

o Egresos ] Egresos
Afios Ingreso original Factor 12% Ingresos actualizados
originales actualizados
1 78.300,00 74.792,54 0,8929 69.910,71 66.779,05
2 93.960,00 78.311,09 0,7972 74.904,34 62.429,13
3 109.620,00 82.007,38 0,7118 78.025,35 58.371,23
4 125.280,00 85.978,28 0,6355 79.617,70 54.640,75
5 140.940,00 90.057,12 0,5674 79.973,14 51.100,83
TOTAL 382.431,25 293.320,99

Nota. Informacién tomada de la tabla 87 y 88.

Para calcular la relacidn beneficio/costo se utiliza la siguiente férmula:
INGRESOS ACTUALIZADOS
EGRESOS ACTUALIZADOS
382.431,25
~ 293.320,99

RBC = 1.30 ctvs.

RBC =

RBC

7.4.5. Periodo de Recuperacion de Capital

El indicador actual analiza el tiempo requerido para obtener el retorno de la inversién
efectuada en el proyecto. Esto se logra sumando los flujos de efectivo hasta alcanzar el monto
total de la inversion inicial.

Para calcular el periodo de recuperacion del capital, se utiliza la siguiente férmula:

PRC = Afio g' supera inversion + (Inversién - Sumator. Prim.flujos / Flujo afio ' sup.inv.)
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Tabla 90. Periodo de recuperacion de capital

ARos Flujo neto Factor de Actualizacion 12% Valor Actual
1 3.536,41 0,89286 3.157,51
2 11.276,58 0,79719 8.989,62
3 18.916,20 0,71178 13.464,17
4 26.443,25 0,63552 16.805,16
5 39.074,77 0,56743 22.172,07
TOTAL 64.588,54

Nota. Informacion tomada de la tabla 87.
PRC = Afio que supera a la inversion

Inversion — Suma de Primeros Flujos

Flujo neto de el aio que supera la inversiéon

24.741,26 — 25.611,30
13.464,17

PRC = 3 + (—0.06461891078)
PRC =3 —0.4751440564

PRC =3 +

PRC = 2.93
ANOS 2.93 2 Afios 2.93
MESES 0.93*12 11 Meses 11.16
DIAS 0.16*30 4 Dias 4.8

Analisis: El proyecto logra recuperar la inversion inicial en un periodo de 2 afios, 11
meses y 4 dias.

7.4.6. Anadlisis de sensibilidad

Mediante este analisis, se logro determinar la capacidad del proyecto para hacer frente a
aumentos en los costos y disminuciones en los ingresos. El procedimiento involucra calcular una
nueva Tasa Interna de Retorno (TIR) y compararla con la TIR original del proyecto. De esta

manera, se evalla la resistencia del proyecto ante cambios en el entorno econémico.
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7.4.6.1.Analisis de sensibilidad en Incremento en los Costos

Tabla 91. Analisis de sensibilidad con el 12,96% de incremento en los costos

. Factor Factor
. Costo Ingreso Ingreso total Flujo ] Van ] Van
Afios . . Actualizado Actualizado
Original ~ Totales Original Neto Menor Mayor
32,00 33,00%
-24.741,26 -24.741,26
1 74.792,54 84.485,65 78.300,00 -6.185,65 0,75758 -4.686,10 0,75188 -4.650,87
2 78.311,09 88.460,21 93.960,00 5.499,79 0,57392 3.156,44 0,56532 3.109,16
3 82.007,38 92.635,54 109.620,00 16.984,46 0,43479 7.384,65 0,42505 7.219,33
4 85.978,28 97.121,06 125.280,00 28.158,94 0,32939 9.275,14 0,31959 8.999,32
5 90.057,12 101.728,53 140.940,00 39.211,47 0,24953 9.784,61 0,24029 9.422,26
173,49 -642,06

Nota: Andlisis de sensibilidad con el 12,96% de incremento en los costos.

VAN menor

NTIR=T Dt
m+ (VAN menor — VAN mayor)

173,49

NTIR =32+ ({73791 642,06
173,49
NTIR =32 +1(z1'0)

NTIR = 32 + 1% (—0.2127276071)

NTIR = 32.21%

e Diferenciade Tir
Diferencia de Tir. = Tir proyecto - Nueva Tir
Diferencia de Tir. = 15,14%
e Porcentaje de variacion
% Var. = (Dif. Tir / Tir del proyecto.) *100

% Var. = 31,97%

e Sensibilidad
Sensibilidad = % Var. / Nueva Tir
Sensibilidad= 0,9925782
Anélisis: Basandonos en este resultado, podemos inferir que el proyecto es viable desde

el punto de vista financiero, ya que presenta un coeficiente de 0.99, que es menor a 1. Por lo
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tanto, la rentabilidad del proyecto no se vera afectada si los costos aumentan en el porcentaje

mencionado.

7.4.6.2.Analisis de Sensibilidad de Disminucion en los Ingresos
Tabla 92. Analisis de sensibilidad con el 10,27% en disminucién en los ingresos

. Factor Factor
Costo Ingreso Ingreso total Flujo . Van . Van
Afios o o Actualizado Actualizado
Original Totales Original Neto Menor Mayor
32,00 33,00%
-24.741,26 -24.741,26
1 74.792,54 78.300,00 70.258,59 -4.533,95 0,75758 -3.434,81 0,75188 -3.408,98
2 78.311,09 93.960,00 84.310,31 5.999,21 0,57392 3.443,07 0,56532 3.391,49
3 82.007,38 109.620,00 98.362,03 16.354,65 0,43479 7.110,81 0,42505 6.951,62
4 85.978,28 125.280,00 112.413,74 26.435,47 0,32939 8.707,45 0,31959 8.448,52
5 90.057,12 140.940,00 126.465,46 36.408,34 0,24953 9.085,13 0,24029 8.748,68
170,41 -609,93

Nota: Analisis de sensibilidad con el 10,27% en disminucion en los ingresos.

VAN menor

NTIR =Tm + Dt(VAN menor — VAN mayor)

~170,41
NTIR =32+ 1070217 1 609,93
~170,41

NTIR = 32 + 1 % (—0.2183791681)

NTIR = 32.22%

e Diferencia de tir
Diferencia de Tir. = Tir proyecto. - Nueva Tir
Diferencia de Tir. = 15,13%
e Porcentaje de variacion
% Var. = (Dif. Tir / Tir del proyecto.) *100

% Var. = 31,96%

e Sensibilidad
Sensibilidad = % Var. / Nueva Tir
Sensibilidad= 0,9920337
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Anélisis: A partir de este resultado, podemos concluir que el proyecto es financieramente
viable, ya que su coeficiente es de 0,99, equivalente a menos 1. Por consiguiente, no se produce
ningun efecto. Esto sugiere que la rentabilidad del proyecto no se vera afectada por un aumento

en los costos al porcentaje mencionado.
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8. Conclusiones

Una vez finalizada la investigacion y considerando los datos obtenidos, se exponen las siguientes

conclusiones alcanzadas

Al analizar el estudio de mercado con relacion a la demanda potencial que se obtuvo en la
pregunta 2 de la encuesta a demandantes, se demuestra que el uso de gel hidratante es de
un 85%, que equivale a 33.114 mujeres de la ciudad de Loja.

La demanda real estd conformada por mujeres que usan gel hidratante para su rostro y que
ademaés este elaborado a base de aloe vera mismo que se determiné en las preguntas 3y 4,
obteniendo una demanda real de 15.564 mujeres de la ciudad de Loja. Mientas que para la
demanda efectiva se la obtuvo de la pregunta 12 el cual dio un total de 119,062 mujeres
de la cuidad de Loja.

Ademas, a través del estudio de mercado se logré determinar que la oferta de gel
hidratante es de 18.792, por ello se identificd como competencia indirecta a los 157
locales que ofrecen productos similares.

Mediante el Estudio Técnico se concluyo que la empresa trabajara con una capacidad
utilizada de 3 132 000 gr de gel por afio, es decir, se producira 31 320 unidades de gel
hidratante en frascos de 100 gr anuales.

Para la ubicacion de la empresa se considerd un lugar que redne todas las condiciones
necesarias para llevar a cabo con el proceso de produccion y comercializacion, sin que
exista ningun contratiempo para ello, el cual cuenta con todos los servicios basicos
necesarios.

En el estudio financiero se analizé cada uno de los rubros necesarios como los activos
fijos, diferidos, capital de trabajo, costos operativos que determina la inversion del
proyecto en un monto de $24.741,26 dolares. Para financiar esta inversion se cuenta con
el 80% de capital propio y el 20% mediante préstamo del Ban-ecuador.

Los resultados obtenidos de la evaluacion financiera reflejan que el proyecto es rentable,
obteniendo los siguientes resultados: EI VAN del presente proyecto es de $39.847.27
ddlares, el cual es superior a 1, la TIR es del 47,35%, por lo tanto, se visualizan ingresos
positivos y buena rentabilidad para los inversionistas, la RBC del proyecto es de 1,30; lo
que representa que por cada dolar invertido se obtendran 0,30 centavos, en cuanto al PRC

sera en dos afos, seis meses, siete dias y en el andlisis de sensibilidad el proyecto acepta
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un incremento en los costos del 12,96% y resiste una disminucion en los ingresos del

10,27 %; dando como resultado un analisis de sensibilidad de 0,99.

136



9. Recomendaciones
Al establecer que el proyecto es factible se recomienda poner el mismo en ejecucion, dada
su buena rentabilidad por los inversionistas y su importante aporte al desarrollo
empresarial en la Ciudad de Loja.
Realizar constantes evaluaciones de mercado para ratificar que se esté satisfaciendo las
necesidades de las consumidoras y cubriendo asi la demanda insatisfecha.
Vigilar y evaluar continuamente los procesos de produccion con el fin de realizar un
control de calidad y verificar que todo se esté realizando segun la planificacion
establecida.
Dar seguimiento continuo a los indicadores de evaluacion financiera para de esta manera
verificar si se estan cumpliendo los objetivos del estudio financiero y evaluacion
financiera de la empresa “AloeGlow CIA.LTDA.”
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11. Anexos

Anexo 1. Encuestas
Encuestas a demandantes

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS DEMANDANTES

Se esta realizando un estudio de factibilidad para la implementacion de una productora y
comercializadora de un gel hidratante a base de aloe vera para damas en la ciudad de Loja.
Motivo por el cual le pido de la manera mas cortes responda el siguiente banco de preguntas:

1. ¢Utiliza algan gel hidratante para la cara?
[1 i
[] No

2. ¢El gel que utiliza a base de que estd compuesto?
[ ] Aceite de almendras
[] VitaminaE
[] Aloevera
*En caso de que el gel hidratante este compuesto a base de ALOE VERA puede seguir con
la encuesta

3. ¢Cuantos envases de 100 g. de gel de aloe vera adquiere anualmente?

[] 1a4
[] 5a8
[] 9a12

4. indique ¢Cuél es el precio promedio que usted paga normalmente por una unidad de

100g de gel hidratante de aloe vera?

[] $5a$10
[[] $11a%$20
5. ¢En qué lugar acostumbra usted a adquirir el gel hidratante a base de aloe vera?
[ ] Farmacias
[[] Estéticas

[ ] Centros naturistas
6. ¢En qué tipo de presentacion compra el gel hidratante de aloe vera?
[ ] Envase de vidrio
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[[]  Envase de plastico
7. ¢Por qué medio de comunicacion se informd sobre la venta del gel hidratante a base

de aloe vera?

Instagram

WhatsApp

Facebook

Television

Prensa escrita
8. ¢Recibe algun tipo de promocion por la compra del gel?

Sl

NO

9. En caso de ser positiva la respuesta anterior ¢Qué tipo de promocién recibe por la

040 oo

compra del gel hidratante?
Promocion 2X1
Descuento

Producto adicional

0o

Ninguna
10. Si se implementa una empresa productora y comercializadora de gel hidratante a
base de aloe vera en la ciudad de Loja ¢Estaria dispuesta/o a adquirir dicho
producto?
Si
No
11. ¢ Qué cantidad de la unidad productiva de 100 gramos de contenido cada una

(10

adquiriria anualmente?
[ ] 1a4unidades
[ ] 5a8unidades
[ ] 9a12unidades
12. ¢ En qué tipo de presentacién le gustaria comprar el producto?
[ ] Envase de vidrio
[ ] Envase de plastico

|:| Sachet
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13. ¢ Qué es lo que usted considera al momento de comprar el gel hidratante?
[ ] Componentes
[ ] Precio
[ ] cantidad
14. ¢ Por qué medio de comunicacion le gustaria conocer sobre la nueva unidad
productiva?
Instagram
WhatsApp
Facebook
Television

Oooda

Prensa escrita

15. ¢ Como le gustaria que se le promocione la nueva unidad productiva?

[

Muestras gratis

[]

Exhibicién en puntos de venta

Precios especiales

iGRACIAS POR SU COLABORACION!

Encuestas a oferentes
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS OFERENTES

Se esta realizando un estudio de factibilidad para la implementacion de una productora y
comercializadora de un gel hidratante a base de aloe vera para damas en la ciudad de Loja.
Motivo por el cual le pido de la manera mas cortes responda el siguiente banco de preguntas:

1. ¢Ofrece en su negocio gel hidratante para la piel?
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(10

NN

Sl
NO

En caso de ser positiva su respuesta: ¢El gel a base de que es?

Acido Hialurénico
Almendras
Vitamina E

Aloe vera

. ¢Quién le provee el gel de aloe vera?

Ooodo

. ¢Cuéntas unidades (frascos) de gel hidratante a base de aloe vera vende

mensualmente y en que presentacion (cantidad en gramos)?

lab5unidadesde _ g.
6al0unidadesde  g.
11al5unidadesde  g@.
150 mésunidadesde __ g.

. ¢Cudl es su incremento de ventas de gel se aloe vera, anualmente?

[] 05al1%
1.1.al1.5
E| 1.6. AL 2%

[] 21.AL25%

6. ¢Cual es el precio promedio el cual se vende el gel a base de aloe vera?

$5a $10

Q $11 a $20
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] $21 a $30

7. ¢Qué tipo de promocion le ofrece a sus clientes al momento de su compra?
Promocion 2x1
Descuentos

Productos adicionales

O O O O

Ninguna

8. ¢Sise implementara una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de
gel hidratante a base ALOE VERA, seria usted Ud. Nuestro cliente?
Sl

[
[] NO
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Anexo 2. Certificado de traduccién del resumen

Loja, 22 de marzo de 2024

Yo, Mgtr. Marcela Angelita Ocampo Jaramillo, portadora de la cédula de identidad Nro.
1103125231, Coordinadora v Docente del Departamento de ldiomas de la Universidad
Macional de Loja, con titulo de Licenciada en Ciencias de la Educacion, espedalidad

ingles, numero de registro de SENESCYT 1031-07-755014,

CERTIFICO:

Clue la traduccion al idioma inglés del resumen del Treabajo de Titulacion, denominado
“Proyecto de factibilidad para la produccion y comercializacion de “Gel hidratante a
base de aloe vera para damas”, en la ciudad de Loja.”, perteneciente al egresado Luis
Daniel Orellana Piedra con Mro. de cedula 1105712523, corresponde al texto onginal

en espanol.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad, facultando al interesado hacer uso

del presente en lo que ella creyera conveniente.

Mgtr. Marcela Ocampo Jaramillo
C.l. 1103125231

Docente del Instituto de ldiomas de la URL
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