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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de investigacion se lo realiz6 con la finalidad de presentar
un modelo de negocio aplicando los conocimientos adquiridos durante la
carrera de gestion empresarial, a través del tema: “Plan de negocio para la
creacion de una Microempresa dedicada a la produccién y comercializacion de
productos de limpieza ecologicos biodegradables, canton La Mana, ano 2015”.
Los métodos utilizados en la presente investigacion fueron: el método inductivo
deductivo, estadistico y analitico; el tipo de investigacion aplicada fue la
investigacién de campo puesto que se tuvo que estar en contacto directo con el
mercado objetivo a través de la aplicacion de encuestas a 382 mujeres del
cantén La Mana en una edad comprendida entre los 15 y 59 afios de edad. Al
realizar el plan de negocio se obtuvo como resultado que los productos de
limpieza son utilizados en un 100% de encuestadas, un 67% de la poblacion
demostré poca fidelidad con los productos existentes estableciéndose dicho
porcentaje como demanda insatisfecha, es asi que los productos de limpieza
ecolégicos biodegrables resultaron ser aceptados en un 100% de dicho
mercado insatisfecho por lo que la implantacién de la Microempresa resulta
bastante prometedora. Cabe recalcar que en el presente proyecto se han
establecido los requerimientos de insumos y equipamientos, organizacion y
normativa legal necesarios para la implantacién de la Microempresa, misma
que se estableceria bajo la modalidad de Sociedad An6nima con un numero de
colaboradores conformado por dos obreros y un persona encargada de la
administracion y ventas, de igual forma se contaria con el asesoramiento
externo de un contador. El presente proyecto resulta beneficioso para su
inversion dado que dio un TIR del 55% y un VAN de $47.554,60 tras los 5 afios
de vida proyectados previo una inversion inicial de $43.953,00 provenientes de

2 socios accionistas en 50% de aportacion respectivamente.
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ABSTRACT SUMMARY

This research project was conducted with the aim of presenting a business
model applying the knowledge acquired during the career of business
management through the theme: "Business Plan for the creation of a Micro-
enterprise dedicated to the production and marketing of products biodegradable
organic cleaning, Canton La Mana, 2015 ". The methods used in this research
were: deductive, inductive statistical and analytical method; the type of applied
research was field research since it had to be in direct contact with the target
market through the use of surveys to 382 women La Mana City aged between
15 and 59 years old. When the business plan has obtained the result that the
products of cleaning are used by 100% of respondents, 67% of the population
showed little loyalty with existing products establishing such percentage as
unmet demand, so that products of Ecological Cleaning Biodegrables proved
accepted 100% of the market so dissatisfied implantation Microenterprise is
quite promising. It should be noted that this project has established
requirements for inputs and equipment, organization and legislation needed to
implement Microenterprise, same to be established in the form of limited
company with a number of collaborators formed by two workers and person in
charge of sales and administration, just as it would have the external advice of
an accountant. This project is beneficial for your investment because you took
an TIR of 55% and VAN of $ 47.554,60 after 5 years of life before planned an
initial investment of $ 43.953,00 from two equity partners in 50% contribution

respectively.
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CAPITULO |

MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION



1.1. Introduccidn

Los productos de limpieza por lo general son utilizados a diario en cualquier
hogar por parte de las amas de casa, ya sea para desinfectarlo o simplemente
darle un buen olor, se constituyen como una necesidad basica dentro de los
hogares, sin embargo, algunos de estos productos por lo general no hacen

conciencia con el cuidado del medio ambiente.

Los productos de limpieza ecoldgicos biodegradables son una alternativa cada
mas demandada en varios lugares, dado que en la actualidad mucha
importancia tiene que ver todo lo que conlleva al cuidado y conservacion del
medio ambiente, al usarlos no solo se evitaria un dafio innecesario del mismo
si no también estariamos apoyando al objetivo nimero 7 del plan nacional del
buen vivir impulsado por el actual gobierno, el cual estd enfocado en
“garantizar los derechos de la naturaleza y promover la sostenibilidad

ambiental, territorial y global” (www.buenvivir.gob.ec, S/f) .

Al realizar un plan de negocio para la creacibn de una Microempresa
productora y comercializadora de productos de limpieza ecologicos
biodegradables en el cantdbn La Man& se pretende realizar un estudio de
mercado, un estudio técnico y un estudio econdmico financiero los cuales son
necesarios para la puesta en marcha de un nuevo proyecto y que en conjunto
permiten evidenciar la viabilidad y rentabilidad del mismo, de tal forma que
serviria como una guia para aquellas personas o profesionales que pretendan
crear su propio negocio con seguridad y mas aun involucrarse en un proyecto

donde también favoreceria al medio ambiente.
El presente trabajo consta de 7 capitulos:

El capitulo | conformado por el marco contextual donde se detalld la
importancia del trabajo investigativo y el rumbo a seguir en la investigacién a

través de la problematizacion, justificacién, objetivos e hipétesis del mismo.

En el capitulo Il se establece el marco tedrico de la investigacion permitiendo el
sustento de teorias y conceptos para la elaboracion del plan de negocios asi

como el marco legal que rige su realizacion.



El capitulo Il trata sobre la metodologia aplicada en la elaboracion del presente
proyecto estableciendo los materiales y métodos, el tipo de investigacion a

emplear y el disefio de la misma.

El capitulo IV conformado por los resultados de la investigacion se encuentra
detalla el plan de negocios para la implementacién de la Microempresa con sus
respectivos estudios de mercado, técnico, econémico financiero y la discusién

de los resultados.

En el capitulo V se emiti6 las conclusiones y recomendaciones, argumentando
criterios que serviran de guia para la implementacion de la microempresa

planteada.

El capitulo VI se encuentra todas las fuentes bibliograficas donde se acudio

para obtener la informacion concerniente al tema de investigacion.

Y finalmente el capitulo VIl donde se encuentra los anexos del trabajo de

investigacioén realizado.



1.2. Problematizacioén
1.2.1. Planteamiento del Problema
1.2.1.1. Diagndstico (Causas y Efectos ver Anexo 7)

Los productos de limpieza domeésticos convencionales son responsables de
gran parte de la contaminacion medioambiental. Los ecologicos, en cambio,
tienen la caracteristica de ser biodegradables, ya que evitan los elementos
quimicos tan perjudiciales para las personas, animales y plantas, por lo que
cada vez son mas los supermercados que los incorporan en su oferta de
productos de limpieza (EKOMER, 2012).

Los productos de limpieza ecoldgicos biodegradables son una alternativa cada
vez mas demandada que los convencionales. Si utilizamos este tipo de
productos para nuestra limpieza doméstica, estaremos evitando un dafio
innecesario al medio ambiente y a nuestra salud, ya que los elementos
qguimicos de algunos productos de limpieza, son muy perjudiciales para nuestro

entorno asi como las familias (EKOMER, 2012).

En el canton La Mana existe diversidad de negocios, donde ofertan productos
agricolas, carnicos, servicios turisticos, hoteleros y un sin nimero de negocios
méas como los comisariatos, en donde se venden productos de limpieza en

variadas marcas ya reconocidas a nivel nacional.

Tras la falta de empleo muchos emprendedores han empezado a crear
productos quimicos de limpieza de forma artesanal para llevar a sus hogares el
subsidio diario pero ¢Por qué no agregarle un valor ambiental a este tipo de
negocios?, lo cual se lograria al introducir productos de limpieza ecoldgicos
biodegradables dandole una imagen corporativa al producto existente y con un

mayor valor competitivo.

Considerando lo mencionado anteriormente me surge una interrogante: ¢Por
gué nadie ha creado una Microempresa productora y comercializadora de
productos de limpieza ecolégicos biodegradables en el cantén La Mana?, pues
la respuesta radica en que las personas deciden no emprender negocios

nuevos como este, dado que desconocen la necesidad que puede haber o los



aspectos técnicos que en caso de llevarse a cabo de forma empirica sin un
previo estudio los llevaria a invertir en cosas innecesarias, que por ende

resultarian como pérdidas monetarias para el inversionista.

1.2.1.2. Pronoéstico

El llevar a cabo negocios sin un previo estudio o al menos sin una herramienta
a seguir como es un Plan de negocio, llevara a que no se creen nuevos
negocios debido a varios factores tales como: la Introduccion en un mercado
poco potencial, ofertar productos que no satisfacen las necesidades del
consumidor, una mala Inversién en recursos Técnicos, desorganizacion de la
empresa, clausura de la Microempresa por problemas legales, llevando a
pérdidas monetarias del inversionista por tal motivo muchas veces deciden no

invertir.

1.2.1.3. Control de Prondéstico

Para un mejor desarrollo de un negocio nuevo es primordial llevar a cabo un
previo plan de negocios, el mismo que en conjunto con un estudio de mercado,
estudio técnico y estudio econdmico-financiero son de gran ayuda para
emprender y que un nuevo negocio tenga un modelo a seguir ayudando a

tomar mejores decisiones en su desarrollo.

1.2.1.4. Formulaciéon del Problema

¢De qué manera se evidenciaria la posibilidad de un negocio viable y rentable
al crear una Microempresa productora y comercializadora de productos de

limpieza ecoldgicos biodegradables en el cantdon La Mana, afio 2015”?

1.2.1.5. Sistematizacion del Problema

e ;COmo se obtendria informacidén que sirva de soporte para la creacion
de esta Microempresa?

e ¢Qué alternativas técnicas se deberian considerar para el desarrollo de
esta actividad?

e (Cual seria el monto de inversion inicial y estados financieros que

permitan la evaluacion financiera de este Proyecto?



1.3. Justificacion

Esta investigacion surge dado que todo emprendedor necesita estar seguro
para invertir su dinero en nuevos negocios y que estos en realidad sean
beneficiosos econdmicamente para ellos, por lo cual es importante para mi y
pensando en el beneficio de aquellos emprendedores “realizar un plan de
negocio para la creacién de una Microempresa dedicada a la produccion y
comercializacion de productos de limpieza ecoldgicos biodegradables en el

cantén La Mana, ano 2015”.

Considero que el presente trabajo es importante de llevar a cabo y estudiar ya
gue es un negocio que se podria aprovechar y explotar en el mencionado
canton y que mejor forma que realizar un plan de negocio previo a su
lanzamiento, el cual permitiria evidenciar la viabilidad y rentabilidad del mismo
y a su vez plantear un buen modelo de negocio favorable con el medio
ambiente y que aporta en parte al objetivo numero siete del plan nacional del

buen vivir, impulsado por el actual gobierno.

Servira como apoyo para aquellos emprendedores del canton La Mana
motivandolos a que asuman un nuevo reto que es el de ofrecer productos de
limpieza ecoldgicos biodegradables con calidad y a precios competitivos con el
resto de productos de limpieza convencionales de tal forma que se animen a

tomar esta idea como un negocio y que lo puedan efectuar sin temor alguno.



1.4. Objetivos

1.4.1. General

Realizar un plan de negocio para la creacion de una Microempresa dedicada a
la produccion y comercializacion de productos de limpieza ecologicos

biodegradables en el cantén La Mana, afio 2015”

1.4.2. Especificos

e Efectuar un estudio de mercado para obtener Informacion que sirva
como soporte para la creacién de esta Microempresa.

e Realizar un estudio técnico que permita identificar las alternativas
técnicas a considerarse para el desarrollo de esta actividad.

e Desarrollar un estudio econémico -financiero que permita la evaluacién

financiera de este proyecto.

1.5. Hipotesis

1.5.1. General

Un plan de negocio evidencia la posibilidad de un negocio viable y rentable al
crear una Microempresa dedicada a la producciéon y comercializacion de

productos de limpieza ecoldgicos biodegradables en el canton La Mana.

1.5.2. Especificas

e El estudiar el mercado permite obtener Informacién que sirve de soporte
para la creacion de la Microempresa.

e El estudio técnico establece las alternativas técnicas a considerarse en
el desarrollo de esta actividad.

e El estudio econdmico financiero determina el monto de la inversion y

estados financieros que permiten la evaluacion del proyecto.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO



2.1. Fundamentacion Teérica
2.1.1. Plan de Negocios

Un plan de negocios es un instrumento que se utiliza para documentar el
propdsito y los proyectos del propietario respecto a cada aspecto del negocio

(Naveros Arrabal & Cabrerizo Dumont, 2009, pag. 6).

El plan de Negocio puede definirse como el documento en el que se va a
reflejar el contenido del proyecto empresarial que se pretende poner en marcha
y que abarcara desde la definicibn de la idea a desarrollar hasta la forma

concreta de llevarla a la practica (Naveros Arrabal & Cabrerizo Dumont, 2009,
péag. 6).

A través del mismo se va a definir, con el maximo detalle posible:

e La actividad que proyecta desarrollar la empresa.

e El mercado al que va a dirigirse.

e Las estrategias para penetrar en el mercado.

e La competencia con que se va a encontrar.

e Los objetivos y medios para lograr sus fines.

e Loa recursos financieros que va a necesitar los primeros afos y las
fuentes para cubrirlos.

e Las instalaciones, equipos y personal que se necesitaran(Naveros
Arrabal & Cabrerizo Dumont, 2009, pag. 6).

Un Plan de Negocio sirve como punto de partida para un progreso empresarial
siendo una herramienta de trabajo y reflexion, detallandose por escrito por lo
general por una persona emprendedora, en el cual se forja sus ideas, como
llevarlas a cabo, indica los objetivos a los que desea llegar y las estrategias que
utilizar (Félix Velasco, 2007, pags. 11-12).

Mediante el plan de negocios se evalta la calidad del negocio en si. En el
proceso de realizacion de este documento se interpreta el entorno de la
actividad empresarial y se evallan los resultados que se obtendrian al incidir

sobre esta de una determinada manera, se definen las variables involucradas



en el proyecto y se decide la asignacion optima de recursos para ponerlo en
marcha (Félix Velasco, 2007, pags. 11-12).

Un documento formal elaborado por escrito que sigue un proceso ldgico,
progresivo, realista coherente y orientado a la accion, en el que se incluyen en
detalle las acciones futuras que habran de ejecutar tanto el duefio como los
colaboradores de la empresa para, utilizando los recursos de que se disponga
la organizacion, procurar el logro de determinados resultados (objetivos vy
metas) y que, al mismo tiempo, establezca los mecanismos que permitan

controlar dicho logro (Borello, 1994, pag. 62).

El plan de negocio debe ser un documento escrito bien organizado, en el cual
se sostengan adecuadamente varios aspectos referidos al mercado objetivo, la
tecnologia y la ingenieria del mismo, la organizacion operativa , los costos y la
posible renta, para con estos componentes tomar una decision previa a su
inversion y, adjuntamente, tener una guia de administracion y operacion del
posterior negocio cabe recalcar que conviene estar conscientes de que el plan
de negocio es solo una etapa de un sistema mucho mas complicado, ya que
forma parte de un ciclo que se retroalimenta continuamente (Canelos Salazar,
2010, pag. 42).

2.1.1.1. ;Qué es y para qué sirve un plan de negocios?

Al inicio de un nuevo proyecto, ya sea lucrativo o no, el emprendedor debe
auxiliarse de una herramienta, el plan de negocios, el cual le permitira realizar
un proceso de planeacién para seleccionar el camino adecuado que lo
acercara al logro de sus metas y objetivos, y lo guiara en la realizacién de sus
actividades. El plan de negocios podra usarse como carta de presentacion ante
posibles socios, proveedores u otras fuentes de financiamiento, ya que
permitira evaluar la factibilidad de la idea. Sin embargo, el valor mas importante
del plan de negocios es que constituye una herramienta de reflexion,
evaluacion y planeacién para el mejor aprovechamiento de los recursos;
ademas, es un documento “vivo” que servira para guiar el proceso de trabajo y
evaluar los resultados del mismo (Filion , Cisneros, & Mejia-Morelos, 2011,
pags. 41-42).
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Cabe sefialar que el plan de negocios no es un documento estético; por el
contrario, se trata de un plan dindmico, cambiante, adaptable, que
forzosamente se renueva con el tiempo. En pocas palabras, es un documento
“vivo” que, de acuerdo con la respuesta y los resultados que se vayan
obteniendo con el mismo, se renueva y permite reorganizar los recursos de la
empresa para definir nuevas alternativas de accion que faciliten al
emprendedor acercarse mas a su meta. Aunque es de vital importancia iniciar
el proyecto de empresa con un plan muy bien redactado, este debe revisarse
con regularidad y corregirse en funcion del entorno y de los éxitos que se
presenten, pero también de las deficiencias. De esta forma, se configura un
nuevo plan de negocios en cada momento clave del desarrollo de la empresa
(Filion , Cisneros, & Mejia-Morelos, 2011, pags. 41-42).

El plan de negocios permite unir los esfuerzos de cada area del negocio hacia
el logro de los objetivos, dado una visién holistica, completa y congruente del
mismo. Esto permitira ser mas eficientes y, por consiguiente, obtener mejores

resultados (Filion , Cisneros, & Mejia-Morelos, 2011, pags. 41-42).

Asimismo, un plan de negocios es la guia perfecta para los emprendedores que
no tienen formacion académica como administradores, ya que les brinda paso
a paso la secuencia del proceso a seguir, sin descuidar los elementos basicos
de la empresa, lo cual les ayudard a acercarse al éxito de una manera mas

eficiente (Filion , Cisneros, & Mejia-Morelos, 2011, pags. 41-42).

Es importante aclarar que cada plan de negocios es diferente, tanto como lo es
cada emprendedor y su idea de negocio (Filion , Cisneros, & Mejia-Morelos,
2011, pags. 41-42).

2.1.1.2. Estructura General del Plan de Negocio.

v Introduccion

Estudio de Mercado

Plan Comercial o de Marketing
Plan de produccion

Organizacion y Recursos Humanos

NN NN

Plan Econédmico-Financiero
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v Valoracién Final(Naveros Arrabal & Cabrerizo Dumont, 2009, pag. 8).

2.1.1.3. ¢ Por qué Planear?

Cuando una persona decide iniciar un proyecto de empresa tiene el riesgo de
fracasar por diversas razones. Por ejemplo, tal vez el producto o servicio no
encuentre aceptacion, o quizas exista una excesiva competencia, poca calidad
0 mala publicidad, y un sinnimero de razones mas. Sin embargo, la principal
causa del fracaso es la falta de planeacion. A menudo el emprendedor evita
planear porque piensa que es una tarea que le llevara mucho tiempo y
esfuerzo, y que tal vez no sea necesario. No obstante, estd demostrado que
realizar un buen plan de negocios reduce el riesgo de cometer errores e
incrementa considerablemente la probabilidad de éxito (Filion , Cisneros, &
Mejia-Morelos, 2011, pag. 40).

2.1.1.4. ; De donde surgen las ideas de negocio?

Una idea de negocio se surge cuando el préximo empresario relaciona su
capacidad imaginativa y creativa con una idea base del negocio y emprende su
asociacion con mercados, contactos recursos, tecnologia, etc., con una
finalidad que es la de implantar un negocio productivo (Canelos Salazar, 2010,

pag. 57).

Cuando la idea esta apoyada en las necesidades de los clientes, con ventajas
competitivas, en la identificacién del lugar propicio, del momento adecuado y de
la forma adecuada; cuando se visualizan los recursos humanos, fisicos y
materiales necesarios y sobre todo cuando se cuenta con el apoyo fundamental
e importante de empresarios que estén aptos para hacer realidad el negocio es
cuando una oportunidad de negocio se origina (Canelos Salazar, 2010, pag.
57).

2.1.1.5. El ciclo de vida de un Proyecto

Un plan de negocios forma parte de un ciclo de vida de un proyecto, puesto
gue se ejecuta por etapas, mismas que inician desde su pensamiento inicial

hasta la evaluacion y verificacion de los resultados una vez se lo haya
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finalizado. Las vitales y principales etapas de las que sé que componen el ciclo

de vida del proyecto son:

a)

b)

d)

f)

g)

Identificacién de un problema, necesidad o deseo: los proyectos
nacen como contestacion a una situacion-problema o necesidad social
(Canelos Salazar, 2010, pags. 42 - 44).

Identificaciéon del Proyecto: Constituye una de las diferentes
alternativas de operacién para resolver un problema o atender una
demanda existente por lo que se trata en su mayoria de cambiar las
necesidades y transformarlas en proyectos (Canelos Salazar, 2010,
pags. 42 - 44).

Elaboraciéon del proyecto: esta etapa consiste en un proceso
sistemético de recoleccion, tratamiento, andlisis, y organizacion de
informacion, cuyo objetivo inmediato es generar un documento en el que
se presentan de manera organizada los antecedentes, el problema, los
objetivos por cumplir, el detalle de sus componentes y toda la
informacién concerniente que justifique el proyecto a realizar (Canelos
Salazar, 2010, pags. 42 - 44).

Evaluacion y decision: consiste en revisar que el conjunto de ingresos
que durante su vida util el proyecto generara sea superior a los costos
en que deberd incurrir para la obtencion de beneficios (Canelos Salazar,
2010, pags. 42 - 44).

Activacion y organizacion para la implantacion: lo constituyen todas
las acciones iniciales que corresponden realizar para garantizar la
implementacion del proyecto pensado (Canelos Salazar, 2010, pags. 42
- 44).

Implantacién: lo constituyen las actividades que se necesitan para dotar
al proyecto de la capacidad productiva en cuya fase se llevan a cabo
todas las inversiones fisicas necesarias culminando con la unidad de
trabajo que en Optimas condiciones permita generar bienes o servicios
(Canelos Salazar, 2010, pags. 42 - 44).

Operacién: como la palabra lo indica se basa en el manejo de la unidad

productiva instalada es decir la gestion gerencial comenzando con la
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administracion en la creacion de los bienes o servicios para la
consecucion de los objetivos (Canelos Salazar, 2010, pags. 42 - 44).

h) Evaluacion de resultados: en esta fase se culmina el proceso, para
proceder a examinar nuevamente las necesidades aqui se establece el
grado en el que el proyecto, durante toda su vida util y funcional,
contribuyo de forma efectiva en satisfacer las necesidades para la cual

fue creado el proyecto (Canelos Salazar, 2010, pags. 42 - 44).

2.1.1.6. Tipos de planes de negocios
2.1.1.6.1. Plan de negocios para empresa en marcha

El plan de negocios para una empresa en marcha debe apreciar la nueva
unidad de negocio de forma individual y ademas convendra distribuir los costos
fijos de toda la empresa, entre todas las unidades de negocios, incluida la
nueva (Weinberger Villaran, 2009, pag. 40).

En un plan de negocio para una empresa ya en marcha se debe incluir su
fortalezas y debilidades demostrando la capacidad gerencial del grupo
empresarial que a diferencia de una nueva empresa no cuenta con esta

capacidad (Weinberger Villaran, 2009, pag. 40).

2.1.1.6.2. Plan de negocios para nuevas empresas

En empresas que estan por crearse, efectuar un plan de negocios forma parte
de una idea inicial a la cual se le va dando forma y se organiza para su puesta
en marcha confiriéndose en una herramienta de disefio en la cual se debe
estipular la idea en si, como los objetivos a lograr, planes de accién respectivos
y las estrategias a ser aplicadas para lograr las metas que se hayan propuesto
dejando libertad a cualquier tipo de variacion durante su desarrollo (Weinberger
Villaran, 2009, pag. 40).

2.1.1.6.3. Plan de negocios para inversionistas

Su funcién principal es la de atraer y formar interese en los inversionistas por
ello resulta importante que el documento reuna informacion importante y
necesaria sobre el negocio en marcha o uno nuevo, haciendo hincapié en

informacion de caracter relevante que determinen la factibilidad econdmica y
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financiera del negocio, asi como la seguridad de obtener la inversion de
regreso, es decir, que el inversionista se decida en invertir en él, por lo general,
un plan de negocios para posibles inversionistas, no supera las 30 paginas y
debe contener la informacion necesaria e importante para una evaluacion

financiera confiable (Weinberger Villaran, 2009, pag. 41).

2.1.1.6.4. Plan de negocios para administradores

El plan de negocios destinado a los administradores debe contar con un nivel
de referencia necesario para guiar los procedimientos de la empresa, por lo
general cuenta con mayor detalle que los otros tipos de planes de negocio pues
muestra sus objetivos, estrategias, politicas, programas, procesos, Yy
presupuestos de todas las areas funcionales de la empresa, a diferencia de un
plan de negocios para inversionistas que no supera las 30 paginas, un plan de
negocios operativo dependiendo de su dificultad suele contar con una

extension de 50 a 100 paginas (Weinberger Villaran, 2009, pag. 41).

Independientemente de su estructura para que los interesados puedan tomar
sus decisiones el plan de negocios debe incluir toda la informacion y
documentacion que estos requieran puesto que las necesidades suelen ser
distintas, una buena opcion seria incluir informacién dividida por secciones,
para que cada uno de los interesados puedan leer la parte que mas resulte de
su interés, la lectura y entendimiento del mismo se puede facilitar mediante el
uso titulos claros, continuados con resiimenes concisos que al final con anexos
ayuden a profundizar en cada seccion su analisis asi el lector puede escoger y
detenerse donde resulte de su mayor interés (Weinberger Villaran, 2009, pag.
41).

2.1.1.7. ¢ Quiénes deben hacer los planes de negocios?

Comunmente se cree que soOlo los empresarios de grandes empresas deben
desarrollar un plan de negocios, dado el alto nivel de sus inversiones y que
para ello deben contratar a consultores o asesores. Sin embargo, es de vital
importancia que todo emprendedor, participe en la elaboracion de su plan de
negocios, involucrando a todos los miembros de su equipo, por mas pequefio

gue sea el negocio. No contrate a consultores o asesores gque le hagan el plan

15



de negocios. Usted debe conocer, creer e involucrarse con los procesos que
implica hacer un plan de negocios. Siga la estructura y las recomendaciones
sugeridas en este libro y vera que usted esta en la capacidad de hacer su
propio plan de negocios. Eventualmente, contrate a especialistas que le ayuden
a desarrollar temas concretos como el andlisis financiero o de sensibilidad, la
estimacion de demanda, el disefio del producto, entre otros (Weinberger
Villaran, 2009, pag. 41).

2.1.1.8. Caracteristicas que debe tener un plan de negocios

Si como empresario o administrador de una pyme quiere que su plan de
negocios tenga alguna posibilidad de convertirse en realidad, debe procurar

que éste tenga las siguientes caracteristicas:

v Debe ser realista.

v Debe ser medible.

v Deben establecerse metas a corto y medio plazo, establecidas como
especie de etapas que puedan ser evaluadas.

v Los resultados esperados deben ser claros, no basta con decir que quiere
aumentar la participacién de mercado, debe establecer cudl es el porcentaje
de participacion que pretende alcanzar en ese periodo de tiempo.

v Los objetivos no son algo que se escribe para presentar al banco, o al ente
gue financia, los objetivos son un planteamiento sobre lo que quiere para la
empresa, y por tanto deben incluirse los programas y acciones necesarias
para el logro de los mismos.

v Los resultados se evaltan, para de esta forma retroalimentar e iniciar el

proceso administrativo nuevamente(Ugalde Resenterra, S/f).

2.1.2. Estudio de Mercado

Se denomina estudio de mercado a la primera parte de la investigacion formal
dentro de un estudio para proyectos constituyéndose cuantificacion vy
determinacion la oferta y la demanda , el analisis de los precios y el respectivo

estudio de la comercializacién (Baca Urbina, 2010, pag. 7).
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Muchas veces la cuantificacion de la oferta y la demanda pueda obtenerse
facilmente de fuentes de informacion secundarias ya existentes de algunos
productos, pero por lo general y casi siempre es recomendable la investigacion
de las fuentes primarias es decir los posibles clientes, puesto que emiten
informacion directa, actual y mucho méas confiable que cualquiera de las
fuentes de datos existentes su objetivo general radica en verificar la posibilidad
real de penetracion con un nuevo producto dentro de un mercado determinado
es por ello que el investigador del mercado, tras finalizar un estudio minucioso
y bien hecho, puede palpar o sentir la posibilidad de éxito que habra con la
venta de un nuevo producto o con la existencia de un nuevo competidor en el
mercado al igual que tiene una idea del posible de riesgo que se corre tras
introducirse en un nuevo mercado; pese a la existencia de muchos factores
intangibles, como el riesgo, que no es cuantificable, pero es posible que exista,
no implica que se dejen de realizar estudios cuantitativos sino todo lo contrario,
para una buena decision la base siempre seran los datos obtenidos en la
investigacion de campo, principalmente en fuentes primarias como los posibles

clientes (Baca Urbina, 2010, pag. 7).

Uno de los factores mas criticos en el estudio de proyectos es la determinacion
de su mercado, tanto por el hecho de que aqui se define la cuantia de su
demanda e ingresos de operacion, como por los costos e inversiones

implicitos.

El estudio de mercado es mas que el andlisis y determinacion de la oferta y
demanda o de los precios del proyecto. Muchos costos de operacion pueden
preverse simulando la situacion futura y especificando las politicas y
procedimientos que se utilizardn como estrategia comercial. Pocos proyectos
son los que explican, por ejemplo, la estrategia publicitaria, la cual tiene en
muchos casos una fuerte repercusion, tanto en la inversion inicial —cuando la
estrategia de promocion se ejecuta antes de la puesta en marcha del proyecto—
como en los costos de operacion, cuando se define como un plan concreto de

accion(Sapag Chain & Sapag Chain, 2008, pag. 26).

El estudio de mercado es la recoleccion de informacion del publico objetivo al
gue se quiere atender(Rojas Lopez, 2007, pag. 30).
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El estudio de mercados consiste en un estudio de oferta, demanda y precios,
tanto de los productos como de los insumos de un proyecto(Mokate, 2004, pag.
32).

El estudio de merado comprende la investigacion de algunas variables tanto
econdémicas como sociales que puede condicionar la implementacién del
proyecto, su finalidad consiste en mostrar la existencia de un numero suficiente
de empresas, entidades econdmicas e individuos, puedan presentar una
demanda, ya sea de bienes o servicios que justifiquen la implementacion de un
proceso produccion en un determinado periodo (Canelos Salazar, 2010, pag.
69)

2.1.2.1. Investigacién de Mercados

Proporciona datos que pueden servir de apoyo para tomar decisiones
encaminadas a identificar cuales son las condiciones del mercado y si estas no
resultan ser motivo para que el proyecto no se lleve a cabo (Baca Urbina, 2010,

pag. 13).

La investigaciéon de mercados comprende un proceso sistematico de disefio,
obtencion, analisis, y representacion de los datos pertinentes a una situacion
de marketing especifica que enfrentan una organizacion (Kloter & Armstrong,
2008, pag. 102).

La investigacibn de mercados es la identificacion, recopilacion, andlisis,
difusion y uso sistematico y objetivo de la informacién con el propésito de
mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de
problemas y oportunidades de marketing(Malhotra, 2008, pag. 7).

2.1.2.1.1 Demanda

A la cantidad de bienes o servicios que el mercado requiere se denomina
demanda los cuales buscan la satisfaccion de una necesidad en especifico y a

un precio previamente establecido (Baca Urbina, 2010, pag. 15).

Canelos menciona que demanda es el comportamiento o disposicion que

tienen los individuos por satisfacer una necesidad en funcion de un precio
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establecido, en otras palabras, o que una persona, individuo o consumidor
estaria dispuesto a comprar o adquirir a un precio dado (Canelos Salazar,
2010, pag. 79).

2.1.2.1.2. Analisis de la Demanda

El principal propésito que se persigue con el andlisis de la demanda es medir
las fuerzas que influyen en los requerimientos del mercado respecto a un bien
0 servicio, en todo caso establecer la posibilidad de participacién de mercado
con un nuevo proyecto para la satisfaccion de dicha demanda, esta dada tras la
funcién de varios factores, como son la necesidades reales por un bien o
servicio, el nivel de ingreso de la poblacion, los precios, y otros, que por lo
general habrd que tomar en cuenta informacion proveniente de fuentes

primarias y secundarias y otros para su estudio (Baca Urbina, 2010, pag. 15).

El andlisis de la demanda constituye uno de los aspectos centrales del estudio
de proyectos, por la incidencia de ella en los resultados del negocio que se
implementara con la aceptacion del proyecto (Sapag Chain & Sapag Chain,
2008, pag. 44).

2.1.2.1.3. Proyeccion de la Demanda

Es una fase importante en el estudio de mercado, que tiene la finalidad de
determinar la situacién conveniente del mercado al que se quiere ingresar con

determinado bien o servicio ( Chambi Zambrana , 2012).

2.1.2.1.4. Oferta

Resulta como la cantidad de bienes o servicios que un determinado nimero de
ofertantes es decir, los productores estan dispuestos a poner dentro del
mercado a disposicion de los consumidores y a un precio determinado (Baca
Urbina, 2010, pag. 41).

Canelos por su parte define la oferta como el comportamiento y la disposicion
de los ofertantes o productores y su disposicion para producir y vender un

determinado producto a un precio dado (Canelos Salazar, 2010, pag. 81)
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2.1.2.1.5. Andlisis de la Oferta

El propésito perseguido tras este andlisis es el de identificar y medir las
condiciones y cantidades que una economia puede y podria poner a

disposicion del mercado un bien o servicio (Baca Urbina, 2010, pag. 41).

2.1.2.1.6. Proyeccion de la Oferta

Es una fase importante en el estudio de mercado, que tiene la finalidad de
determinar la situacion conveniente del mercado al que se quiere ingresar con

determinado bien o servicio ( Chambi Zambrana , 2012).

2.1.2.1.7. Demanda Potencial Insatisfecha

Se la define como la cantidad de bienes o servicios que probablemente el
mercado consuma durante préximos afos, sobre los cuales se ha determinado
gue ningun productor actual satisface ni podra satisfacer si contindan con las

condiciones en las cuales se realizo el calculo (Baca Urbina, 2010, pag. 43).

2.1.2.2. Objetivos y Generalidades del Estudio de Mercado

Como objetivos de este estudio se encuentran los siguientes:

e l|dentificar la cantidad de bienes o servicios que provengan de un nuevo
productor y que los individuos estarian dispuestos a adquirir a bajo un
determinado precio.

e Afirmar que existen necesidades insatisfechas dentro del mercado, o la
posibilidad de mejorar los bienes o servicios que actualmente ofertan los
productores ya existentes en el mercado.

e Informarse sobre los medios empleados para lleguen los bienes y
servicios a los clientes.

e Como dultimo pero no menos importante, pero desafortunadamente
intangible, brindar una idea al o los inversionistas sobre el riesgo que se

corre de ser aceptados o no en el mercado (Baca Urbina, 2010, pag. 12).

2.1.2.3. Estrategia Comercial (Marketing Mix)

La estrategia comercial conocida como marketing mix que se defina para el

proyecto se debe basar basicamente en 4 decisiones principales refiriendonos
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asi al producto, precio, promocién y distribucion, estos elementos seran
condicionados por cada uno de los restantes es asi que el precio definido, la
promocién establecida y los canales de distribucién escogidos dependeran
especificamente de cada una de las caracteristicas del producto (Sapag Chain
& Sapag Chain, 2008, pag. 73).

La mezcla del marketing es el conjunto de herramientas de marketing tacticas y
controlables que la empresa combina para producir la respuesta deseada en el
mercado meta. La mezcla de marketing incluye todo lo que la empresa puede

hacer para la demanda de su producto (Kloter & Armstrong, 2008, pag. 52).

2.1.2.3.1. Precio

Es el valor monetario en que los productores se disponen a vender y los
consumidores para comprar un bien o servicio, siempre que la oferta y la

demanda estan en equilibrio (Baca Urbina, 2010, pag. 44).

Formalmente, el precio monetario puede definirse como una relacion que indica
el monto de dinero necesario para adquirir una cantidad determinada de un

bien o servicio (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009, pag. 404).

Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el producto
(Kloter & Armstrong, 2008, pag. 52).

2.1.2.3.2. Producto

Se refiere a la combinaciéon de bienes y servicios que la empresa ofrece al

mercado meta (Kloter & Armstrong, 2008, pag. 52).

En esta parte debe hacerse una descripcidbn exacta del producto o los

productos que se pretendan elaborar (Baca Urbina, 2010, pag. 14).

2.1.2.3.3. Plaza

Incluye las actividades de la empresa que ponen al producto a disposicién de

los consumidores meta(Kloter & Armstrong, 2008, pag. 52).
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Se define como ruta que sigue un producto tras pasar desde el productor hacia
los consumidores finales, luego de pasar por varios puntos durante su

trayectoria (Baca Urbina, 2010, pag. 49).

2.1.2.3.4. Promocion

Comprenden las actividades que comunican las ventajas del producto y
convencen a los consumidores meta de comprarlo (Kloter & Armstrong, 2008,

pag. 52).
2.1.3. Estudio Técnico

El estudio técnico suele subdividirse a su vez en cuatro partes, como son: la
determinacion del tamafio éptimo de la planta, determinacion de la localizacion
Optima de la planta, ingenieria del proyecto y su respectivo analisis

organizativo, administrativo y legal (Baca Urbina, 2010, pags. 7-8).

Determinar un tamafio éptimo resulta necesario en estas instancias del estudio,
cabe precisar que tal determinacion resulta algo dificil puesto que las técnicas
existentes para su determinacion son interactivas y no existen métodos
precisos para su calculo. Por ello depende en parte de los turnos a trabajar,
debido a que para ciertos equipos la produccion varia de forma directa
dependiendo el numero de turnos que se trabajen por lo tanto es necesario
plantear diversas alternativas cuando no se conoce ni domina a la perfeccion la

tecnologia a emplearse (Baca Urbina, 2010, pags. 7-8).

En base a la determinacién de la localizacion oOptima del proyecto, resulta
imprescindible tener en consideracion varios factores a parte de los
cuantitativos, como los costos de transporte del producto y las materias primas,
ademas de los factores cualitativos, tales como la actitud de la comunidad,

apoyos fiscales, el clima, entre otros (Baca Urbina, 2010, pags. 7-8).

La ingenieria del proyecto por su parte trata sobre aspectos técnicos lo cuales
existen en diversos procesos productivos, que van desde los manuales a los
muy automatizados, su eleccion radica en base a la disponibilidad de capital, n
este apartado se incluyen estudios, como el analisis y la seleccion de los

equipos dependiendo de la tecnologia elegida; por consiguiente, la distribucion
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fisica de dichos equipos dentro de la planta, asi como la propuesta de la
distribucion en general, donde se establecen cada una de las areas con las que

contara la empresa (Baca Urbina, 2010, pags. 7-8).

Algunos de los aspectos que no se analizan con profundidad en los estudios de
factibilidad son el organizativo, los legales y administrativos debido a que son
considerados aspectos que por su importancia y delicadeza merecen ser
tratados mas a fondo durante la etapa de proyecto definitivo para llevarse a
cabo. Esto no indica que deba pasarse por alto pues simplemente, deben
mencionarse las ideas en general de lo que se tiene pensado, pues de otra
manera se deberia seleccionar de forma adecuada y precisa el personal a
ocuparse, elaborar un respectivo manual de procedimientos y desglosar las
funciones de los mismos es por ello que resulta ser un trabajo delicado y
minucioso que se incluye en la etapa del proyecto definitivo (Baca Urbina,
2010, pags. 7-8).

En el analisis de la viabilidad financiera de un proyecto, tiene como objetivo
brindar toda la informacion que sirva para cuantificar los costos de operacion y
el monto de las inversiones pertinentes a esta area (Sapag Chain & Sapag
Chain, 2008, pag. 24).

El estudio técnico debe indicar en forma explicita las etapas principales de
perfeccionamiento de la idea original, hasta llegar al disefio propuesto como
solucion del proyecto definitivo en este estudio no solamente se debe indicar
cual es la viabilidad técnica del proyecto sino que ademas se debe justificar la
alternativa técnica que mejor se ajuste al criterio de optimizacién que se

apliguen para el proyecto (Rojas Lopez, 2007, pag. 40).

A través del estudio Técnico se busca comprobar cual es la posibilidad técnica
sobre la fabricacion de un producto, o para la produccion de un servicio con el

fin de lograr los objetivos del proyecto (Meza Orozco, 2010, pag. 23).

Su objetivo fundamental llegar a disefiar una funcion optima de produccion y
que utilice de mejor manera los recursos de los que se disponen, con el fin de
obtener un producto deseado, ya sea bienes o servicios (Canelos Salazar,
2010, pag. 165).
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2.1.3.1. Tamafio del Proyecto

Se considera 6ptimo el tamafio de un proyecto cuando opera bajo los menores
costos totales o la maxima rentabilidad econdmica y es dentro de un proyecto
la capacidad instalada el cual se expresa en unidades de produccion al afio
(Baca Urbina, 2010, pag. 75).

La determinacion del tamafio responde a un andlisis interrelacionado de una
gran cantidad de variables de un proyecto: demanda, disponibilidad de
insumos, localizacion y plan estratégico comercial de desarrollo futuro de la
empresa que se crearia con el proyecto, entre otras (Sapag Chain & Sapag
Chain, 2008, pag. 181).

Hace referencia a la capacidad de produccién de bienes y servicios del
proyecto, y consiste en determinar la dimension de las instalaciones, asi como
la capacidad de la maquinaria y equipos requeridos para alcanzar un volumen

de produccion optimo (Meza Orozco, 2010, pag. 25).

2.1.3.1.1. Suministros e Insumos

El abastecerse de los suficientes insumos y suministros en cantidad y calidad
es vital para el desarrollo de un proyecto. Muchas grandes empresas se han
visto frenadas por la falta de este Insumo es por ello que para indicar que este
aspecto no es limitante en el tamafio de un proyecto, se deben listar cada uno
de los proveedores y se anotaran los alcances de cada uno para suministrar de

insumos y materias primas (Baca Urbina, 2010, pag. 84).

2.1.3.1.2. La Tecnologia y los Equipos

En términos generales se puede decir que la tecnologia y los equipos tienen a
limitar el tamafo del proyecto al minimo de produccidn necesario para ser

aplicables (Baca Urbina, 2010, pag. 85).

2.1.3.2. Determinacion de la Localizacion 6ptima del proyecto

Brinda en mayor medida a obtener costo unitario minimo (criterio social) o

lograr una mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado). El
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Objetivo general de este punto es, por supuesto, llegar a determinar el sitio
donde se instalara la planta (Baca Urbina, 2010, pag. 86).

La localizacién éptima es el punto del costo minimo de transporte, es decir, la
localizacion se decide a partir de peso y volumen de materias primas al igual
que el volumen del producto final y la distancia a los mercados (Rojas Lopez,
2007, pag. 44).

El objetivo que persigue la localizacion del proyecto es lograr una posicion de
competencia basada en menores costos de transporte y en la rapidez del
servicio (Meza Orozco, 2010, pag. 23).

2.1.3.2.1. Macro localizacién

Consiste en la ubicacion de una empresa dentro del pais y en el espacio

urbano o rural de cualquier region del mismo (Rojas Lopez, 2007, pag. 44).

2.1.3.2.2. Micro localizacién

Resulta ser el punto preciso donde se construira la empresa, es decir el terreno
elegido dentro de la region en donde se haré la distribucidn de las instalaciones
(Rojas Lépez, 2007, pag. 44).

2.1.3.3. Ingenieria del proyecto

De aqui depende todo lo que concerniente al funcionamiento y la instalacion
de la planta productiva (Baca Urbina, 2010, pag. 89).

2.1.3.3.1. Proceso de produccién

El proceso de produccion se define como la forma en que una serie de insumos
se transforman en productos mediante la participaciéon de una determinada
tecnologia (combinacibn de mano de obra, maquinaria, métodos vy
procedimientos de operacion, etcétera) (Sapag Chain & Sapag Chain, 2008,
pag. 145).

Baca (2010), define como el procedimiento técnico que se utilizara durante el
proyecto para obtener los productos terminado ya sean estos bienes o servicios

a partir del insumo (Baca Urbina, 2010, pag. 89).
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2.1.3.3.2. Distribucion de la planta

Brinda las condiciones necesarias para realizar un trabajo aceptable,
permitiendo asi operar de manera economica, a la vez que se mantiene las
condiciones Optimas de bienestar y seguridad en los trabajadores (Baca
Urbina, 2010, pag. 94).

2.1.3.3.3. Estructura Organizacional

Se entiende por estructura organizativa de una empresa a aquella que describe
como se agrupan, como se identifican y como se relacionan los distintos
elementos que forman la empresa. Por tanto puede decirse que la estructura
organizativa determina el nivel de autoridad y de responsabilidad de cada uno
de los miembros de la empresa, dependiendo estos niveles de las funciones
que los individuos desempefien (Delgado Gonzéalez & Ena Ventura, 2008, pag.
2).

2.1.3.3.3.1. Organigrama

Un organigrama es la representacion grafica de la estructura organizativa de
una empresa o de cualquier otro tipo de organizacion. En él se reflejan los
niveles y areas de que consta la empresa, asi como las relaciones jerarquicas y

funcionales entre ellas (Delgado Gonzéalez & Ena Ventura, 2008, pag. 6).

Los organigramas resultan ser representaciones graficas de las éreas de
responsabilidad y de las comunicaciones formales respectivas que componen
la empresa, son usados por la mayoria de las empresas para indicar
exclusivamente la estructura bésica de las que esta compuesta su organizacion
(Rojas Lopez, 2007, pags. 46-47).

Los organigramas se estructuran por lo general de tres formas:

Por funcion: puesto que reune en un solo departamento a todos los que
realizan una o varias actividades que se relacionan entre si, por ejemplo,
disefio, construccion, area comercial, entre otros por lo que resultan ser la
forma mas basica y légica de departamentalizacién, la mayoria de empresas
pequefas se encuentras ya que de esta manera les permite utilizar de manera
eficiente los recursos, facilitandose su supervision porque cada gerente es
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experto en un numero pequefio de habilidades (Rojas Lopez, 2007, pags. 46-
A47).

Por producto o mercado: retne en una sola unidad de trabajo todos quienes
intervienen en el mercadeo y generacion de los productos, cierta region
geografica o los clientes. Son divisiones semiautbnomas en las que por lo
general cada una disefia, produce y comercializa sus productos, obras,
servicios o proyectos, resulta efectiva y facil para el cambio de manera rapida,
define de manera clara responsabilidades al igual que permite la ejecucion

paralela de tareas (Rojas Lopez, 2007, pags. 46-47).

Matricial: este tipo de organizacion reconoce simultdneamente dos tipos de
disefio, los departamentos funcionales permanentes que cuentan con autoridad
para las actividades y modelos profesionales de sus unidades, pero que crean
equipos de proyectos para servir a especificas necesidades, trata de mezclar
los dos tipos de disefio anteriores, tanto el funcional y el por producto o

mercadeo (Rojas Lopez, 2007, pags. 46-47).

2.1.3.3.3.2 Andlisis y Descripciéon de Puestos

Las organizaciones deben contar, por escrito, con una breve descripcién de
todos los puestos que la integran. Por un lado, de este modo se asegura la no
repeticion de tareas y que algunas queden sin ser asignadas a un colaborador

y, por otro, es la base de los deméas subsistemas (Alles, 2009, pag. 31).

2.1.3.4. Marco Legal de la Empresa y Factores Relevantes

El estudio de viabilidad de un proyecto de inversion debe asignar especial
importancia al analisis y conocimiento del cuerpo normativo que regira la accion
del proyecto, tanto en su etapa de origen como en la de su implementaciéon y
posterior operacion es que asi, que nunca un proyecto, por mas rentable que
resulte, debera de realizarse si este no se encuadra en el marco legal de
referencia en el que se encuentran incorporadas las disposiciones particulares
que establecen lo que legalmente esta aceptado por la sociedad, es decir, lo
gue se manda, prohibe o permite a su respecto (Sapag Chain & Sapag Chain,
2008, péag. 245).
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Para evaluar este aspecto se toman en cuenta elementos como: permisos,
concesiones, consulta a sectores gubernamentales, sindicatos y organismos
privados para conocer si es posible la implantacion de la empresa (Rojas
Lépez, 2007, pag. 39).

El ambiente Legal incluye las politicas, las leyes, las agencias
gubernamentales y los grupos de presion que influyen y regulan a diversas
organizaciones e individuos en la sociedad (Malhotra, 2008, pag. 47).

2.1.3.5. Direccionamiento Estratégico
2.1.3.5.1. Visién

Imagen que la organizacion tiene de si misma y de su futuro. Es el arte de
verse proyectada en el tiempo y el espacio. Toda organizacion debe tener una
vision apropiada de si misma, de los recursos que dispone, del tipo de relacién
gue desea mantener con sus clientes y mercados, de lo que quiere hacer para
satisfacer continuamente las necesidades y preferencias de los clientes
(Chiavenato, 2002, pag. 55).

2.1.3.5.2. Misién

La declaracion de la mision a veces denominada declaracion de doctrina o de
principio de negocios, revela la visibn de largo plazo de la empresa, en
términos de lo que quiere ser y a quien quiere servir (Lambin, Gallucci, &
Sicurello, 2009, pags. 476-477).

La mision que representa la razén de la existencia de una organizacion, es la
finalidad o el motivo que condujo a la creacion de la organizacién, y al que

debe servir (Chiavenato, 2002, pag. 53).

2.1.3.5.3. Valores Corporativos

Los valores corporativos son ideales y principios colectivos que guian las
reflexiones y actuaciones de un individuo (por ejemplo la lealtad a la propia
familia) o un grupo de individuos (la solidaridad, o el principio darwiniano de

gue sobrevivan los mejores). Son los ejes de conducta de la empresa y estan
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intimamente relacionados con los propésitos de la misma (Martinez Pedros &
Milla Gutiérrez , 2005, pag. 23).

2.1.3.6. Estudio Ambiental

Se centra principalmente en dos temas: el andlisis del impacto del proyecto
sobre el medio ambiente (con el fin de minimizar deterioros causados por el
proyecto) y el analisis del entorno sobre el proyecto (para aportar a la
adecuada formulacion del mismo). Busca identificar, cuantificar y valorar los
diversos impactos de un proyecto tanto en el corto plazo como en el largo
plazo, sobre el entorno: ¢,en qué medida el proyecto modifica las caracteristicas
fisicas y biologicas del entorno? Asi mismo debe analizar con profundidad los
posibles efectos del entorno sobre el proyecto: ¢de qué manera y en qué
medida las caracteristicas fisiobioticas del entorno pueden afectar el disefio o

el desarrollo del proyecto? (Meza Orozco, 2010, pag. 37).

2.1.4. Estudio Econémico - Financiero

Su objetivo es sistematizar y ordenar toda la informacién que resulte ser de
caracter monetario proporcionados por las etapas anteriores y elaborar los
cuadros de facil andlisis que sirven de base para evaluar econémicamente el

proyecto (Baca Urbina, 2010, pag. 8).

Se empieza basicamente con determinar los costos totales y la inversion inicial
a partir de los estudios de la ingenieria del proyecto, puesto que estos costos
resultan y dependen mucho de la tecnologia que haya sido seleccionada
continuando con la determinacion de la amortizacion y depreciacion de toda la

inversion inicial realizada (Baca Urbina, 2010, pag. 8).

Un punto importante es el calculo del capital de trabajo, pese a que es parte de
la inversion inicial, no esta sujeto a depreciaciones ni a amortizaciones, dada
su naturaleza liquida, estos aspectos resultan de ayuda para la siguiente etapa,
gue es la evaluacién econémica, conformada por la determinacion de la tasa de
rendimiento minima aceptable y el calculo de los flujos netos de efectivo,

ambos se calculan con o sin financiamiento; estos flujos provienen del estado
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de resultados proyectado durante el tiempo seleccionado para su realizacién
(Baca Urbina, 2010, pag. 8).

Al hablar de financiamiento se necesita mostrar como funciona y como se
aplica en dentro del estado de resultados, pues este modifica los flujos netos
de efectivo de tal forma que al seleccionar un determinado plan de
financiamiento, este se muestra tanto en la forma de pagar el capital como de

sus intereses (Baca Urbina, 2010, pag. 8).

De igual forma es imprescindible incluir la cantidad minima econémica que se
producird, conocido como el punto de equilibrio en esta parte el calculo de ya
gue aunque no resulta ser una técnica de evaluacién, debido a sus desventajas
metodoldgicas, sirve como referencia importante para que una empresa
productiva determine el nivel de produccion en el que los costos totales igualan
a los ingresos totales (Baca Urbina, 2010, pag. 8).

Resulta ser la ultima etapa de en la formulacion de un proyecto del proyecto
puesto que reune y cuantifica la informacion obtenida de los estudios de

anteriores (Meza Orozco, 2010, pag. 29).

2.1.4.1. Determinacion de los costos

Una palabra muy utilizada resulta ser el costo, pero por lo general nadie ha
logrado definir con exactitud dicha palabra debido a su amplia utilizacion, pero
se puede definir como un desembolso en efectivo que se realiza (Baca Urbina,
2010, pag. 139).

Costo Fijo: es el que no depende del volumen de produccion: por ejemplo:
gastos financieros o conocidos como intereses, depreciaciones, gastos

administrativos, alquileres (Canelos Salazar, 2010, pag. 246).

Costo Variable: como indica su nombre varian, es decir que cambia
dependiendo el nimero de unidades producidas (Canelos Salazar, 2010, pag.
246).

Costo Total: resulta de sumar el costo fijjo con el costo variable (Canelos
Salazar, 2010, pag. 247).
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2.1.4.2. Inversidén

Comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles y diferidos
intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa(Baca Urbina,
2010, pag. 143).

Conocida como costos de inversion o inversion antes dela puesta en marcha.
Esta representada por los activos fijos, los activos diferidos y el capital de
trabajo (Meza Orozco, 2010, pag. 251).

2.1.4.3. El financiamiento

En diversos momentos, tanto en su apertura como durante su existencia, la
pequefia empresa, y también las grandes, requieren de capital efectivo. Existe
un cierto numero de fuentes de fondos cominmente usadas, entre las cuales

estan:

Ahorros personales.- Quien acepta el riesgo de perder su capital personal,
requiere que haya la posibilidad de utilidades y el derecho a una participacion
proporcional sobre ellas (Varela V., y otros, 2011).

Préstamos de bancos comerciales.-Los préstamos a corto plazo son la regla
y los préstamos a largo plazo son la excepcion. Unos cuantos bancos han
tomado la iniciativa de fomentar el otorgamiento de estos préstamos a las

pequefias empresas (Varela V., y otros, 2011).

Crédito comercial.-Fuente que mas usa la empresa pequefia para lograr
fondos a corto plazo. El crédito es de corta duracion, ya que el periodo
acostumbrado no supera los 30 dias (Varela V., y otros, 2011).

Prestamos de los proveedores de equipo.-Algunas pequefias empresas
compran equipo y lo pagan a plazos. El fabricante o el vendedor, por lo general
extiende créditos sobre el equipo. Claro esta que la maquinaria y equipo no
pueden servir como garantia para un préstamo bancario (Varela V., y otros,
2011).

Prestamos de amigos, parientes o inversionistas.- En ocasiones solo se

cuenta con este tipo de inversionistas; sin embargo como fuente de fondos
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para el financiamiento inicial, los parientes y los amigos suelen ser sumamente

conflictivos (Varela V., y otros, 2011).

2.1.4.4. Estado de Pérdidas y Ganancias

Este estado financiero basico tiene como propdésito calcular la utilidad o pérdida
que produce una empresa 0 un proyecto de inversion durante un ciclo contable
(Meza Orozco, 2010, pag. 248).

2.1.4.5. Flujo de caja

El flujo de caja del proyecto incluye los ingresos y egresos cuando se presenta
la entrada y salida de efectivo, no obstante que se excluyen algunos
desembolsos, tales como los intereses , amortizacion de préstamos, y se
incluyen, para efectos tributarios, egresos que no constituyen desembolso de

efectivo como la depreciacién y amortizacion (Meza Orozco, 2010, pag. 249).

El flujo de neto de caja es un esquema que presenta en forma organica y
sistematica cada una de las erogaciones e ingresos en efectivo registrados
periodo por periodo durante el horizonte previsto del proyecto (Miranda
Miranda, 2012, pag. 254).

2.1.4.6. Evaluacién Financiera

En la evaluacién econ6mica se describen los métodos actuales para evaluar
los mismos que toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, estos
son la tasa interna de rendimiento y el valor presente neto; se escriben sus
limitaciones de aplicacion y se miden con métodos contables de evaluacion que
no toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, y que en ambos se
muestra su aplicacion de manera practica, por lo general y siempre es muy
importante, pues es la que al final permite decidir sobre la implantacion del
proyecto o si rechazarlo. Regularmente no se encuentran problemas en
relacion con el mercado o la tecnologia disponible que se empleara para la
fabricacion de los productos; sin embargo, la decision de inversion casi siempre
recae en esta etapa por ello radica la importancia de su realizacién (Baca
Urbina, 2010, pag. 8).
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La evaluacion de proyectos tiene una herramienta esencial y se realiza a través
de la presentacion sistematica de los costos y beneficios financieros de un
proyecto, los cuales se reducen por medio de un indicador de rentabilidad, que

se define con base de un criterio determinado (Rojas Lopez, 2007, pag. 58).

En resumen la evaluacion financiera nos permite medir los resultados del
proyecto a través de indicadores generalmente aceptados como el valor
presente neto (VPN), tasa interna de retorno (TIR),Tasa De Rendimiento
Minima Aceptable (TMAR), relacion beneficio costo (B/C), el punto de equilibrio

(PE) y el Periodo de recuperacion de capital (PRC).

2.1.4.6.1. Tasa de Rendimiento Minima Aceptable (TMAR)

La tasa minima aceptable de rendimiento, conocida también como TIMA,
TREMA, tasa de rendimiento minimo aceptable o tasa de interés minima
aceptable es la que representa una medida de rentabilidad, es decir, la minima

gue se le exigira al proyecto (www.agroproyectos.org, 2014).
Esta debe permitir y ayudar a que se cubran:

e Los impuestos

e Eltotal de la inversion inicial

e Los egresos de operacion

e Larentabilidad que exige el inversionista a su propio capital invertido

e Los intereses que deben pagarse por aquella parte de la inversion que
haya sido financiada con capital ajeno a los inversionistas del proyecto
(www.agroproyectos.org, 2014).

2.1.4.6.1. Valor Presente Neto (VPN)

El valor presente neto es una cifra monetaria que resulta de comparar el valor
presente de los ingresos con el valor presente de los egresos. En términos
concretos, el valor presente neto es la diferencia de los ingresos y los egresos

en pesos de la misma fecha (Meza Orozco, 2010, pag. 149).

El valor presente neto corresponde a la diferencia entre el valor presente de los

ingresos y el valor presente de los egresos (Miranda Miranda, 2012, pag. 267).
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Se define de forma operacional como el resultado obtenido de la diferencia
entre los ingresos actualizados y los costos actualizados a una determinada
tasa de descuento tras restar la inversion inicial (Canelos Salazar, 2010, pag.
280).

2.1.4.6.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Es la tasa de interés que equipara el valor presente de los ingresos con el valor

presente de los egresos (Miranda Miranda, 2012, pag. 270).

Podemos definir, entonces, la TIR como la tasa de interés que hace el VPN =
0, o también, la tasa de interés que iguala el valor presente de los flujos

descontados con la inversion (Meza Orozco, 2010, pag. 165).

Dado el caso que la tasa interna de retorno (TIR) supera a la Tasa minima de

retorno (TMR) el proyecto se considera factible de realizar.

Se encuentra definida como la tasa que mide y verifica la rentabilidad del
proyecto y por la cual se considera aceptado, si el TIR es igual o superior a la
tasa de descuento, este criterio al igual que el VAN se basa en las mismas
consideraciones de aceptacion (Canelos Salazar, 2010, pag. 282).

2.1.4.6.3. Beneficio Costo (B/C)

La razén B/C se define como la razén del valor equivalente de los beneficios

con respecto al valor equivalente de los costos.
La formulacion convencional de la razén B/C es:

VP(Beneficios del Proyecto propuesto)

B
C VP (Costos totales del proyecto propuesto)

B VP (B)

C _ 1+VP(OyM)
Doénde:
VP(B)= valor presente de B

B= Beneficios del proyecto propuesto
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I= Inversion inicial en el proyecto Propuesto

O y M= Costos de Operacion y mantenimiento del proyecto (Rojas Lépez,
2007, pag. 170).

El analisis econdmico del “costo-beneficio” es una técnica de evaluacion que se
emplea para determinar la conveniencia y oportunidad de un proyecto,
comparando el valor actualizado de unos y otros (Miranda Miranda, 2012, pag.
272).

2.1.4.6.5. Punto de Equilibrio (PE)

El punto de equilibrio se define matematicamente como:

CFT
PES$ = CVT
-
PE O — CFT
Q= PVP — CVU

Es el nivel de produccion en el que tanto los ingresos por las ventas realizadas
son o resultan exactamente iguales a la suma de los costos variables y fijos
(Baca Urbina, 2010, pag. 148).

Se define como aquel punto o nivel de ventas en el cual los ingresos totales
son iguales a los costos totales y por lo tanto, no se genera ni utilidad ni

perdida contable en la operacion (Meza Orozco, 2010, pag. 138).

2.1.4.6.6. Periodo de recuperacion de la inversion

El indicador de periodo de recuperacion, restitucién o repago, se asocia con el
criterio de seleccién de los proyectos cuyo tiempo en el que se recupera la

inversion original resulte lo menor posible (Meza Orozco, 2010, pag. 159).

Este método consiste en determinar el tiempo que tarda un proyecto, en ser
pagado y se determina mediante restas sucesivas de uno por uno los flujos de
efectivo a la inversion original (I,), hasta que esta quede saldada, de tal forma

que si la inversién (I,) se amortiza en un menor o igual al horizonte del
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proyecto, este se considera viable y se acepta, caso contrario se rechaza
(Miranda Miranda, 2012, pag. 176).

2.1.5. La Empresa

La empresa es el ente donde se crea riqueza. Esta permite que se ponga en
operacion recursos organizacionales (humanos, materiales, financieros y
técnicos) para transformar insumos en bienes o servicios terminados, de
acuerdo con los objetivos fijados por una administracion, que son en diferentes
grados, los motivos de ganancias de utilidad social y de servicio (Varela V., y
otros, 2011).

Se considera a las empresas (micro, pequefia, mediana) como factores
fundamentales para el desarrollo econémico. Por tanto, no cabe no cabe duda
de que desempeila o puede desempefiar diversas funciones en nuestra

sociedad como:

e Responder a las demandas concretas de los consumidores
e Crear nuevos productos o servicios

e Generar Empleos

e Contribuir al crecimiento econémico

e Reforzar la productividad

Para lograr estas funciones no es necesario que la empresa sea grande, La
micro, pequefa y mediana empresa también se pueden empefiar para lograrlas
(Varela V., y otros, 2011).

Empresa es toda aquella organizacibn o grupo que realiza actividades
comerciales e industriales y que provee bienes y servicios para mantener y

mejorar la calidad de vida de las personas (Anzola Rojas, 2010, pag. 56).

Actualmente existen tres tipos de empresas que todo empresario debe

considerar:

v' Empresas de Transformacion: Son aquellas que se dedican a la
produccion de bienes: por ejemplo, una fabrica de calzado, una
maquiladora de ropa, etcétera (Anzola Rojas, 2010, pag. 56).
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v' Empresas de Servicio: Se dedican a prestar servicios a la comunidad,;
por ejemplo, un bufete de abogados, un hospital, un despacho de
contadores, entre otros (Anzola Rojas, 2010, pag. 56).

v Empresas de Comercializacion: Este tipo de compafiias compra los
bienes que una empresa de transformaciéon produce para luego
venderlos a sus propios clientes, con lo cual presta un servicio a la
comunidad y obtiene una ganancia; es decir, comercializa los bienes y
servicios. Ejemplos de ellas son una boutique, un restaurante y una

muebleria (Anzola Rojas, 2010, pag. 56).

2.1.5.1. Clasificaciéon de las Empresas
2.1.5.1.1. Por su tamafo

La diversidad de criterios para clasificar el tamafio de las empresas: de acuerdo
a su volumen de produccién, ventas, capital y personal utilizado es muy amplia.
En base a estos criterios se determina el tamafio de la empresa, la cual puede

ser micro, pequefia mediana o grande (Minch Galindo, 2007, pags. 146-150).

Entre los criterios mas utilizados al definir el tamafio de una organizacién es

por el numero de empleados con el que cuentan, siendo asi:

Microempresa: 0 - 10 empleados.

v

v' Pequefia Empresa: 11 - 50 empleados.
v' Mediana Empresa: 51 - 250 empleados.
v

Gran Empresa: 251 empleados en adelante.

2.1.5.1.2. Por su finalidad

De acuerdo con la finalidad para la que fue creada la empresa y dependiendo
el origen de las aportaciones de su capital, las empresas suelen clasificarse en

de la siguiente forma:

v" Privadas: cuyo capital es propiedad o proviene de inversionistas con la
finalidad de obtener utilidades (Munch Galindo, 2007, pags. 146-150).

v' Publicas: cuyo capital pertenece al Estado y, que por lo general
consisten en satisfacer necesidades ya sean de caracter social para
brindar servicios a la comunidad. Existen diversos tipos de empresas
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publicas: centralizadas y descentralizadas, las cuales dependen de que
se reporten al gobierno y las mixtas o de participacion estatal, que son
aguellas cuyo capital es una mezcla entre el publico y publico (Minch
Galindo, 2007, pags. 146-150).

2.1.5.1.3. Por su Actividad Econdmica

De acuerdo con la actividad econdmica que realicen, las empresas pueden ser:

v

Industriales: Este tipo de empresa produce bienes mediante la
transformacion y extraccion de materias primas (Munch Galindo, 2007,
pags. 146-150).

Comerciales: Estas organizaciones por lo general son intermediarias
entre productores y clientes, su principal funcion radica en la compra-
venta y distribucion de productos (Miinch Galindo, 2007, pags. 146-150).
De servicios: Su finalidad radica en facilitar un determinado servicio con
fines lucrativos o no. Por ello existe variedad de establecimientos de
servicio, entre las mas destacados se encuentran las de salud,
financieras, de transporte, turismo, educacion ,de comunicaciones, de
energia y las conocidas como outsourcing que facilitan toda clase de
servicios, como los de asesoria contable, administrativa, juridica, de
promocién y ventas, y la agencias dedicadas a brindar publicidad
(Minch Galindo, 2007, pags. 146-150).

2.1.5.1.4. Por su filosofia y valores

De acuerdo con su filosofia y compromiso con la sociedad, las empresas

pueden ser: lucrativas, cuando su finalidad es obtener rendimientos y utilidades

financieras; o no lucrativas que, como su nombre lo indica, tienen como fin

altimo el bienestar social y no persiguen ningun tipo de lucro, por ejemplo las

beneficencias y asociaciones, entre otras (Munch Galindo, 2007, pags. 146-

150).

En relacion con su cultura organizacional y con su filosofia y principios, las

empresas puede ser organizas u orientadas al cliente, y tradicionales o
mecanicistas (Munch Galindo, 2007, pags. 146-150).
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2.1.5.1.5. Por su tecnologia

Dependiendo el nivel de tecnificacion con el que cuenten dentro del proceso de

produccion, las empresas suelen clasificarse en de:

v Alta Tecnologia: Cuando existen procesos robotizados, automatizados,
sistemas flexibles o sistemas integrados de manufactura. También se
refiere a las empresas inteligentes en donde no solamente los procesos
de produccién sino la arquitectura e instalaciones se manejan via
sistemas (Munch Galindo, 2007, pags. 146-150).

v' Mediana Tecnologia: Se caracteriza porque Sus procesos son
mecanizados, pero solo en alguna parte de sus etapas (Miunch Galindo,
2007, pags. 146-150).

v' Tradicionales: Son empresas de baja tecnologia, en la cual no invierten
aungue si utilizan maquinaria y equipo (Minch Galindo, 2007, pags. 146-
150).

v' Artesanales: Como su nombre lo indica, el proceso de produccion esta
a cargo de personas que se encargan de elaborar el producto
manualmente (Minch Galindo, 2007, pags. 146-150).

2.1.5.1.6. Por su régimen Juridico

En relacion con la constitucion legal de la empresa, existen diversos tipos de
personas morales o sociedades, cuyas caracteristicas se contemplan en la Ley
General de Sociedades Mercantiles (Minch Galindo, 2007, pags. 146-150).

2.1.5.2. Antecedentes histéricos de la pequefia empresa

La definicion de pequefia empresa es muy variada y depende mucho de las

politicas de desarrollo de cada pais (Anzola Rojas, 2010, pags. 11-12).

Otras definiciones que podemos compartir se derivan de la caracterizacién que

se haga de la pequefia empresa; asi, tenemos:

v" Una pequefia empresa no necesariamente debe ser propiedad de una
sola persona, ya que la condicion de propiedad independiente puede ser
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interpretada de muchas maneras donde se incluyen los accionistas
mayoritarios (Anzola Rojas, 2010, pags. 11-12).

v El requerimiento de operado independientemente no necesariamente es
exclusivo a la administracion de su propietario, pues este término tiene
que ver mas con el control en el amplio sentido de la palabra que con el
quehacer diario y, en ocasiones, esta funcion de administrar se delega a
un gerente (Anzola Rojas, 2010, pags. 11-12).

v' La definicion de pequefia empresa no debe ser ajustada a pequefia en
términos absolutos, puesto que es relativa en funcién del medio en que
se desenvuelve, la industria a la cual pertenece, a los programas y
politicas de los gobiernos y empresas, asi como para la situacion

especifica de que se trate (Anzola Rojas, 2010, pags. 11-12).

Las pequefias empresas de los paises en vias de desarrollo cuentan con un
rango de entre 10 y 100 empleados y conforman méas de la mitad del empleo
industrial. Por otro lado, para caracterizar a la pequefia empresa se han
elaborado méas de 50 definiciones que abarcan todos los ambitos y sectores en
qgue se desarrollan con definiciones tan variadas que en algunos paises
consideran al propietario independiente, los negocios familiares, las empresas
de unos cuantos obreros y empleados, las empresas caseras, artesanales y las
manufacturas como herrerias, farmacias, zapaterias, sastrerias, peluquerias,
albafilerias, carpinterias, empresas procesadoras de granos o alimentos,
empresas proveedoras de insumos y servicios variados, entre otras; dichas
empresas generalmente son tradicionales, tienen poco valor agregado y no
proporcionan una gran contribucion al desarrollo de la regién en la cual se
ubican (Anzola Rojas, 2010, pags. 11-12).

Asi mismo, a pesar de las discrepancias que existen en torno de su creacion,
desarrollo o aplicacibn de programas en apoyo en todos los paises, se
reconoce el papel principal que la pequefia empresa desempeiia en la
generacion de empleos y, en paises mas desarrollados, como generador de
innovaciones convirtiendose ya en estrategia para los programas Yy proyectos

de desarrollo econémico y social (Anzola Rojas, 2010, pags. 11-12).
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2.1.5.3. Caracteristicas de la pequefia empresa

La Small Bussines Administration (SBA) de Estados Unidos establece a la
pequefia empresa como aquella que esta operada de forma independiente, es
decir, que el propietario es autbnomo en su manejo y no es dominante en su
campo de operacion, considerando el volumen de ventas y el numero de

empleados con el que cuenten (Anzola Rojas, 2010, pags. 14-15).

El Comité de Desarrollo Econdmico (CAE, conocido asi por sus siglas en
inglés) establece que todo negocio pequefio debe contar con al menos dos de

las caracteristicas detalladas a continuacion:

v" Por lo comun, los gerentes son los mismos propietarios del negocio por
lo que su administracion resulta ser independiente (Anzola Rojas, 2010,
pags. 14-15).

v' Generalmente el capital de la empresa es aportado por un grupo
pequefio de personas o simplemente por una de ellas (Anzola Rojas,
2010, pags. 14-15).

v' El radio que cubren sus operaciones por lo general resulta ser local y
tanto empleados como propietarios se encuentran dentro de la misma
region (Anzola Rojas, 2010, pags. 14-15).

v' El tamafio de la empresa se relaciona relativamente con la industria en
la cual se desempefian, cuando se compara con unidades mas grandes

se la considera pequefia (Anzola Rojas, 2010, pags. 14-15).

2.1.5.4. Establecimiento de la pequefia empresa en América Latina

Es importante resaltar que la pequefia empresa junto con la microempresa
representan 95% de los negocios en Ameérica Latina (somos paises de micro y
pequefias empresas) y generan mas de 80% del empleo; ademas, ayuda a
evitar monopolios y fomenta la libre empresa; es fuente de industrias

apropiadas para el mercado que abastece (Anzola Rojas, 2010, pag. 17).

2.1.5.5. Constitucion legal de la pequeiia empresa

La constitucion legal mas comun en las pequefias empresas es la sociedad

anonima (en 81%), aunque esta solo sea por requisito legal y su funcién no se
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cumpla por completo, ya que el control y la posesion del duefio contindan
predominando en todas las actividades de la empresa, sin que los accionistas,

por lo general familiares, tengan ingerencia (Anzola Rojas, 2010, pag. 17).

2.1.6. La Produccién

Se denomina produccion a cualquier tipo de actividad destinada a la
elaboracion, fabricacion u obtencibn de bienes y/o servicios

(www.definicion.mx, S/f).

La produccién es una actividad econémica de la empresa, cuto objetivos es la
obtencién de uno o mas productos o servicios (segun el tipo de empresa y su
produccion), para satisfacer las necesidades de los consumidores, es decir, a
quienes pueda interesar la adquisicion de dicho bien o servicio (Cuatrecasas,
2009, péag. 17).

La actividad de produccion se lleva a cabo por medio de la ejecucion de un
conjunto de operaciones integradas en procesos. Por este motivo a la direccién
de la produccion de la denomina en muchas ocasiones direccion de
operaciones, es habitual referirse a las operaciones como a la actividad propia

de la produccion (Cuatrecasas, 2009, pag. 17).

Produccion es la transformacion de insumos, de recursos humanos y fisicos en
productos deseados por los consumidores. Estos productos pueden ser bienes
o0 servicios (Anzola Rojas, 2010, pag. 192).

2.1.6.1. Proceso de Produccién y Combinacion de los factores

Cualquiera que sea su objetivo, un proceso de produccion combina dos tipos
de factores: el trabajo y el capital, efectuandose la combinacién en lo que se

llama unidad de produccion (Chemillier, 1980, pag. 3).

El trabajo es la actividad de los agentes econdmicos; presenta diversas

naturalezas: fisica, intelectual, sicoldgica, social, etc (Chemillier, 1980, pag. 3).

El capital designa los bienes que intervienen en el acto de produccion.
Notemos aqui que, fundamentalmente, no hay diferencia entre el capital y el

trabajo, dado que los bienes que constituyen el capital carecen de valor, salvo
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para el trabajo que los ha hecho disponibles. Constituyen una acumulaciéon de
un trabajo anterior. A veces se les conoce por trabajo muerto, del mismo modo
que, en la misma terminologia, el trabajo se llama capital variable (Chemillier,
1980, pag. 3).

Para el pequefio empresario, el proceso de produccion es una de sus
constantes preocupaciones, pues considera que esta area es la base para la
generacion del rendimiento de su negocio, lo que requiere de todo su tiempo
para monitorear todas las actividades que involucra: personal, materia prima,
maquinaria, equipo, mantenimiento, herramientas, calidad almacén,
requerimientos, entre otras, de manera que su papel en esta area absorbe todo
su tiempo y esfuerzo. A lo anterior se agregan los sistemas de planeacion de
la produccion donde la tarea se hace sobre la marcha y las modificaciones y

ajustes carecen de formalidad (Anzola Rojas, 2010, pag. 28).

El cuidado de aspectos como la fuerza laborar, la tecnologia, los procesos
productivos, los insumos de produccion, la productividad de mano de obra y de
capital, entre otros, es poco conocido, por lo que entrafia deficiencias y falta de
atenciéon que impiden la implementacion de cambios significativos (Anzola
Rojas, 2010, pag. 28).

El proceso productivo es el conjunto de actividades que se lleva a cabo para
elaborar un producto. En él conjuntan la maquinaria, la materia prima y las

personas(Anzola Rojas, 2010, pag. 215).

2.1.6.2. Sistemas de Produccion

En el sentido mas amplio, un sistema de produccion es cualquier actividad que
produzca algo. Sin embargo, se definirA de manera mas formal como aquello
gue toma un insumo Yy lo transforma en salida o producto con valor inherente.
Un buen ejemplo de un sistema de produccion es una empresa que fabrica
lapices. El insumo es la materia prima como madera, grafito y pintura. La
transformacion consiste en cortar la madera en hojas, lijarla, hacer las ranuras,
agregar la puntilla, unir las hojas, cortar en forma de lapiz y por ultimo pintar el
lapiz terminado. Los lapices son la salida. Al pensar en sistemas de produccion

vienen a la mente grandes operaciones de manufactura, pero otros sistemas
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son muy diferentes. Por ejemplo, la universidad es un sistema de produccién.
Los alumnos de primer ingreso son el insumo, la adquisicién de conocimientos
es la transformacion y el producto es una persona con educacion. Los sistemas
de produccion se pueden dividir en dos clases: de manufactura y de servicios.
En la manufactura, por lo general, los insumos y productos son tangibles, y con
frecuencia la transformacion es fisica. Por otra parte, los sistemas de
produccion orientados a servicios pueden tener insumos/productos intangibles,
como la informacion. Las transformaciones pueden no ser fisicas, como la
educacion. Otra diferencia es que los bienes pueden fabricarse anticipando las
necesidades del cliente, lo que con frecuencia no es posible en los servicios. La
educacién es un buen ejemplo; no se puede ensefar a los estudiantes antes de
que se inscriban. Para simplificar, este analisis se limitard a sistemas de

produccién de bienes con fines de lucro (Sipper & Bulfin Jr., 1998, pags. 7-8).

2.1.6.3. Ciclo de vida de un producto

El ciclo de vida de un producto describe la evolucion del producto segun lo
miden las ventas a través del tiempo. Las cinco etapas de la vida de un
producto son planeacion del producto, introduccién, crecimiento, madurez y
declinacién (Sipper & Bulfin Jr., 1998, pags. 18-19).

La planeaciéon del producto es la etapa de desarrollo en que se determinan
tanto el disefio del producto como su proceso de produccion. No hay ventas en
esta etapa (Sipper & Bulfin Jr., 1998, pags. 18-19).

La Introduccién representa un periodo de bajo volumen de ventas. El producto
se refina y comienzan los esfuerzos de comercializacion (Sipper & Bulfin Jr.,
1998, pags. 18-19).

En la etapa de crecimiento el producto crece con rapidez y hay un aumento
acelerado en las ventas. Este periodo es dificil para la organizacién de la
manufactura que tiene que cumplir con el incremento en el volumen de ventas
(Sipper & Bulfin Jr., 1998, pags. 18-19).
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En la madurez se observa una disminucién en la tasa de crecimiento, conforme
se va saturando el mercado. La demanda es estable y puede declinar poco a
poco (Sipper & Bulfin Jr., 1998, pags. 18-19).

Se ve una baja en la demanda del producto en la etapa de la declinacion. El
producto ha sido remplazado por nuevos productos. Las ventas y las utilidades
disminuyen y, en algn momento, se detiene la produccion (Sipper & Bulfin Jr.,
1998, pags. 18-19).

Ni los ciclos de vida ni la duracion de cada etapa son iguales para todos los
productos. Para algunos el ciclo de vida puede ser corto (varios afios para
productos de alta tecnologia o una temporada para articulos de moda). Otros
productos pueden sobrevivir afios. Si se modifica un producto puede alargarse
su ciclo de vida. Como se estudiara en la siguiente seccion, las distintas etapas
del ciclo de vida de un producto requieren que varié la administracién de la
tecnologia (Sipper & Bulfin Jr., 1998, pags. 18-19).

2.1.6.4. La Manufactura como parte de la produccién

Es muy comun darle el nombre de produccién Unicamente a la elaboracién de
bienes; sin embargo, el concepto de manufactura es el que abarca
exclusivamente la elaboracién de éstos. En cuanto a la produccion de servicios,
se le conoce mas comunmente como prestacién de servicios (Anzola Rojas,
2010, pag. 192).

Manufactura es una forma especial de produccion mediante la cual la materia
prima y los materiales semi terminados son procesados y convertidos en
productos terminados necesarios para los consumidores (Anzola Rojas, 2010,
pag. 192).

A partir de los conceptos de produccion y manufactura se puede deducir que la
produccion engloba un todo y que se pueden producir servicios ademas de
bienes; en cambio, el termino manufactura aplica solo a la produccion de
bienes. Por lo tanto, puede decirse que un sistema productivo es tanto para

elaborar bienes o servicios (Anzola Rojas, 2010, pag. 192).
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2.1.6.5. Orientacion de la produccion

La orientacién de la produccién repercute tanto en el proceso como en el

producto (Anzola Rojas, 2010, pag. 215).

2.1.6.5.1. Orientacién hacia el Proceso

Este sistema es usual en las grandes compafias en donde todo el proceso se
subdivide en areas; por ejemplo, el area de molido, fundido, prensado y

ensamblado (Anzola Rojas, 2010, pag. 215).

Mediante este sistema, pueden elaborarse diferentes productos que requieren
ser procesados bajo las mismas areas. Cada area se especializa en su trabajo,
sin importar el producto que se fabrica (Anzola Rojas, 2010, pag. 215).

2.1.6.5.2. Orientacién hacia el Producto

Es dificil que, por medio de un proceso de produccion orientado hacia el
producto, pueda fabricarse otro diferente, sometiéndolo exactamente al mismo
proceso. Quiza alguna parte del proceso ayude o sirva para elaborar oro

producto (Anzola Rojas, 2010, pag. 216).

Una empresa puede fabricar dos o mas productos, pero si para ello son
necesarios distintos procesos (tanto procesos como numero de productos), se
puede decir que esta orientada hacia el producto (Anzola Rojas, 2010, pag.
216).

2.1.7. La Comercializacion

“Por comercializacién se refiere al conjunto de actividades desarrolladas con el
objetivo de facilitar la venta de una determinada mercancia, producto o servicio,
es decir, la comercializacion se ocupa de aquello que los clientes desean”

(www.definicionabc.com, S/f).

La comercializacion resulta ser un conjunto de acciones encaminadas a la
comercializacion de bienes, productos o servicios cuyas actividades u acciones
son realizadas por empresas, organizaciones, incluso hasta por grupos

sociales (www.empresactualidad.blogspot.com, 2012).
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Se representa en dos planos: el plano Micro y el plano Macro y por lo cual se

generan dos definiciones:

v" En la Micro comercializacién se observa a los clientes y a las actividades
de algunas organizaciones individuales que los usan. Por ello se da la
ejecucion de actividades que intentan cumplir los objetivos de una
organizacion prediciendo las necesidades de los clientes y establecer
entre productores y clientes una corriente de bienes o0 servicios que
satisfacen las necesidades (www.empresactualidad.blogspot.com,
2012).

v' Macro comercializacion: Considera ampliamente todo un sistema de
distribucion y produccion, ademas consiste en un proceso social al que
se dirige el flujo de bienes y servicios de una economia, desde el
productor hacia el consumidor, de forma que equipara veridicamente la
oferta y la demanda y logrando asi los objetivos de la sociedad

(www.empresactualidad.blogspot.com, 2012).

2.1.7.1. Funciones de Comercializacién

Las funciones de la comercializacion consisten en: comprar, vender,
transportar, almacenar, clasificar, financiar, asumir riesgos y obtener
informacion del mercado. El intercambio suele involucrar la compra y venta de

bienes o servicios. De tal forma que la funciones principales se detallan asi:

v" Funcion comprar: Significa la busqueda y evaluacion de bienes vy
servicios para poder obtenerlos al elegir el mas beneficioso para nuestro
bolsillo (www.empresactualidad.blogspot.com, 2012).

v" Funcion venta: Se fundamenta en promover el producto en si, para
poder recuperar las inversiones realizadas y asi obtener ganancia
(www.empresactualidad.blogspot.com, 2012).

v" Funcion transporte: Se trata de traslado de los bienes o servicios
necesario para promover y promocionas ya sea la compra o venta de

ellos (www.empresactualidad.blogspot.com, 2012).
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v La financiacién: brinda el efectivo o crédito necesario para poder operar
0 ejercer ya sea como consumidor 0 empresa
(www.empresactualidad.blogspot.com, 2012).

v' Toma de riesgos: considera el asumir ciertas dudas que forman parte de
la comercializacion sobre todo con productos nuevos en el mercado

(www.empresactualidad.blogspot.com, 2012).

Las funciones de la comercializacion son ejecutadas tanto por los
consumidores, productores, y algunos especialistas en el area de la

comercializacién (www.empresactualidad.blogspot.com, 2012).

2.1.7.2. Gerencia y comercializacion

Para llevar a cabo una comercializacion exitosa y formal, dentro del ambito
empresarial el sistema gerencial es indudablemente indispensable, puesto que
es el encargado de realizar algunas labores que logren garantizar una
comercializacion legal, justa 'y equitativa por ambas partes

(www.empresactualidad.blogspot.com, 2012).

Por lo general las tareas basicas de la gerencia son 3:

1.- Implantar planes o estrategias de caracter general para la empresa.
2.- Guiar la ejecucion de dichos planes.

3.- Evaluar, analizar y llevar un control del plan dentro de su funcionamiento

real.

Por algunas razones de facilidad, estas tareas suelen sintetizarse como la
planificacion, la ejecucion y el control. Cada una de estas funciones resultan
ser indispensables para manejar una comercializacion estable, exitosa y
provechosa para las partes que intervengan dentro de un sistema comercial

(www.empresactualidad.blogspot.com, 2012).

2.1.8. ¢Qué son los productos de limpieza ecolégicos?

Los productos de limpieza ecoldgicos por lo general estan fabricados con

sustancias inocuas al medioambiente o, por lo menos, lo mas inocuas posibles
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cuyos ingredientes que constituyen dichos productos de limpieza, para ser
considerados ecoldgicos deben ser biodegradables (Sanchez Ortiz, S/f).

Ejemplos de estos elementos biodegradables de los cuales estan compuestos
los productos de limpieza ecologicos son: sulfatos de alcoholes de grasa de
coco, aceites de origen vegetal de palma, coco u oliva, sulfatos de alcoholes de
grasa de coco, agentes tensioactivos (uno de los mayores contaminantes del
agua) extraidos del azlcar, silicatos, entre otros (Sanchez Ortiz, S/f).

2.1.8.1. ;Por qué usar productos de limpieza ecologicos?

La mayoria de los productos de limpieza contienen elementos quimicos que
sSon nocivos o resultan ser contaminantes para el medioambiente y no sélo para
la ecologia sino para la salud de las personas en general, la cantidad de ellos
que suelen ser usados de manera diaria, tanto en nuestro hogar como en
grandes industrias, son los causantes de una considerable contaminacién al

medioambiente (Sanchez Ortiz, S/f).

Los problemas que se generan en el medioambiente por este motivo son
causados por cada uno de nosotros los propios seres humanos, por tanto, son
esas cosas que estan en nuestras manos como ciudadano hacer conciencia y
solucionar estos problemas simplemente con la utilizacion de los productos de

limpieza ecolégicos (Sanchez Ortiz, S/f).

2.1.8.2. Tipos de productos de limpieza ecoldgicos

Existe una alta gama de productos de limpieza ecoldgicos que pueden ser

utilizados para la higiene personal, la limpieza industrial y de nuestros hogares.

Para limpiar de una manera ecologica nuestros hogares y demas existen

productos ecolégicos como:

e Detergentes para lavadoras.

e Detergente en polvo y liquido, ropa delicada.
e Higiene personal y cosmética

e Lavavajillas manual y para el eléctrico.

e Suavizantes de ropa.
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e Limpiador multiusos.

e Limpiador de wc.

e Higiene personal y cosmética

e Desodorantes.

e Jabones.

e Pastas de dientes.

e Para la limpieza ecolégica industrial:

e Para el interior del automavil, tapiceria, salpicadero, etc.
e Para el exterior, detergentes y abrillantadores ecologicos.
e Desinfectante y desengrasante.

e Aceites corporales.

e Acondicionador.

e Balsamos.

e Champus.

e Geles de ducha.

e Compresas y tampones.

e Detergentes y desinfectantes.

e Desengrasantes.

e Desinfectantes.

e Para la limpieza ecoldgica del automdvil

e Para el motor, cristales y llantas (Sanchez Ortiz, S/f).

2.1.8.3. ¢, Como reconocer los productos de limpieza ecoldgicos?

Para asegurarse de que los productos que se nos ofrecen son realmente
ecoldgicos por lo general estos cuentan con etiquetas homologadas para su
reconocimiento, por tal motivo cada pais o comunidad cuenta con modelo
propio, excepto en la Comunidad Econdémica Europea que usan una Unica para
todos: "La flor" por tal motivo hay que Informarse al que corresponde a nuestra

zona (Sanchez Ortiz, S/f).
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2.1.8.4. Los Productos Biodegradables

Se llaman productos Biodegradables aquellos que las bacterias y otros
desintegradores pueden descomponer en sustancias simples, lo que les

permite integrarse al “deposito general” de los recursos naturales.

Cuando los productos no pueden ser degradados en forma natural, se les llama

entonces no biodegradables (Gutiérrez, 1996, pag. 138).

La biodegradabilidad significa que las especies microbianas en el ambiente (es
decir, los microorganismos en el suelo y en el agua) degradaran una porcién de
(o incluso la totalidad de) el material polimérico, bajo las condiciones
ambientales adecuadas, y sin producir subproductos téxicos (Kalpakjian &
Schmid, 2002, pag. 195)

2.2. Fundamentacion Conceptual
2.2.1. Plan de Negocios

Velasco (2007) menciona que un plan de Negocio es una herramienta de
trabajo y reflexiéon la misma que sirve como punto de partida para llevar a cabo
un desarrollo empresarial (pag. 11).

Para Naveros & Cabrerizo (2009) un plan de negocios es un instrumento que
se utiliza para documentar el propdsito y los proyectos del propietario respecto

a cada aspecto del negocio (pag. 6).

Segun Borello (1994) el plan de negocios es un documento formal elaborado
por escrito que sigue un proceso légico, progresivo, realista coherente y

orientado a la accion (pag. 62).

2.2.2. Estudio de Mercado

Para Baca Urbina (2010) consiste en determinar y cuantificar la demanda y la
oferta, analizar los precios y llevar a cabo el estudio de comercializacion (pag.
7).

Segun Rojas Lopez (2007) el estudio de mercado es la recoleccion de

informacion del pablico objetivo al que se quiere atender (pag. 30).
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Sapag & Sapag (2008) mencionan que el estudio de mercado es mas que el
andlisis y determinacion de la oferta y demanda o de los precios del proyecto

(pag. 26).

Por su parte Mokate (2004) considera que el estudio de mercados consiste en
un estudio de oferta, demanda y precios, tanto de los productos como de los

insumos de un proyecto (pag. 32).

2.2.3. Estudio Técnico

Para Sapag & Sapag (2008) el estudio técnico tiene como objetivo brindar o
emitir informacion para cuantificar el monto de la inversion y de los costos de

operacion pertinentes a esta area (pag. 24).

Baca Urbina (2010) dice que el estudio técnico presenta la determinacién del
tamafo 6ptimo de la planta, la determinacion de la localizacion optima de la

planta, la ingenieria del proyecto y el andlisis organizativo, administrativo y

legal (pag. 7).

Para Rojas Lopez (2007) el estudio técnico debe indicar en forma explicita las
etapas principales de perfeccionamiento de la idea original, hasta llegar al

disefio propuesto como solucién del proyecto definitivo (pag. 40).

Meza Orozco (2010) considera que el estudio técnico busca verificar la
posibilidad técnica para la fabricacion de un producto, o prestacién de un

servicio, para lograr los objetivos del proyecto (pag. 23).

2.2.4. Estudio Econémico - Financiero

Baca Urbina (2010) considera que el objetivo que persigue el estudio
economico financiero consiste en sistematizar y ordenar la informacion
monetaria proporcionada por las anteriores etapas y desarrollar los cuadros de

analisis que sirven de base para la evaluacion econdmica (pag. 8).

Por su parte Meza Orozco (2010) menciona que es etapa final en la
formulacién del proyecto y recoge y cuantifica toda la informacién proveniente
de los estudios tanto de mercado, de estudio técnico y del estudio

organizacional (pag. 29).
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2.2.5. Evaluacién Financiera

Segun Rojas Lopez (2007) la evaluacién de proyectos tiene una herramienta
esencial y se realiza a través de la presentacion sistematica de los costos y
beneficios financieros de un proyecto, los cuales se reducen por medio de un

indicador de rentabilidad, que se define con base de un criterio determinado
(pag. 58).

Para Baca Urbina (2010) la evaluacién econémica describe los métodos de
evaluacion que actualmente toman en cuenta el valor del dinero a través del
tiempo, siendo estos la tasa interna de rendimiento y el valor presente neto,
anotandose sus limitaciones de aplicacion y comparandose con métodos
contables de evaluacion que no tomen en cuenta el valor del dinero a través del
tiempo, y en que en ambos casos se muestre su aplicacion practica por tanto
resulta una parte fundamental e importante, puesto que al final estos métodos

permiten tomar la decision final de si implantar o no el negocio (pag. 8).

2.3. Fundamentacién Legal

El fundamento Legal del presente trabajo se basa en 4 aspectos principales
como son el Cédigo de Comercio, Constitucion Politica de la Republica del
Ecuador, Ley de compafiias y el Plan Nacional del Buen Vivir.

2.3.1. Cbédigo de Comercio
2.3.1.1. Disposiciones Generales

Art. 1.- [Ambito] El cédigo de comercio rige las obligaciones de los
comerciantes en sus operaciones mercantiles, y los actos y contratos de
comercio, aunque sean ejecutados por no comerciantes (Corporacion de

Estudios y Publicaciones, 2011, pag. 1).

Art. 2.- [Comerciantes] Son comerciantes los que, teniendo capacidad de
contratar, hacen del comercio su profesion habitual (Corporacion de Estudios y

Publicaciones, 2011, pag. 1).

Art. 21.- [Inscripcion] La matricula de comercio se llevard en la oficina de

Inscripciones del cantén, en un libro forrado, foliado y cuyas hojas se rubricaran
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por el jefe Politico del canton. Los asientos seran numerados segun la fecha en
que ocurran, y suscritos por el registrador de la propiedad (Corporacion de
Estudios y Publicaciones, 2011, pag. 8).

2.3.2. Constitucién Politica de larepublica del Ecuador
2.3.2.1. Del Régimen Tributario

Art. 256.- [Principios Tributarios] El régimen tributario se regulara por los
principios basicos de igualdad, proporcionalidad y generalidad. Los tributos,
ademas de ser medios para la obtencién de recursos presupuestarios, serviran
como instrumento de politica econdmica general (Coorporacion de Estudios y

Publicaciones, 2003, pag. 8).

Las Leyes tributarias estimularan la inversion, reinversion, el ahorro y el empleo
para el desarrollo nacional. Procuraran una justa distribucion de las rentas y de
la riqueza entre todos los habitantes del pais (Coorporacion de Estudios y
Publicaciones, 2003, pag. 8).

2.3.3. Ley de Compaiiias
2.3.3.1. Disposiciones Generales

Art. 2.- [Especies de Compaiiias] Hay cinco especies de compaifias de

comercio, a saber:

e La compafiia en nombre colectivo

e La compafia en comandita simple y dividida por acciones
e La compaiiia de responsabilidad limitada

e La compafiia anonima

e La compafia de economia mixta

Estas cinco especies de compafias constituyen personas juridicas

(Coorporacion de Estudios y Publicaciones, 2003, pag. 1).

Art. 4.- [Domicilio de las Compaiiias] El domicilio de la compafia estara en el
lugar que se determine en el contrato constitutivo de la misma (Coorporacion

de Estudios y Publicaciones, 2003, pag. 1).
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2.3.3.2. De la Compafiia en Nombre Colectivo

Art. 36 [Formacion y Razdén Social] La compafiia en nombre colectivo se
contrae entre dos 0 mas personas que hacen el comercio bajo una razon social

(Coorporacion de Estudios y Publicaciones, 2003, pag. 8).

La razon social es la formula enunciativa de los nombres de todos los socios, o
de algunos de ellos, con la agregacion “y companiia” (Coorporacion de Estudios

y Publicaciones, 2003, pag. 8).

Solo los nombres de los socios pueden formar parte de la razén social
(Coorporacion de Estudios y Publicaciones, 2003, pag. 8).

2.3.3.3. De la Compafiia en Comandita Simple

Art. 59.- [Constitucion y razén sociallLa compafiia en comandita simple existe
bajo una razén social y se contrae entre uno 0 varios socios solidaria e
ilimitadamente responsables y otro u otros, simples suministradores de fondos,
llamados socios comanditarios, cuya responsabilidad se limita al monto de sus
aportes (Coorporacion de Estudios y Publicaciones, 2003, pag. 12).

La razdn social sera, necesariamente, el nombre de uno o varios de los socios
solidariamente responsables, al que se agregard siempre las palabras
‘compafia en comandita”, escritas con todas sus letras o la abreviatura que
comunmente suele usarse (Coorporacion de Estudios y Publicaciones, 2003,

pag. 12).

El comanditario que tolerare la inclusion de su nombre en la razon social,
guedara solidaria e ilimitadamente responsable de las obligaciones contraidas

por la compainiia (Coorporacion de Estudios y Publicaciones, 2003, pag. 12).

2.3.3.4. De la Compaiiia de Responsabilidad Limitada

Art. 92.- [Definicién. Razén Social. Sanciones]La compafiia de responsabilidad
Limitada es la que se contrae entre tres 0 mas 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 “Compania Limitada” o
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su correspondiente abreviatura. Si se utilizare la denominacion objetiva sera
una que no pueda confundirse con la de una compafia preexistente. Los
términos comunes y los que sirven para determinar una clase de empresa
como “comercial”’, “industrial”, “agricola”, “constructora”, etc., no seran de uso
exclusivo e iran acompafadas de una expresion peculiar (Coorporacion de

Estudios y Publicaciones, 2003, pag. 16).

2.3.3.5. De la Compafiia Anénima

Art. 143.- [Definicion] La compafia anonima es una sociedad cuyo capital,
dividido en acciones negociables, esta formado por la aportacion de los
accionistas que responden unicamente por el monto de sus acciones

(Coorporacion de Estudios y Publicaciones, 2003, pag. 26).

Las sociedades o compafiias civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas
de las sociedades o compafilas mercantiles andénimas (Coorporacion de

Estudios y Publicaciones, 2003, pag. 26).

2.3.3.6. De la Compafiia de Economia Mixta

Art. 308.- [Participacion en esta compafia] El estado, las municipalidades, los
consejos Provinciales y las entidades u organismos del sector publico, podran
participar, conjuntamente con el capital privado, en el capital y en la gestion
social de esta compaiiia (Coorporacion de Estudios y Publicaciones, 2003, pag.
56).

2.3.4. Plan Nacional del Buen Vivir

El presente trabajo busca participar de cierto modo con uno de los objetivos del
Plan Nacional del Buen Vivir impulsado por el actual gobierno del Economista
Rafael Correa Delgado, basandome especificamente en el objetivo nimero 7
de dicho plan, que dice:

“Garantizar los derechos de la naturaleza y promover la sostenibilidad

ambiental, territorial y global” (www.buenvivir.gob.ec, S/).

Considerando especificamente los literales 7.8 y 7.9 del mismo Objetivo que

dicen: “Prevenir, controlar y mitigar la contaminacién ambiental en los procesos
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de extraccién, produccion, consumo y pos consumo” y “Promover patrones de
consumo consientes, sostenibles y eficientes con criterio de suficiencia dentro

de los limites del planeta” respectivamente (www.buenvivir.gob.ec, S/f).
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CAPITULO 1lI

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION



3.1. Materiales y Métodos
3.1.1. Materiales

Entre los materiales utilizados en la realizacion de este trabajo detallo los

siguientes:

« Computadora

« Impresora

< Pendrive

% Hojas Tamafo A4
% Cuaderno

s Lapices

% Lapiceros

+ Borradores

+ Calculadora

% Cd

3.1.2. Métodos
3.1.2.1. Inductivo.

Se lo utilizé para la induccion en la realizacion del presente trabajo, donde se
aplico todos los conocimientos adquiridos durante la carrera de ingenieria en

gestién empresarial pudiendo asi estructurar y desarrollar el tema establecido.

3.1.2.2. Deductivo.

Se aplico este método para deducir los resultados al elaborar el presente
trabajo investigativo a través de las encuestas y demas instrumentos utilizados

en su realizacion.

3.1.2.3. Estadistico.

Este permitié elaborar un analisis a través de los cuadros y graficos que se
realizaron de acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion de Campo,

de tal forma que facilitd su analisis, asi como la aplicacion de funciones como
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las de TIR y VAN en Microsoft Excel para tomar decisiones respecto al

proyecto.

3.1.2.4. Analitico.

Sirvié para analizar toda la informacion acerca del problema planteado y los
resultados de la investigacion de campo de tal forma que me permitid la
realizacion de la discusion del presente trabajo asi como establecer las

conclusiones y recomendaciones del mismo.

3.2. Tipo de Investigacion

Con el fin de alcanzar los objetivos de la presente investigacion se determind y
aplico los siguientes tipos de investigacién, los cuales fueron empleados en la

realizacion de este proyecto.

3.2.1. De Campo

Se la utilizé ya que en la presente investigacion se necesitd estar en constante
convivencia con el mercado objetivo mediante la aplicacion de encuestas, de
igual forma para obtener informacion referente a todo lo que implica la creacion
de una Microempresa que ofrezca productos de limpieza ecologicos

biodegradables en el canton La Mana.

3.3. Disefio de Investigacion

3.3.1. Observacioén

La observacion permitié realizar un andlisis del sector con respecto al tema

para profundizarme en él.

3.3.2. Encuesta

Este instrumento me permitid conocer toda la informacion concerniente de la
demanda, asi como los gustos, preferencias y demas informacion posible que
se pudo obtener a través de su aplicaciébn a una muestra de un determinado
sector del canton La Man@, aplicar esta técnica es fundamental ya que permite

obtener informacion exacta.
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3.3.3. Fuentes Primarias

Entre las principales fuentes primarias se encuentran las madres de familia del
cantdn La Mané ya que son ellas quienes usarian en sus hogares el producto
que se pretender comercializar y pueden dar informacion valiosa para el
desarrollo del presente proyecto, asi como los propietarios de comisariatos,

tiendas y demas lugares donde se podria comercializar el producto.

3.3.4. Fuentes Secundarias

Permitio incluir la informacién obtenida en bibliotecas, internet, y otros medios

de consulta.

3.4. Poblacion y Muestra
3.4.1. Poblacion

Segun el censo vigente del afio 2010 realizado por el INEC dio como resultado
una poblacion de 42216 personas en el cantén La Man4, de los cuales tomé
como poblacién objetivo a investigar mujeres de los 15 a los 59 afos, puesto
que son las que podrian solicitar los productos de limpieza ecoldgicos
biodegradables; como resultado de la poblacion objetivo a investigar
correspondiente al afio 2010 se tiene un total de 12.073 mujeres, en base a eso
se procede a proyectar al afio de estudio que es el 2015 considerando una tasa
de crecimiento del 3.04% segun el INEC correspondiente al canton La Mana

procediendo al calculo de la siguiente forma:
Po =P+ D"
Po = 12073(1 + 0.0304)°
Po = 14.023,11 = 14.023

Es decir que la poblacién para el célculo de la muestra correspondiente al afio

2015 es de 14.023 mujeres dentro del rango de edad establecido.
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3.4.2. Muestra

La formula aplicada para el célculo de la muestra es:

Z?pgN
NE? + Z?pq

Dénde:

s n=7? = el Tamafho de la muestra que deseamos calcular

s Z= 1,96 = valor cuando se trabaja con un nivel de confianza de 95%

% N= 14023 =Poblacién Objetivo a investigarse

% E= indice de error maximo admisible 5% = 0,05

s p+g= 1 entonces p = 0,5y g= 0.5 (valores que generalmente se toman
para el calculo muestral)

Remplazando tenemos:

1.96% % 0.5 * 0.5 * 12547

" = 14023 0.05%2 + 1,962 05 = 0.5

_ 13742,6513
" = 36,0181839

n = 381.55 = 382

Resultando que para en el presente estudio se debié encuestar a 382 mujeres

dentro de la edad promedio establecida.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION



4.1. Resultados

Plan de Negocios “Biolimpeco S.A.”
4.1.1. Estudio de Mercado

Pregunta 1. Edad Comprendida

CUADRO 1. EDAD MUJERES ENCUESTADAS

Respuesta Frecuencia | Porcentaje

De 15 a 19 afios 12 3%
De 20 a 24 afios 25 7%
De 25 a 29 afnos 54 14%
De 30 a 34 afios 82 21%
De 35 a 39 afnos 98 26%
De 40 a 44 afios 43 11%
De 45 a 49 afnos 32 8%
De 50 a 54 afnos 19 5%
De 55 a 59 afnos 17 4%

Total 382 100%

Fuente: Investigacién de Campo

Elaboracién: El Autor.

GRAFICO 1. EDAD MUJERES ENCUESTADAS
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Interpretacion:

En el cuadro y grafico 1, podemos apreciar que del total de mujeres
encuestadas el 26% corresponde al rango de edad de 45 a 49 afos, el 22% de
40 a 44 aios, el 14% a mujeres de entre 25 y 29 afios, el 11% a mujeres de
entre 30 y 34 afos siendo estos los valores mas representativos, el restante
corresponde a porcentajes de entre el 3%, 4%, 5%, 7% y 8% corresponden a
mujeres de edades dentro del rango establecido para la investigacion que van
de los 15 a los 59 afos.
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Pregunta 2. Area a la que pertenece

CUADRO 2. AREA A LA QUE PERTENECE

Respuesta Frecuencia |Porcentaje
Rural 211 55%
Urbana 171 45%
Total 382 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: El Autor.

GRAFICO 2. AREA A LA QUE PERTENECE

B Rural MW Urbana

Interpretacion:

En el cuadro y gréfico 2, con respecto al area a la que pertenecen las mujeres

encuestadas, se tuvo como resultado que un 55% provenian de la zona rural

mientras que el 45% provenia del area urbana del cantén La Mana
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Pregunta 3. ¢ Utiliza algun tipo de producto para la limpieza en su hogar?

CUADRO 3. UTILIZA PRODUCTOS DE LIMPIEZA

Respuesta Frecuencia| Porcentaje
Si 382 100%
No 0 0%
Total 382 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: El Autor.

GRAFICO 3. UTILIZA PRODUCTOS DE LIMPIEZA

mSi mNo

Interpretacion:

En el cuadro y grafico 3, se puede apreciar que un 100% de las mujeres

encuestadas manifestaron usar productos de limpieza en sus hogares puesto

que es un producto que no debe faltar dentro sus hogares para la limpieza y

desinfeccion del mismo.
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Pregunta 4. ¢Habitualmente qué tipo de productos utiliza para la limpieza
y lograr un mejor ambiente en su hogar? (multiple respuesta)

CUADRO 4. TIPO DE PRODUCTO QUE UTILIZA

Respuesta Frecuencia|Porcentaje
Desinfectante para pisos 382 41%
Creolina 20 2%
Ambientadores 150 16%
Cloro 382 41%
Total 934 100%

Fuente: Investigacién de Campo

Elaboracion: El Autor.

GRAFICO 4. TIPO DE PRODUCTO QUE UTILIZA
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Interpretacion:

En el cuadro y grafico 4, se tiene como resultado que tanto el cloro como el
desinfectante de pisos son usados en su mayoria representados por un 41%
respectivamente, en cuanto a los ambientadores son usados por un 16% de

encuestadas, mientras que la creolina tan solo un 2% la utilizan.
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Pregunta 5. ¢Con que frecuencia usted adquiere productos de limpieza

para su hogar?

CUADRO 5. FRECUENCIA DE COMPRA

Respuesta Frecuencia|Porcentaje
Semanalmente 28 7%
Quincenalmente 73 19%
Mensualmente 281 74%

Total 382 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: El Autor.

GRAFICO 5. FRECUENCIA DE COMPRA

B Semanalmente M Quincenalmente ™ Mensualmente

Interpretacion:

En el cuadro y gréfico 5, con respecto a la frecuencia de compra de los
productos de limpieza tenemos que un 75% de las mujeres encuestadas los
adquieren mensualmente, el 19% manifestdé que los adquieren cada quincena

mientras que el 17% lo adquieren cada semana.
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Pregunta 6. En litros ¢Qué cantidad aproximadamente usted usa de cada
tipo de productos mensualmente?

CUADRO 6. CONSUMO MENSUAL POR PRODUCTO

Respuesta Frecuencia|Porcentaje
De 1 a 6 litros 378 99%
De 7 a 12 litros 4 1%
De 13 a 18 litros 0 0%
De 19 a 24 litros 0 0%
Total 382 100%

Fuente: Investigacién de Campo

Elaboracion: El Autor.

GRAFICO 6. CONSUMO MENSUAL POR PRODUCTO
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Interpretacion:

En el cuadro y gréfico 6, se puede observar que un 99% de las mujeres
encuestadas adquieren de entre 1 y 6 litros mensuales mientras que el 1%
manifestaron que adquieren de entre 7 y 12 litros mensuales de cada tipo de
producto, es decir que puede ser el equivalente al consumo en cloro,

desinfectante, etc.
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Pregunta 7. ¢Qué es en lo que mas se fija al momento de adquirir su

producto?

CUADRO 7. PRIORIDAD PARA EL CONSUMO

Respuesta Frecuencia|Porcentaje
El precio 38 10%
La calidad 24 6%
La calidad y el precio 320 84%
Total 382 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: El Autor.

GRAFICO 7. PRIORIDAD PARA EL CONSUMO

B El precio M Llacalidad ® Lacalidady el precio

Interpretacion:

En el cuadro y gréafico 7, se puede observar que un 84% de las encuestadas
consideran que la calidad y el precio son importantes al momento de decidir
sobre que producto adquirir, el 10% consideran que el precio es decisivo para
su compra mientras que el 6% considera que solo la calidad es importante para

ellas.
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Pregunta 8. ¢(De las siguientes marcas, cual es la que frecuentemente

usted usa o adquiere? (multiple respuesta)

CUADRO 8. MARCAS QUE FRECUENTA

Respuesta Frecuencia|Porcentaje

Sapolio 16 4%
Ajax 37 9%
Clorox 36 8%
Olimpia 13 3%
Fresklin 21 5%
Otras 18 4%
No tengo una marca fija 285 67%

Total 426 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: El Autor.

GRAFICO 8. MARCAS QUE FRECUENTA
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Interpretacion:

En el cuadro y gréafico 8, con respecto a las marcas que frecuentan comprar las
encuestadas manifestaron que no tienen una marca fija en un 67% punto
favorable para el presente trabajo de investigacion, el 9% de ellas prefieren las
marca Ajax, el 8% la marca Clorox, el 5% de ellas prefieren usar Fresklin, las
marcas Sapolio y Otras como Glade, EI Macho etc. son usadas por un 4% de

ellas mientras que un 3% usan la marca Olimpia.
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Pregunta 9. ¢A cual de estos lugares generalmente acude a la compra de

sus productos de limpieza?

CUADRO 9. LUGAR DONDE FRECUENTA COMPRAR

Respuesta Frecuencia|Porcentaje
Almacenes Tia 138 36%
Supermercado La Fortaleza 198 52%
Minimarkets en general 46 12%
Total 382 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: El Autor.

GRAFICO 9. LUGAR DONDE FRECUENTA COMPRAR

B Almacenes Tia B Supermercado La fortaleza

Minimarkets en general

Interpretacion:

En el cuadro y grafico 9, con respecto a los lugares donde frecuentan comprar

los productos de Limpieza un 52% lo hacen en Supermercado La Fortaleza, el

36 manifestaron hacerlo en Almacenes Tia, mientras que un 12% lo hacen en

cualquier Minimarkets cercano a su hogar lo que indica que entre los

principales ofertantes de este tipo de productos se encuentra Supermercado La

Fortaleza seguido por Almacenes Tia en lo que respecta al canton La Mana.
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Pregunta 10. ¢Sabia usted, que muchos de los productos que usamos

son perjudiciales para el medio ambiente?

CUADRO 10. CONOCIMIENTO DEL DANO AL MEDIO AMBIENTE

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Si 11 3%
No 371 97%
Total 382 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: El Autor.

GRAFICO 10. CONOCIMIENTO DEL DANO AL MEDIO AMBIENTE
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Interpretacion:

En el cuadro y grafico 10, se puede apreciar que un 97% de mujeres
encuestadas desconocen del dafio que muchos de los productos de Limpieza
ocasionan al medio ambiente mientras que un 3% de ellas manifestaron saber
del dafio que ocasionan estos productos pero en su mayoria manifestaron no

saberlo por falta de informacion.
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Pregunta 11. ¢ Estaria dispuesta a adquirir productos de una nueva marca

gue sea agradable con el medio ambiente o

mismo?

fomente el cuidado del

CUADRO 11. DISPOSICION DE COMPRA NUEVO PRODUCTO

Respuesta Frecuencia|Porcentaje
Si 382 100%
No 0 0%
Total 382 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: El Autor.

GRAFICO 11. DISPOSICION DE COMPRA NUEVO PRODUCTO
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Interpretacion:

En el cuadro y grafico 11, se puede observar que el 100% de encuestadas

manifestaron que estarian dispuestas a adquirir un nuevo producto que resulte

agradable con el medio ambiente o fomente el cuidado del mismo.
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Pregunta 12. ¢ Cuanto estaria dispuesta a invertir mensualmente en este
tipo de productos?

CUADRO 12. DISPOSICION DE GASTO MENSUAL

Respuesta Frecuencia|Porcentaje
De $1,00 a $15,00 378 99%
De $16,00 a $30,00 4 1%
De $31,00 a $45,00 0 0%
De $46,00 a $60,00 0 0%
Total 382 100%

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracion: El Autor.

GRAFICO 12. DISPOSICION DE GASTO MENSUAL

M De $1,00 a $15,00 H De $16,00 a $30,00
De $31,00 a $45,00 m De $46,00 a $60,00

1%

Interpretacion:

En el cuadro y grafico 12, con respecto a la disposicion de gasto mensual en
este tipo de productos y que seria lo que actualmente gastan en ello un 99% de
encuestadas manifestaron estarian dispuestas a gastar de entre $1,00 a
$15,00 mensuales mientras que un 1% estarian dispuestas a gastar de $16,00

a $30,00 mensuales.
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Pregunta 13. ¢ De las siguientes presentaciones cual prefiere usted?
(multiple respuesta)

CUADRO 13. PREFERENCIA PRESENTACION

Respuesta Frecuencia|Porcentaje
Spray de 250 ml 20 3%
Spray de 500 mi 221 36%
Envase de 500 ml 11 2%
Envase de 1 litro 90 14%
Galon 281 45%
Total 623 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: El Autor.

GRAFICO 13. PREFERENCIA PRESENTACION
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Interpretacion:

En el cuadro y grafico 13, en cuanto a la preferencia de presentacion de un
nuevo producto un 45% manifestd preferirlo por galones, un 35% en Spray de
500 ml, un 14% en envase de 1 litro, el 3% preferiria en Spray de 250 ml
mientras que un 2 en envases de 500 ml, es decir que entre las principales
presentaciones se debe considerar el galén para el cloro, el Spray de 500 ml
para el ambientador y envases de 1 litro para el desinfectante de pisos.
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Pregunta 14. ¢De las siguientes fragancias cual prefiere usted? (multiple
respuesta)

CUADRO 14. PREFERENCIA DE FRAGANCIAS

Respuesta Frecuencia Porcentaje

Pino 20 3%
Lavanda 179 30%
Canela 19 3%
Fresa 122 21%
Limén 17 3%
Manzana 19 3%
Floral 223 37%

Total 599 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: El Autor.

GRAFICO 14. PREFERENCIA DE FRAGANCIAS
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Interpretacion:

En el cuadro y grafico 14, con respecto a la fragancia el 37% de aceptacion
tiene el aroma Floral, el 30% aroma a lavanda, el 21% a fresa y un 3% de

aceptacioén lo tienen aromas como el pino, la canela, el Limén y manzana.
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Pregunta 15. ¢Cémo le gustaria realizar la compra de estos nuevos

productos? (multiple respuesta)

CUADRO 15. PREFERENCIA DE COMPRA

Respuesta Frecuencia|Porcentaje
Que le visite un vendedor 50 43%
Acudir a un punto de venta 192 45%
Bajo pedido mediante llamada telefénica 180 12%
Total 422 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion: El Autor.

GRAFICO 15. PREFERENCIA DE COMPRA
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Interpretacion:

En el cuadro y grafico 15, se puede apreciar que en cuanto a la aceptacion
acerca de cémo preferirian comprar el producto un 45% de aceptacion tiene el
acudir a un punto de venta, un 43% de aceptacion el que le visite un vendedor
mientras que un 12% de aceptacion tiene el bajo pedido mediante una llamada
telefénica, lo que indica que seria importante tener un punto de venta al igual
gue contar con un agente vendedor a que realice los pedidos y entregas del

producto.
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Pregunta 16. ¢(COmo le gustaria enterarse acerca de estos nuevos

productos? (multiple respuesta)

CUADRO 16. PREFERENCIA DE PUBLICIDAD

Respuesta Cantidad | Porcentaje
Publicidad Radial 269 57%
Hojas Volantes 23 5%
Publicidad Rodante 182 38%
Total 474 100%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: El Autor.

GRAFICO 16. PREFERENCIA DE COMPRA
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Interpretacion:

En el cuadro y gréafico 16, en cuanto a la preferencia de publicidad un 57% de

aceptacion ocupa la publicidad radial, el 38% de aceptacion lo ocupa la

publicidad rodante mientras que tan solo un 5% de aceptacion tienen las hojas

volantes.
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Pregunta 17. Ademas de los productos para la limpieza y desinfeccion del
hogar ¢(Que otros productos adquiriria usted de esta nueva empresa?

(maltiple respuesta)

CUADRO 17. OTROS PRODUCTOS QUE CONSUMIRIAN

Respuesta Cantidad | Porcentaje
Suavizante ropa 197 33%
Shampo para carro 16 3%
Quita esmaltes 185 31%
Desengrasante de Ollas 183 31%
Jabones Liquidos 0 0%
Uv3 para Carros 12 2%
Shampo para el cabello 0 0%
Gel de cabello 0 0%
Ninguna de las anteriores 0 0%
Total 593 100%
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: El Autor.
GRAFICO 17. OTROS PRODUCTOS QUE CONSUMIRIAN
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Interpretacion:

En el cuadro y grafico 17, se puede apreciar gue en cuanto a posibles nuevos
productos que se podrian lanzar al mercado bajo una nueva marca se
encuentra el suavizante de ropa con 33% de aceptacion, quita esmaltes con un
31% al igual que el desengrasante de ollas y con niveles mas bajos de
aceptacién se tiene al shampo para carro y el uv3 para carros con un 3% y 2%

de aceptacion respectivamente.
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4.1.1.1. La Oferta

La determinacion de la oferta es importante en un proyecto ya que muestra los
posibles competidores existentes en el mercado local, por ello considerando
que el producto que se desea producir es relativamente nuevo en el mercado
con caracteristicas distintas a las que comunmente se encuentran, no se puede
considerar competidores directos sin embargo hay que tener en cuenta
productos similares como son los productos de limpieza que normalmente se
comercializan mismos que vienen en distintas marcas cuyos niveles de

aceptacion entre las encuestadas se muestran en el cuadro y gréfico 8.

Cabe mencionar que un 67% de encuestadas manifestaron no tener una marca
preferida, lo que significa que es un porcentaje bastante amplio de mercado
potencial donde podria introducirse la nueva marca con su linea ecoldgica

biodegradable de productos.

Entre los principales ofertantes de los productos tenemos a Supermercado La
Fortaleza una empresa Lamanense muy reconocida a nivel local, Almacenes
Tia una gran cadena de tiendas conocida a nivel nacional, ademas existen un
sin nimero de pequefas tiendas y Minimarkets en los diferentes recintos y
calles del canton cuyo nivel de aceptacién se puede apreciar en el cuadro y

gréfico 9.

4.1.1.2. Diagnostico de la Demanda

CUADRO 18. DEMANDA PRODUCTOS DE LIMPIEZA EN LITROS POR

PRODUCTO PARA EL 2015

Poblacién Objetivo 14023

Consumo M(Ca:%ir?garg\ge) Porcentaje Cantidad Demanda en Total Demanda

M 4 um encuestados - Litros en Litros
ensual Mensual Litros % Consumidores M | A |

por persona 0) ensuales nuales
Dela6Lt 3,5 99% 13.883 48.591 583.086
De7al?2Lt 9,5 1% 140 1.330 15.960
Total 14.023 49.921 599.046

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: El Autor.
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Dado que el 100% de encuestadas manifestdé usar productos de limpieza se
establece en el cuadro 18 en base a las encuestas que el 99% de la poblacién
consume de entre 1y 6 Its equivalente a 3.5 litros (mediana) por personay por
producto cada mes resultando un total de 583.086 litros anuales, mientras que
el 1% dijo consumir de entre 7 y 12 litros equivalente a 9.5 litros (mediana),
esto se debe a que manifestaron tener negocios como restaurantes y negocios
donde ocupan mas de lo normal resultando un consumo anual 15.960 litros
anuales dando como resultado un total de consumo de 599.046 litros anuales

por producto de limpieza en lo que corresponde al consumo para el afio 2015

CUADRO 19. DEMANDA PRODUCTOS DE LIMPIEZA EN DOLARES 2015

Poblacion Objetivo 14023
Mediana | Porcentaje . Demanda en | Total Demanda
Cantidad . .
Gasto Mensual (Me) Gasto | encuestados . Délares en Délares
Consumidores
Mensual % Mensuales Anuales

De $ 1,00 a $15,00 $ 8,00 99% 13.883| $111.064,00| $1°332.768,00
De $16,00 a $30,00 $ 23,00 1% 140 $3.220,00 $38.640,00
Total 14.023 $114.284,00| $1°371.408,00

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: El Autor.

Al igual que la demanda en litros en el cuadro 19, se puede apreciar que un
99% de la poblacién en promedio gastaria de $1,00 a $15,00 dolares
equivalente a $8,00 doblares por persona (mediana) cada mes resultando un
total de $1'332.768,00 mientras que el 1% manifestd gastar de entre $16,00 a
$30,00 dolares mensuales equivalente a $23,00 dolares de gasto por persona
resultando un total de $38.640,00 lo que suma $1°371.408,00 dolares en lo que

corresponde al gasto que realizarian en productos de limpieza en el afio 2015.
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4.1.1.4. Proyeccién de la Demanda

Para proyectar la demanda he estimado un incremento del 3.04% anual
equivalente al crecimiento poblacional del cantén La Mana, por ende el
consumo de productos de limpieza es mayor aumentado asi la demanda cada

afio de quienes consumen este tipo de productos.

CUADRO 20. PROYECCION DEMANDA EN LITROS POR PRODUCTO A 5
ANOS

Porcentaje de Crecimiento Poblacional 3,04%
Detalle Crecimiento Demanda Proyectada

Demanda Ao de Estudio 2015 0 599.046
Demanda Proyectada 2016 18.211 617.257
Demanda Proyectada 2017 18.765 636.022
Demanda Proyectada 2018 19.335 655.357
Demanda Proyectada 2019 19.923 675.280
Demanda Proyectada 2020 20.528 695.808

Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracion: El Autor.

4.1.1.5. Demanda Insatisfecha

Dado que existen varios productos de limpieza en el mercado se ha
considerado un 67% de demanda insatisfecha, tomando dicho porcentaje del
cuadro y grafico 8 referente a las marcas que habitualmente consumen dado
que el 67% de encuestadas manifesté no tener una marca fija, asumiendo
dicho valor como un mercado no satisfecho en lo que respecta al cantén La
Mana.
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CUADRO 21. DEMANDA INSATISFECHA EN LITROS POR PRODUCTO
PROYECTADA A 5 ANOS

Porcentaje tomado como Demanda

Insatisfecha S
Detalle Demanda Proyectada Demanda Insatisfecha
afio 2015 599.046 401.361
afio 2016 617.257 413.562
afio 2017 636.022 426.134
afio 2018 655.357 439.089
afio 2019 675.280 452.437
afio 2020 695.808 466.191

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: El Autor.

Los productos de limpieza ecoldgicos biodegradables son aceptados en un
100% por las mujeres amas de casa del canton La Mana, las cuales estan
dispuestas a adquirir los productos puesto que los mismos prometen no ser

contaminantes con el medio ambiente y fomentan el cuidado del mismo.

Se espera obtener una alta demanda de los productos ya que se cuenta con un
67% de mercado insatisfecho y un 100% de aceptacion hacia la nueva marca

de productos de limpieza ecoldgicos biodegradables.
4.1.1.6. Estrategia de Marketing Mix

Precio

El precio se lo determin6 teniendo en consideracion el gasto mensual que

estarian dispuestas las clientas al consumir nuestros productos.

CUADRO 22. PRECIO DE VENTA PUBLICO ESTIPULADO

Detalle PVP
Galén de Cloro $ 1,50
Litro de Desinfectante $2.00
500 ml Spray Ambiental $2,20
Total $5,70

Fuente: Investigacién de Campo

Elaboracién: El Autor.
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Como se puede apreciar en el cuadro 22, los precios estipulados para la nueva
marca segun su presentacion resultan econdémicos en comparacion a otras
marcas de productos de limpieza en el mercado que se encuentran a precios
de 25 ctvs. un Sachet de cloro, desinfectantes que no llegan a litro por valores
de $1,62 y ambientales en presentaciones de 360 ml que se encuentran a
$3,91 y que en su mayoria viene en spray con gases que afectan la capa de

0ozono.

Teniendo en cuenta dichos precios y comparando con los que se pretende
poner en el mercado el nuevo producto, resultan relativamente econémicos
para las clientas puesto que la suma entre los 3 productos da un total de $ 5,70
encontrdndose dentro del rango de gasto mensual estimado por las posibles
clientas que va desde $ 1,00 hasta los $ 15,00 al igual que un porcentaje
menor pero N0 menos importante que estiman un gasto que va de los $ 16,00 a
los $ 30,00 mensuales mismos que podrian transformase en ingresos para la

nueva marca.

Producto

Los 3 productos que se pretende comercializar son el Cloro, Desinfectante y

Ambiental que son los mas consumidos segun la encuesta aplicada.

En cuyo nombre se le afiadira la palabra Bio en referencia a lo biodegradable
de sus componentes, ejemplo Bio-Cloro dandole la imagen ecoldgica que se

pretende para cada producto.

GRAFICO 18. ETIQUETA PRODUCTO BIO-CLORO

" BIO-CLORO & mmrnz)

Este producto puede resultar toxico tras la
ingestion, inhalacion o contacto directo
prolongado pudiendo generar dafios para la

Fonat’ salud. En caso de ingestidn accidental
/ ™\ inducir al vomite y acudir al médico
ECO CONSEJO: Ingredientes: Agua, Bicarbonato de Sodio e Hipoclorito de Sodio. mediante. En caso de contacto con los ojos
s " " lavar con abundante agua durante 10 o 15
epara correctamente Usos: Como Desinfectante de pisos, mantenimiento de piscinas, bafios, minutos de ser posible acudir al médico.

los plasticos, los . . .
cocina y Blanqueador de ropa Manténgase fuera del alcance de los nifiosy

envases, el papel, el
vidrio, las pilas puedes
ganar dinero porello

animales domésticos.
Instrucciones:

i Contactos:
al venderlo en sitios Como blangueador Utilice una cantidad moderada sobre la mancha de Email: biolimpecosa@hotmail.com
dedicados a la compra forma directa o aplique en lavadoras o tinas dependiendo su necesidad, Telf. 032688013
d:;iE:zgjs evite su uso en ropas de color. Elaborado por: Biolimpeco 5.A.
| La Mana - Cotopaxi — Ecuador
Como Desinfectante aplique un chorrito de Bio-Cloro en un valde de Notificacién Sanitaria:

agua y apliquelo en el drea donde desee desinfectar. XKKRXKKKRKKK CONT. NETO: 1 Galo’n/
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GRAFICO 19. ETIQUETA PRODUCTO BIO-DESINFECTANTE
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vidrie, las pilas puedes Instrucciones:
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al venderlo en sitios Come limpiador y aromatizante disuelva un chorrito de Bio I .
. ) ) . Email: biolimpecosa@hotmail.com
dedicados a la compra desinfectante en un vade de agua y aplique en la superficie donde desee
Telf. 032688013
de productos

mediante un trapeador, pafio o esponja Elaborado por: Biolimpeco S.A.
La Mané - Cotopaxi — Ecuador
Notificacion Sanitaria:

diluir en agua y dejar actuar por 5 minutos. HRHHOOCRHHK, _
CONT. NETO: 1 litro

reciclables.

Como Desinfectante aplique mediante esponja o pafio el producto sin

GRAFICO 20. ETIQUETA PRODUCTO BIO-AMBIENTAL

Precauciones:
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colorante. animales domésticos.

BIO-AMBIENTAL

ECO CONSEJO:

Separa correctamente

'S o
0t Gaa0r®

los pldsticos, los Ingredientes: Alcohol Potable, Agua, amonio cuaternario, fragancia y
envases, el papel, el

vidrio, las pilas puedes

ganar dinero por ello Usos: Aromatizante de ambientes Contactos:

al venderlo en sitios
Email: biolimpecosa@hotmail.com

Telf. 032688013

Elaborado por: Biolimpeco S.A.
La Mana - Cotopaxi — Ecuador
Notificacién Sanitaria:

KOOOCOKAK
CONT. NETO: 500 ml

dedicados a la compra Instrucciones:
de productos

reciclables. Esparcir Bio-Ambiental en el lugar donde desee refrescar el aroma.

Plaza

La distribucion se la realizara en vehiculo propio para entregar la mercaderia a
los diferentes minoristas que acepten nuestros productos (tiendas,
supermercados, etc.).

De igual forma el producto serda comercializado de forma directa desde la
fabrica hacia los clientes que asi lo deseen o incluso a domicilio, como se

detalla en el grafico 21.
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GRAFICO 21. CANALES DE DISTRIBUCION
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Promocion

Los productos de limpieza ecoldgicos biodegradables de la microempresa

“Biolimpeco S.A.”, se daran a conocer a sus clientes potenciales a través de:

e Redes Sociales

e Tarjetas de presentacion del Producto

e Participacion en Expo-Ferias del Cantén
e Publicidad Radial

e Publicidad Rodante

e Stikers y Afiches Publicitarios

Todas estas estrategias de difusion, incluirdn un slogan publicitario como:
“‘Ambienta tu vida y cuida tu ambiente con Biolimpeco S.A., usalos Ya!” con el

que se identificara a “Biolimpeco S.A.” y diferenciara de las demas empresas.

Los volantes se piensan hacer muy esporadicamente y se manejaran en
sectores definidos del canton La Mana, sobre todo en lugares cercanos a la

planta de fabricacion y puntos de venta.

La publicidad rodante se la realizard a través del vehiculo de la empresa
adecuandolo con un amplificador y stikers para el efecto, asi los clientes
conoceran de nuestro producto en cada una de las rutas que se establezcan

para la distribucion de los mismos.
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Las redes sociales en la actualidad juegan un papel importante dentro de los

negocios, es por ello que se pretende crear una Fan Page de la Microempresa

a fin de hacer conocer los productos por este medio.

Entre las estrategias de promocion tenemos las siguientes:

e Ofreceremos varios combos para atraer a mas clientes de todas las edades,

al regalar un obsequio por cierta cantidad de productos que adquiera como

lapiceros, calendarios.

e A las tiendas, supermercados y demas lugares que deseen vender nuestros

productos se les entregard a un precio mas cémodo que les permita ganar

algo, es decir, un porcentaje por cada venta que realicen puesto que varios

de los Minimarkets incluido Supermercado La Fortaleza aceptarian nuestros

productos en sus perchas, siempre y cuando estos cumplan con toda la

normativa legal que necesiten y que garanticen la calidad del producto a fin

de promover la produccién local.

4.1.2. Estudio Técnico “Biolimpeco S.A.”

4.1.2.1. Tamafo del Proyecto

Prondéstico de Ventas

CUADRO 23. PRONOSTICO DE VENTAS

Produccién en unidades (incremento por afio 3,04%)

Detalle Afiol | Alo2 | Afio3 | Ailo4 | Ao 5
Produccién Mensual 3.000 3.091 3.185 3.282| 3.382
BioCloro Galon 36.000| 37.094| 38.222| 39.384| 40.581
BioDesinfectante Litro 36.000| 37.094| 38.222| 39.384| 40.581
BioAmbiental Spray 500 ml | 36.000| 37.094| 38.222| 39.384| 40.581
Total en Unidades 108.000| 111.283| 114.666| 118152 | 121744
Produccion en Litros
BioCloro 144.000| 148.378| 152.888| 157.536|162.325
BioDesinfectante 36.000| 37.094| 38.222| 39.384| 40.581
BioAmbiental 72.000| 74.189| 76.444| 78.768| 81.163
Demanda Insatisfecha por Producto 413.562| 426.134 | 439.089 | 452.437 | 466.191
Participacion de Mercado con BioCloro 35% 35% 35% 35% 35%
Participacion de Mercado con BioDesinfectante 9% 9% 9% 9% 9%
Participacion de Mercado con BioAmbiental 17% 17% 17% 17% 17%

Elaboracién: El Autor.
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El prondstico de ventas fue establecido en base a la alta demanda insatisfecha
existente por cada producto representada en un 67% de la poblacion iniciando
con una produccién mensual de 3000 unidades mensuales de cada producto,
valor que ira incrementado en un 3.04% equivalente al crecimiento poblacional
resultando que para el primer aflo empezamos con una produccion de 36000
unidades de cada uno de los productos.

Una vez transformadas las unidades a producir en litros se obtiene que para los
5 aflos se tendria una participacion de mercado equivalente al 35% con
BioCloro, 9% con BioDesinfectante y un 17% con BioAmbiental dado que la
demanda insatisfecha en litros va incrementando en un 3.04% anualmente al
igual que la produccién estimada por producto el porcentaje se mantiene igual

para los afios futuros.

Insumos

Los productos de limpieza ecoldgicos biodegradables seran elaborados en

base a las siguientes sustancias:
Para el BioCloro:

Agua
Hipoclorito de Sodio
Bicarbonato de Sodio

Envases Plasticos de Galén

NN

Etiquetas del Producto
Para el BioDesinfectante:

Agua

Cellosize

Nonil Fenol

Amonio Cuaternario
Fragancia
Colorante Vegetal

Envase Plastico de 1 litro

N N N N N N

Etiquetas del Producto
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Para el BioAmbiental

Alcohol Potable

Agua Potable

Amonio Cuaternario

Fragancia

Colorante Vegetal

Envase plastico en Spray de 500 ml

AR N N N N SR

Etiquetas del Producto

Las sustancias antes descritas son facilmente biodegradables en el medio
ambiente garantizando asi la calidad del producto que se ofrece, en cuanto a
los envases ya que son de plastico no son biodegrables pero se fomentara el
reciclado de los mismos a través de un eco- consejo en las etiquetas a fin de

que las personas empiecen a crear cultura de reciclaje en sus hogares.

Todos los insumos incluidos las etiquetas y envases se los obtendra realizando
un viaje mensual desde la ciudad de Guayaquil dado su bajo costo en dicha

ciudad.

En cuanto a servicios basicos (Agua, Luz, Teléfono, Internet) no son limitantes
ya que el sector donde se pretende poner en marcha la microempresa cuenta

con todos los servicios necesarios.

La Tecnologiay los Equipos

Para la puesta en marcha de la Microempresa se necesita de la siguiente
tecnologia y equipos.

Maquina Embotelladora
Tanques de Almacenamiento
Magquina Agitadora
Compresor de Aire
Mangueras

Bascula

Utensilios Varios (Valdés, Cucharones, Medidores de Litro, etc)

N N N N N N

Computadora
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Escritorio

Teléfono Celular y Convencional
Archivador

Mesas

Sillas

Sillén de Escritorio

Muebles para oficina

Trajes

Mascarillas

Gafas Protectoras
Protectores Auditivos
Extintor

Ventilador

NN N N N T N N N N N N N NN

Capacidad de Produccién

Vehiculo (Camioneta con Furgon)

Amplificador (destinado a la publicidad en el vehiculo)

Con la ayuda del agitador y la embotelladora el proceso de produccidon sera

mas agil y rapido, es asi que el personal contratado para la produccién en si

puede producir hasta 1000 unidades diarias en un lapso de 20 dias que son los

destinados a la produccién.

CUADRO 24. CAPACIDAD DE PRODUCCION

Detalle

Capacidad Instalada

Produccidn Diaria

por dia
Capacidad Produccién Obrero 1 500 225
Capacidad Produccion Obrero 2 500 225
Total de Produccion 1.000 450
Utilizacién de Recursos 100% 45%

Elaboracién: El Autor.

Cabe destacar que para iniciar las actividades se ha decidido iniciar con la

produccion de 3.000 unidades de cada producto, es decir, un total de 9000

unidades al mes y 450 unidades

por dia, lo que indica que se estaria

91



aprovechando un 45% de la capacidad Instalada como se puede apreciar en el
Cuadro 24.

4.1.2.2. Determinacion de la Localizacién Optima de La Microempresa

Biolimpeco S.A.

Macro Localizacion

La ubicacién de la planta procesadora se la establecera en la provincia de
Cotopaxi canton La Man4, puesto que es la ciudad donde se realizé el estudio
y donde se pretende comercializar los productos de la Microempresa dado la

existencia de demanda Insatisfecha.

Micro Localizacion

La Microempresa “Biolimpeco S.A.” se establecera especificamente en el
recinto San Francisco de Chipe km 8 via a Valencia - Quevedo un lugar
preciso, ya que se cuenta con espacio para la construccion de la planta
procesadora ubicada en la calle principal resultando asi beneficioso al
momento de distribuir los productos como también para la obtencion de las

materias primas.

Otro punto importante por la localizacion establecida es que para quienes
deseen adquirir los productos desde su punto de fabricacion es facil de llegar,
ya que se encontrard ubicada a una cuadra de la Iglesia y escuela del recinto
ademas, existe una linea de buses que finaliza e inicia su ruta frente al lugar

donde se pretende montar la planta procesadora.
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GRAFICO 22. CROQUIS DE UBICACION MICROEMPRESA “BIOLIMPECO
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4.1.2.3. Ingenieria del Proyecto

GRAFICO 23. PROCESO DE PRODUCCION
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Descripcion de Procesos

v" Recepciéon de insumos

En este punto las personas encargadas de la produccién se ocupan de recibir
todos los insumos necesarios para la produccién del producto y revisan la

calidad de los mismos.
v" Almacenamiento de insumos

Esta etapa del proceso se basa en almacenar los materiales e insumos
requeridos para la produccién y por ende de llevar un control de inventarios de

insumos.
v' Seleccién de Insumos de acuerdo al tipo de producto a elaborar

Consiste en la seleccion de las cantidades necesarias para la elaboracion de
cada tipo de producto, asi como la preparacion de los implementos a utilizar

para su elaboracion.
v' Elaboracién

La elaboracion consiste en utilizar los insumos almacenados, empezando por la
colocacion de los mismos de acuerdo al tipo de producto a elaborar en la

magquina agitadora hasta obtener la sustancia liquida requerida.

Para el BioCloro se coloca el Hipoclorito de sodio en la maquina mezcladora,
se agrega el agua y finalmente el bicarbonato de sodio que sirve para dar el
tipico color amarillento del cloro y luego se enciende la maquina agitadora

hasta mezclar bien los insumos.

El BioDesinfectante, se coloca en la maquina agitadora el agua luego el
Cellosize y se procede a la mezcla por lo menos durante 15 minutos para luego
agregar el amonio cuaternario, la fragancia y el color y se procede a mezclar

por un minimo tiempo hasta obtener la sustancia requerida.

En la preparacion del BioAmbiental primero se coloca el amonio en el alcohol

potable y se procede a mezclar, luego se coloca la fragancia y se vuelve a
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mezclar para continuar se va a agregando poco a poco el agua junto con el

colorante y se sigue mezclando hasta obtener una mezcla homogénea.
v' Embotellamiento del Producto

El embotellamiento consiste en la colocacion de las sustancias liquidas
obtenidas de las mezclas realizadas, a través de la maquina embotelladora
para ser colocados en los recipientes y ser tapados y sellados de acuerdo a la

presentacion de cada producto.
v' Etiquetado del Producto

El etiguetado es la etapa en donde se toma los envases llenos de los

Productos elaborados y se les coloca la etiqueta respectiva.
v Empaquetado en Cartones para la distribucion

El empaquetado en cartones consiste en la colocacion del producto terminado
de forma ordenada en Cartones para evitar cualquier desperfecto del producto
durante su distribucion hacia los puntos de venta.

v Eliminacién de Desechos

Consiste en la limpieza de todos los implemos utilizados y en el caso de los
tanques de almacenamiento y agitadora se lava y elimina cualquier residuo de
los productos a través de la utilizacion del compresor de aire, asi se evita la
mezcla de los productos al momento de cambiar de producciéon de un producto

a otro.

Dado que la mayoria de desechos son liquidos, estos seran eliminados a
través de las cafierias que van a dar al pozo séptico de la planta con el fin de

evitar cualquier tipo de contaminacion al medio ambiente.
v Distribucion y Venta

La distribucion y venta se la llevara a cabo una vez que se haya terminado el
proceso de produccién, a fin de llevar el producto terminado hacia los puntos

de venta.
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Distribucién de la Planta

La distribucién de la planta se la realizé con el fin de facilitar el proceso de
produccién, el modelo presentado a continuacion es una idea de como

guedaria la planta procesadora.

GRAFICO 24. DISTRIBUCION DE LA PLANTA
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Organigrama

Se establece el tipo de organigrama por funcion ya que de esta forma se
identifica de forma r4pida las areas de las que consta la Microempresa
“Biolimpeco S.A.”

GRAFICO 25. ORGANIGRAMA “BIOLIMPECO S.A.

Asamblea General de Accionistas
(2 socios)

Administracion y Ventas
(1 Administrador)

Contabilidad
(1 externo)

Produccidn
(2 operarios)

Andlisis y Descripcién de Puestos

Asamblea de Socios: Sera conformado por los 2 accionistas quienes serian la
maxima autoridad de la empresa, encargados de tomar las mejores decisiones
para la Microempresa Biolimpeco S.A. y asumir los riesgos econémicos que se

generen en la creacion de la misma.

Administracién y Ventas: Conformado por 1 persona, sexo masculino con
estudios superiores en Administracion de Empresas o a fines, poseedor de
licencia de conducir tipo B o C y Tipo 1 (opcional), edad minima 22 afios, su
funcién principal es la de velar por que se cumpla con la produccion
establecida, llevar un control de las compras y ventas, realizar pagos al
persona y de las compras o gastos que se generen llevando un registro de ello
a fin de facilitar al contador datos necesarios para la contabilidad, representar
comercialmente a la Microempresa y ademas se encargara de tomar pedidos y
de la entrega de los mismos asi como buscar puntos de venta para los

productos, salario establecido $420,00 por mes.
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Contabilidad: Se contratard los servicios de un contador externo a la
Microempresa es decir, cada que se lo requiera a fin de obtener asesoramiento
en cuanto a las obligaciones tributarias que se generen, salario estimado
$50,00 por mes.

Produccion: Conformado por 2 operarios, sexo masculino, nivel de estudio
bachiller en cualquier area, edad minima 20 sus funciones son las de elaborar
los productos hasta terminarlos para ser distribuidos por el administrador, emitir
informes de los requerimientos de materias primas de forma mensual para ser
entregado al administrador y este les provea de los insumos, encargados
ademas del mantenimiento de la planta en cuanto a limpieza se trata,
acompafar al administrador para la venta de los productos cuando este lo
requiera, ayuda en el desembarque de insumos entre otras tareas, Salario

estimado por operario $354,00 mensual.

4.1.2.4. Marco Legal de Microempresa “Biolimpeco S.A.”
Constitucion de la Microempresa

La constituciéon de la Microempresa “Biolimpeco S.A.” se realizara adoptando la
opciébn mas favorable de acuerdo a la modalidad de inversion, por eso se
constituye como una Microempresa de Compafiia Andénima puesto que se
estima se forme a través de la aportacion de 2 socios por lo que se le adjuntara
al nombre las abreviaturas S.A. mediante escritura publica notariada y
registrada en el registro mercantii para finalmente registrarse en la
Superintendencia de Compafiias, SRI e IEES con el fin de cumplir con todos

los requerimientos legales establecidos.

La Microempresa que producira productos de limpieza ecoldgicos
biodegradables se establecera con el nombre de “Biolimpeco” una fusién de las
palabras biodegradable, limpieza y ecologia en relacién a los productos que se

piensan desarrollar.

Solicitud de Aprobacion

Para solicitar la constitucion de “Biolimpeco S.A.” se necesita 3 copias

certificadas de la escritura de constitucion de la Microempresa, adjuntandole la
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solicitud suscrita por un abogado en donde se pide la aprobacién de la escritura

constitutiva previa su inscripcion en el registro mercantil del cantén.

Afiliaciones

Luego de la inscripcion del contrato constitutivo y de su resolucion aprobatoria
en el registro mercantil se debe tomar en consideracion la afiliacion voluntaria
en la camara de comercio del canton La Mana y Camara Industrial o de

pequefias industrias.

Requisitos Generales

Para el buen funcionamiento bajo todos los requerimientos que exige la ley

Microempresa “Biolimpeco S.A” debera cumplir con los siguientes requisitos:

Inscripcion en el registro mercantil

Registro en la superintendencia de compafias

Obtencién del registro unico de contribuyentes (RUC) en el SRI
Obtencion del Numero Patronal en el IESS

Obtencion de la Patente Municipal

Permiso de Bomberos

N N N N N NN

Permiso Sanitario y de funcionamiento a través de ARCSA, el cual
permite desarrollar actividades comerciales referentes a controles

sanitarios.

4.1.2.5. Direccionamiento Estratégico “Biolimpeco S.A.”
Vision “Biolimpeco S.A.”

Ser la empresa lider en el mercado local, regional y nacional con la fabricacion

de una gran variedad de productos de limpieza ecolégicos biodegradables.
Mision “Biolimpeco S.A.”

Promover el cuidado del medio ambiente a través de la produccién de
productos de limpieza ecolbégicos biodegradables e inculcar la cultura del

reciclaje en nuestras clientas a través de nuestros productos.
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Valores Corporativos “Biolimpeco S.A.”

v' Responsabilidad: Cumplimos con nuestro planeta a través de un uso
responsable de sustancias biodegradables como en el cuidado de
nuestros colaboradores y el informar a nuestros clientes

v' Transparencia: Ofrecemos productos de calidad a nuestras clientas
cumpliendo con lo que se promete, un producto que cuida el medio
ambiente

v' Respeto: Escuchamos sugerencias de forma amable tomandolas como

una forma de ayuda para nuestro crecimiento.

4.1.2.6. Impacto Ambiental

Los productos a producirse son elaborados con materiales que son facilmente
biodegradables en el medio ambiente, es decir que luego de un periodo de
tiempo se descomponen facilmente ya sea por el agua, el aire, el sol, bacterias

plantas, etc.

Los residuos generados en su elaboracion debido a que la mayor parte de
residuos generados son liquidos, estos seran eliminados a través de un pozo
séptico de uso exclusivo para la planta productora evitando asi el contacto
directo con fuentes de agua como rios preservando la fauna acuatica y

cualquier riesgo de contaminacién que pueda surgir.

En cuanto al plastico de los envases que no es un producto biodegradable pero
es reciclable, se tratarda de fomentar su reciclado a través de pequefios
consejos en las etiquetas de los productos creando asi una cultura de reciclaje

en las personas a fin de conservar nuestro medio ambiente.

De igual forma cualquier tipo de residuo solido que se deseche como algunos
envases de las materias primas seran reutilizados si fuese posible y una vez
cumplida su vida util seran recolectados por cuenta propia para entregar en
lugares de reciclaje o eliminados a través del carro recolector de basura que
hace su recorrido una vez por semana por el sector donde se establecera la

planta o planta.
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El ruido que se pueda generar es interno en la planta y para proteccion del
personal dedicado a la produccion se les prevera de instrumentaria adecuada
para su proteccion, a fin de evitar cualquier tipo de enfermedad que pueda
ocasionarles la manipulacion de los materias primas sin procesar y el ruido
generado.

4.1.3. Estudio Econémico Financiero “Biolimpeco S. A.”

4.1.3.1. Determinacién de Costos

CUADRO 25. COSTO VARIABLE UNITARIO BIOCLORO

Detalle Cantidad Costo
Agua 3 Galones 1,20
Hipoclorito de Sodio 1 galén 1,50
Bicarbonato de Sodio 1 onza 0,35
Etiquetas 4 0,20
Envases 4 1,00
Costo 4 Galones 4,25
Costo Variable Unitario 1,06

Fuente: Investigacién de Campo

Elaboracion: El Autor.

CUADRO 26. COSTO VARIABLE UNITARIO BIODESINFECTANTE

Detalle Cantidad Costo
Agua 1 galén 0,40
Cellosize 1 onza 0,40
Nonil Fenol 1 onza 0,70
Amonio Cuaternario 1 onza 0,70
Fragancia Natural 1 onza 1,50
Colorante Vegetal - 0,04
Etiquetas 4 0,20
Envases 4 0,80
Costo por Galon 474
Costo Variable Unitario 1,19

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: El Autor.
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CUADRO 27. COSTO VARIABLE UNITARIO BIOAMBIENTAL

Detalle Cantidad Costo
Agua 500 ml 0,05
Alcohol Potable 500 ml 0,90
Amonio Cuaternario 1/2 Onza 0,35
Fragancia Natural 1/2 onza 0,75
Colorante Vegetal - 0,01
Etiquetas 2 0,10
Envases 2 2,00
Costo por Litros Ambiental 4,16
Costo Variable Unitario 1,04
Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: El Autor.
CUADRO 28. COSTOS VARIABLES TOTALES PROYECTADOS
Detalle Cvu Afo 1 ARfo 2 Afio 3 Afo 4 ARo 5
Galén BioCloro 1,06| 38.250,00| 39.412,80| 40.610,95| 41.84552| 43117,63
Litro BioDesinfectante 1,19| 42.660,00| 43.956,86| 45.293,15| 46.670,06| 48088,83
Spray 500 ml BioAmbiental | 1,04| 37.440,00| 38.578,18| 39.750,95| 40.959,38| 42204,55
Total 3,29|118.350,00|121.947,84 | 125.655,05 | 129.474,97 | 133.411,01
Elaboracion: El Autor.
CUADRO 29. COSTOS FIJOS PROYECTADOS
Detalle Mensual| Afo 1 ARfo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
Administracion/ventas 420,00 5.040 5.040 5.040 5.040 5.040
Contabilidad 50,00 600 600 600 600 600
Obrero 1 354,00| 4.248 4.248 4.248 4.248 4.248
Obrero 2 354,00| 4.248 4.248 4.248 4.248 4.248
Servicios Basicos 320,00 3.840 3.840 3.840 3.840 3.840
Total 1.498,00| 17.976 17.976 17.976 17.976 17.976

Elaboracién: El Autor.
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CUADRO 30. COSTOS DE PUBLICIDAD

Detalle Valor
Gigantografia 100,00
3 pancartas 75,00
300 tarjetas de presentacion 15,00
Participacién en Expo ferias 1.200,00
Gastos varios 240,00
Publicidad radial 900,00
Publicidad rodante 360,00
Total Costo de Publicidad al Ano 2.890,00
Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracion: El Autor.
CUADRO 31. INGRESOS PROYECTADOS
Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Produccién Mensual 3.000 3.091 3.185 3.282 3.382
Produccién Anual 36.000 37.094 38.222 39.384 40.581
Galoén BioCloro $1,50| 54.000,00| 55.641,60| 57.333,10| 59.076,03| 60.871,94
Litro BioDesinfectante $2,00| 72.000,00| 74.188,80| 76.444,14| 78.768,04| 81.162,59
Spray 500 ml BioAmbiental | $2,20| 79.200,00| 81.607,68| 84.088,55| 86.644,85| 89.278,85
Subtotal $5,70(205.200,00 | 211.438,08 | 217.865,80 | 224.488,92 | 231.313,38
Imprevistos 1,50%| 3.078,00 3.171,57 3.267,99 3.367,33| 3.469,70
Total de Ingresos 202.122,00|208.266,51 | 214.597,81 | 221.121,58 | 227.843,68

Elaboracion: El Autor.
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4.1.3.2. Inversiones y Financiamiento

CUADRO 32. INVERSIONES EN CONSTRUCCION

Detalle Valor
Valoracioén del Terreno 5.000,00
Construccion y Adecuacion de la Planta 9.900,00

Total 14.900,00
Fuente: Investigacién de Campo
Elaboracién: El Autor.
CUADRO 33. INVENTARIO INICIAL
Detalle Cantidad | CVU CVT

Galén BioCloro 3.000f| 1,06| 3.187,50
Litro BioDesinfectante 3.000| 1,19| 3.555,00
Spray 500ml BioAmbiental 3.000] 1,04| 3.120,00
TOTAL 9.000| 3,29| 9.862,50
Elaboracioén: El Autor.
CUADRO 34. INVERSION CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Detalle Valor
Abogados, Impuestos, Notarias, Patentes, etc 990,00
Total 990,00

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: El Autor.
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CUADRO 35. INVERSIONES EN MAQUINARIAS Y EQUIPOS

Afios de vida Util

Detalle Costo Valor Estimados

Maguinarias y equipamiento 8.388,50

1 Maquina Embotelladora 2.560,00 10
1 Maguina Agitadora 2.200,00 10
1 Compresor de Aire 160,00 10
2 Tanques de almacenamiento 100,00 10
1 Bascula 80,00 10
3 Mesas de trabajo 225,00 10
1 Escritorio 100,00 10
1 sillén 80,00 10
2 Tachos de Basura grandes 15,50 10
2 Tachos de Basura pequefos 5,00 10
5 Gavetas 25,00 10
5 metros de manguera 50,00 10
4 Sillas 40,00 10
2 Ventiladores 110,00 10
1 Celular 150,00 10
1 Teléfono 8,00 10
1 Extintor 50,00 10
1 Archivador 30,00 10
1 Juego de Muebles 800,00 10
Vestuario y Protecciones del personal 1.200,00 10
Amplificador 200,00 10
Utensilios Varios 200,0 10
Vehiculos 9.000,00

Vehiculos 9.000,00 5
Instalaciones e Inventario 812,00

Computadora Portatil 800,00 3
Calculadora 12,00 10
Total 18.200,50| 18.200,50

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: El Autor.
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CUADRO 36. NECESIDADES DE CAPITAL Y FINANCIAMIENTO

Necesidad de Capital Valor : Pla_n d? Valor %
Financiamiento
Adecuacion de la Planta 14.900,00 .

—— - ’ Socio 1 21.976,50 50%
Maquinarias y equipos 18.200,50 ! ’
Inventario In|C|aI' _ 9.862,50 Socio 2 21.976.50 50%
Costos de Constitucion 990,00

Total 43.953,00 Total 43.953,00| 100%

Elaboracién: El Autor.

Para poner en marcha la Microempresa “Biolimpeco S.A.” se requiere de

$43.953,00 délares los cuales seran financiados por dos socios accionistas en

un 50% de capital cada uno segun lo estipulado en el presente proyecto.

4.1.3.3. Estado de Pérdidas y Ganancias

CUADRO 37. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por Ventas 202.122,00|208.266,51 | 214.597,81 | 221.121,58 | 227.843,68
(-) Costos Variables 118.350,00|121.947,84|125.655,05|129.474,97|133.411,01
(-)Costos Fijos 17.976,00| 17.976,00| 17.976,00| 17.976,00| 17.976,00
Utilidad Neta en Ventas 65.796,00| 68.342,67| 70.966,76| 73.670,62| 76.456,67
(-)Depreciaciones 2.844,22 2.844 22 2.844,22 2.577,55 2.577,55
(-)Gastos por publicidad 2.890,00] 2.890,00] 2.890,00] 2.890,00] 2.890,00
(-)Costos de Distribucion 3.600,00| 3.600,00| 3.600,00f 3.600,00| 3.600,00
Utilidad Bruta Ante Impuesto 56.461,78| 59.008,45| 61.632,54| 64.603,07| 67.389,12
Participacion de Trabajadores ‘ 15%| 8.469,27| 8.851,27| 9.244,88 9.690,46| 10.108,37
Utilidad después de Participacion Trabajadores 47.992,52| 50.157,18| 52.387,66| 54.912,61| 57.280,75
Impuesto a la Renta ‘ 25%| 11.998,13| 12.539,30| 13.096,91| 13.728,15| 14.320,19
Utilidad Neta Anual 35.994,39| 37.617,89| 39.290,74| 41.184,45| 42.960,57
Reserva Legal 10% 3.599,94| 3.761,79| 3.929,07| 4.118,45| 4.296,06
UTILIDAD REPARTIBLE ENTRE SOCIOS 32.394,95| 33.856,10| 35.361,67| 37.066,01| 38.664,51
UTILIDAD REPARTIBLE MENSUAL 2.699,58 2.821,34 2.946,81 3.088,83 3.222,04

Elaboracién: El Autor.

En el estado de pérdidas y ganancias se puede apreciar que el presente

proyecto no genera pérdidas en su ejercicio, prometiendo generar utilidades de

$2.699,58 de forma mensual

conforme a los niveles de produccion estipulados para cada afio.

para el primer aflo valor que va en incremento
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4.1.3.4. Flujo de Caja

CUADRO 38. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Detalle ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Aportacién Socio 1 21.976,50 0 0,00 0,00 0,00 0,00
Aportacién Socio 2 21.976,50 0 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos por ventas 0]202.122,00 | 208.266,51 | 214.597,81 | 221.121,58 | 227.843,68
TOTAL INGRESOS 43.953,00 | 202.122,00 | 208.266,51 | 214.597,81 | 221.121,58 | 227.843,68
Magquinarias y Equipos 18.200,50 0,00 0,00 0,00 0,00
Adecuacion de la Planta 14.900,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inventario Inicial 9.862,50 0,00 0,00 0,00 0,00
Costos de Constitucion 990,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Costos Variables 0]108.487,50|121.947,84 | 125.655,05 | 129.474,97 | 133.411,01
Costos fijos 0| 17.976,00| 17.976,00| 17.976,00| 17.976,00| 17.976,00
Gastos de Publicidad 0| 2.890,00| 2.890,00| 2.890,00| 2.890,00| 2.890,00
Costos de Distribucién 0| 3.600,00| 3.600,00| 3.600,00] 3.600,00| 3.600,00
TOTAL EGRESOS 0,00 |176.906,50 | 146.413,84 | 150.121,05 | 153.940,97 | 157.877,01
FLUJO OPERACIONAL 0| 25.21550| 61.852,67 | 64.476,76 | 67.180,62| 69.966,67
Participacion de Trabajadores 15% 0% 8.469,27 8.851,27 9.244,88 9.690,46| 10.108,37
Impuesto a la Renta 25% 0% 11.998,13| 12.539,30| 13.096,91| 13.728,15| 14.320,19
Flujo después de Impuestos 0| 4.748,10| 40.462,10| 42.134,96| 43.762,00| 45.538,12
FLUJO DE CAJA NETO -43.953,00| 4.748,10| 40.462,10| 42.134,96| 43.762,00| 45.538,12
FLUJO DE CAJA ACUMULADO 4,748,10| 45.210,21 | 87.345,17|131.107,17 | 176.645,29

Elaboracién: El Autor.

4.1.3.5. Evaluacién Financiera “Biolimpeco S.A.”

Tasa Minima de Retorno

TMR = Tasa de Inflacién + Premio al Riesgo + Rentabilidad Esperada

TMR= 4,05% + 5,69% + 12%

TMR= 21,74 %

Las tasas tanto de inflacion como de premio al riesgo fueron tomadas desde la

pagina del Banco Central del Ecuador mientras que la rentabilidad esperada

representa el porcentaje de rentabilidad que esperan los socios tras invertir en

el presente proyecto lo que suma un 21,74% de tasa minima de retorno, la cual

sirvi6 como punto de comparacion con el TIR del presente Proyecto.
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Tasa Interna de Retorno

Mediante calculos en Microsoft Excel se obtiene que el TIR para los cinco afios
que se han proyectado en el presente proyecto, result6 de 55% superando
notoriamente la Tasa Minima Referencial (TMR) estipulada por lo que se
considera rentable crear la Microempresa Biolimpeco S.A. ya que, resulta

beneficiosa para sus inversionistas.
Formula Aplicada en Microsoft Excel:

=TIR (FCO: FCn)
Valor Presente Neto

Dado que el TIR en este proyecto supera la TMR y procediendo a realizar los
calculos respectivos a través de la aplicacion de la funcion de VAN en Microsoft
Excel el proyecto arroja un VAN de$ 47554,60 en los 5 afios al alcanzar las
ventas proyectadas, es decir que supera a cero por lo que el proyecto resulta

viable de realizar.
Formula Aplicada en Microsoft Excel:

=VNA (TMR ; FC1: FCn) + ( - Inversion Inicial)

Relacién Costo Beneficio

CUADRO 39. RELACION BENEFICIO COSTOS

Detalle Valor
BENEFICIOS 1’'073.951,58
COSTOS 785.259,37
TOTAL $1,37

Elaboracién: El Autor.

La relacion beneficio costo del presente proyecto viene dad en $1,37 es decir
que por cada ddlar invertido por los inversionistas obtendrian una utilidad de
0,37 ctvs de délar por lo que se reafirma que la inversion en este proyecto es

rentable.
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Punto de Equilibrio

CUADRO 40. PUNTO DE EQUILIBRIO

Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNIDADES VENDIDAS 36.000 37.094 38.222 39.384 40.581
Costo Fijo Total 17.976,00| 17.976,00| 17.976,00| 17.976,00 17.976,00
Costo Variable Total 118.350,00|121.947,84 | 125.655,05|129.474,97 | 133.411,01
Costo Variable Unitario 3,29 3,29 3,29 3,29 3,29
Valor S (PVP*Cantidad) | 205.200,00|211.438,08 | 217.865,80|224.488,92| 231313,38
PVP 5,70 5,70 5,70 5,70 5,70
P. Equilibrio $ 42.471,79| 42.471,79| 42.471,79| 42.471,79 42.471,79
P. Equilibrio Q 7451 7451 7451 7451 7451

Elaboracién: El Autor.

El punto de equilibrio dado que lo Unico que varia en cada periodo son las

unidades a vender considerando los 3 productos como uno solo (BioCloro +

BioDesinfectante + BioAmbiental) resultando 36000 unidades producidas al

afio con un costo variable unitario por los 3 productos de $3,29 y un precio de

venta de los 3 Productos en $5,70 da como resultado un punto de equilibrio en

dolares de $42.471,79 y en unidades de 7451 unidades a producir y vender

para cada afo (BioCloro + Bio Desinfectante + BioAmbiental) de esa forma se

cubririan los costos fijos evitando perdidas en el ejercicio.

GRAFICO 26. PUNTO DE EQUILIBRIO
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Periodo de recuperacion de la Inversion

Como se puede apreciar en el cuadro 40 de los flujos de caja proyectados se
puede apreciar que la recuperacion de la inversion se la obtiene a partir del
primer afio recuperando lo invertido, generando un flujo de efectivo neto
acumulado de $ 4.748,10 considerando las utilidades netas mensuales del
primer afio que son de $2.699,58 la recuperacion se daria aproximadamente a
partir del mes 11.

4.2. Discusion

Realizar un plan de negocios evidenciaria la posibilidad de un negocio viable y
rentable al crear una Microempresa dedicada a la produccién vy
comercializacién de productos de limpieza ecoldgicos biodegradables en el
cantdon La Mana, puesto que sirve como una guia a seguir para cualquier
persona que desee involucrarse como inversionista en la realizacion de este
proyecto coincidiendo con Velasco (2007) quien menciona que “un plan de
negocio es una herramienta de trabajo y reflexion la misma que sirve como un

punto de partida para emprender y llevar a cabo un desarrollo empresarial”.

Al estudiar el mercado se pudo obtener informacion que servira de soporte para
la creacion de la Microempresa, puesto que se determiné cual es la demanda y
oferta existente en el mercado del canton La Mana, asi como conocer los
gustos y preferencias de las posibles consumidoras de los productos de
limpieza ecolégicos biodegradables a través de la investigacion de mercado
realizada con el fin de establecer una estrategia de marketing mix aceptable
para las consumidoras, coincidiendo con Baca Urbina (2010) quien dice que
estudio de mercado “consiste en cuantificar y determinar la oferta y demanda,
analizar precios y el respectivo estudio de comercializacidén” y con Rojas Lopez
(2007) quien menciona que “el estudio de mercado es lo que nos permite la

recoleccion de informacion del publico objetivo al que se quiere atender”.

En el estudio técnico se establecio cada una de las alternativas técnicas a
considerarse en el desarrollo de la Microempresa Biolimpeco S.A., analizando
los requerimientos de insumos, equipamientos y materiales, necesidades de

personal y asuntos legales para la creacion de la misma, puntos que permiten
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identificar cuales serian las inversiones que se deben realizar para llevar a
cabo este proyecto, lo cual coincide con Sapag &Sapag (2008) quienes dicen
que “El estudio técnico tiene por objeto brindar informacion que nos permita
cuantificar el monto de las inversiones necesarias y de los costos de operacion
pertinentes a esta area” y con Baca Urbina (2010) quien menciona que el
“estudio técnico presenta la determinacion del tamano optimo de la planta, la
determinacion de la localizacion optima de la planta, la ingenieria del proyecto y

el andlisis organizativo, administrativo y legal”.

Con el estudio econémico financiero, se pudo determinar cual es el monto de la
inversion inicial a través de cuadros de caracter monetario con informacion de
los estudios anteriores, permitiendo la realizacion de los estados financieros a
fin de evaluar el proyecto mostrando su viabilidad coincidiendo con Baca
Urbina (2010) quien menciona que el objetivo del estudio técnico es
“sistematiza y ordenar la informacién monetaria proporcionada por las etapas
anteriores asi como realizar los cuadros analiticos que servirdn de base para la
evaluacion economica” y Meza Orozco (2010) quien dice que “corresponde a la
etapa final dentro de la formulacion de los proyectos, la misma que recoge y
cuantifica toda la informacién obtenida a través de los estudios de mercado, el

estudio técnico y e organizacional”

La evaluacion del proyecto se la realiz6 estableciendo el TIR y VAN del mismo
los cuales superan a cero por lo que el proyecto se considera viable de realizar,
considerandose una parte fundamental para tomar la decision final de si invertir
en el proyecto o no, coincidiendo con Baca Urbina (2010) quien considera que
‘esta parte es muy importante, pues es la que al final permite decidir la

implantacion del proyecto”.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1. Conclusiones

En base a los resultados obtenidos tras la investigacion se ha llegado las

siguientes conclusiones:

v El estudio de mercado, permiti6 obtener informacién valiosa para la
creacion de la Microempresa resultando que los productos de limpieza
tienen una demanda del 100% de aceptacion en el canton La Mana y de
la cual un 67% esta representada como demanda insatisfecha, lo que
indica que se puede cubrir una gran parte del mercado con los nuevos
productos que se pretende comercializar debido a la poca fidelidad de

consumo que mantienen las clientas con las marcas ya existentes.

v' En el estudio técnico, se han considerado las alternativas mas
recomendables en aspectos como: tecnologia y equipamiento,
infraestructura, tamafio e ingenieria del proyecto, personal necesario,
ubicacion idénea y los ambitos legales necesarios para un buen
desarrollo de las actividades, estableciéndose bajo el nombre de
“Biolimpeco S.A.” una microempresa de sociedad anénima preocupada

por el cuidado y conservaciéon del medio ambiente.

v' Con la realizacion del estudio econémico y su respectiva evaluacion
financiera, se considera que el presente proyecto es viable, dado que
promete un VAN de $47.554,60 y un TIR del 55%, tras 5 afios de
funcionamiento previo una inversion inicial de $43.953,00 los cuales
serian financiados a través de la aportacién de 2 socios en un 50% de

capital cada uno.
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5.2. Recomendaciones

En relacion a lo concluido se recomienda lo siguiente:

v' Ampliar la estrategia de marketing Mix planteada y actualizarla
constantemente en base a las necesidades de las consumidoras, ya que
seria una buena forma de mantener la participacién de mercado creando
fidelidad de consumo en ellas dentro del mercado local en cuanto a
productos de limpieza ecolégicos biodegradables.

v' Llevar a cabo las alternativas planteadas en el estudio técnico, ya que
de esta forma se cumpliria con normalidad las metas de produccién y
ventas propuestas, ademas se debe buscar asesoramiento juridico para
cumplir correctamente con los requisitos legales en caso de llevarse a

cabo la creacién de la microempresa.

v' Reducir la aportacion de capital en cada socio mediante el
financiamiento a través de cualquier entidad financiera de su

conveniencia.
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CAPITULO VII

ANEXOS



Lz inflacien es medida estadisticamente a través del

ANEXO 1. Referencia Tasa de Inflacién Banco Central Del Ecuador
actualizado al 28 de Febrero del 2015

Indice de Precios al Consumidor del Area Urbana (IPCU), a FECHA VALOR
partir de una canasta de bienes y servicios demandados Febrers-28-2015 4,05 %
por les consumideres de estratos medios v bajos, Eners-21-2015 3.53 %
establecida a través de una encuesta de hogares. Diciambra-31-2014 3.67 %
Es pesible calcular las tasas de variacien mensual, Moviembre-20-2014 3.76 %
acumuladas v anuales: estas dltimas pueden ser promedio Octubre-21-2014 3.58 %
o en deslizamiento. Septiembra-30-2014 4.19 %
Desde la perspectiva tecrica, el crigen del fenomeno Agosto-31-2014 413 %
inflacionaric ha dade lugar & polémicas inconclusas entre Julie-31-2014 4.11 %
las diferentes escuelas de pensamiento economice. La Junio-30-2014 3.67 %
existencia de_tecrf;ls maonetarias-fiscales, &n sus diuers_als Maye-31-2014 3.41 %
variantes; la inflacion de costos, que explica la formacion R .
de precies de los bienes a partir del costo de los factores: Abril-30-2014 3.23 %
los esquemas de pugna distributiva, en los gue los precios Marzo-31-2014 3.11 %
se establecen como resultade de un conflicte social Febrerc-28-2014 2.85 %
{capital-trabajo); el enfogue estructural, segin el cual la Eners-21-2014 2.92 o
inflacién depende de las caracteristicas especificas de la o .
economia, de su compesicion social v del medo en que se Diciembre-31-2012 2.70 %4
determina |a politica econdmica: la introduccién de Moviembre-30-2013 2.30 %
elementos analitices relacionades con las modalidades con Octubre-31-2013 2.04 %
gue los agentes forman sus expectativas (adaptativas, Septiembra-30-2013 1.71 %
racicnales, etc), constituyen el marco de la reflexion y Cmqn P
debate sobre los determinantes del proceso inflacionario. Agosto-31-2013 2.27 %
Julie-31-2013 2.35 %
La evidencia empirica sefiala que inflaciones sostenidas Junio-20-2012 2.68 %
han .estadu ac.Gmpar'\adas por un !'E:lpido crecimiente’d,!.la Mayo-31-2012 3.01 %
cantidad de diners, aungue también por elevados déficit : N
fiscales, inconsistencia en |la fijacion de precios o Abril-30-2013 .02 %
elevaciones zalariales, y resistencia a disminuir &l ritmo de Marzo-31-2013 3.01 %

aumento de los precios (inercia). Una vez que la inflacien
se propaga, resulta dificil gue =& le pueda atribuir una
causa bien definida.

Adicionalmente, no se trata sdlo de establecer
simultaneidad entre 2l fendmeno inflacionario v sus
probables causas, sino también de incorporar en el analisis
adelantos o rezagos episédicos gque permiten comprender
de mejor manera el caracter erratice de |a fijacion de
precios.

Disponible en:

http://contenido.bce.fin.ec/indicador.php?tbl=inflacion
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ANEXO 2. Referencia Riesgo Pais segun Banco Central Del Ecuador
actualizado al 05 de Marzo del 2015

[': Seleccione otro indicador v
RIESGO PAIS (EMBI Ecuador)
El riesge pais es un concepte econdémice que ha side FECHA VALOR
aberdade académica v empiricamente mediante la Marzo-05-2015 569.00
aplicacién de metodelegias de la mas variada indole: ., = ; ;'
desde |a utilizacion de indices de mercade come el indice Marzo-04-2015 565.00
EMBI de paises emergentes de Chase-JPmorgan hasta Marzo-03-2015 565.00
sistemas gue incorpera variables econdmicas, politicas y Marze-02-2015 565.00
financieras. El Embi ze define como un fndicel dg bonos de Marzo-01-2015 s65.00
mercados emergentes, el cual refleja el movimients en los - -
precies de sus titulos negeciadeos en moneda extranjera. Febrere-28-2015 565.00
Se la expresa como un indice & como un margen de Febrero-27-2015 565.00
rentabilidad sobre aguella implicita en bonos del tesoro de Fehrera-26-2015 569,00
los Estados Unidos. Febrero-25-2015 565.00
Febrero-24-2015 56%9.00
Febrero-23-2015 565.00
Febrero-22-2015 565.00
Febrera-21-2015 569.00
Febrera-20-2015 569.00
Febrero-1%-2015 56%9.00
Febrero-18-2015 565.00
Febrero-17-2015 565.00
Febrera-16-2015 569.00
Febrera-15-2015 569.00
Febrero-14-2015 56%9.00
Febrero-13-2015 565.00
Febrero-12-2015 565.00
Febrers-11-2015 565.00
Febrera-10-2015 569.00
Febrero-0%-2015 56%9.00
Febrero-08-2015 56%.00
Febrero-07-2015 565.00
Febrero-06-2015 569.00
Febrera-05-2015 569.00
Febrero-04-2015 569,00

Disponible en:

http://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais
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ANEXO 3. Depreciacién de Maquinarias y Equipos

L T‘e”!p" Depreciacion L
Descripcion uUsD de vlda (%) Depreciacion
(en afios) Anual

Maguina Embotelladora 2.560,00 10 10% 256,00
Maguina Agitadora 2.200,00 10 10% 220,00
Compresor de Aire 160,00 10 10% 16,00
Tanques de almacenamiento 100,00 10 10% 10,00
Bascula 80,00 10 10% 8,00
Mesas de trabajo 225,00 10 10% 22,50
Escritorio 100,00 10 10% 10,00
Sillén 80,00 10 10% 8,00
Tachos de Basura grandes 15,50 10 10% 1,55
Tachos de Basura pequenos 5,00 10 10% 0,50
Gavetas 25,00 10 10% 2,50
metros de manguera 25,00 10 10% 2,50
Sillas 40,00 10 10% 4,00
Ventiladores 110,00 10 10% 11,00
Celular 150,00 10 10% 15,00
Teléfono 8,00 10 10% 0,80
Extintor 50,00 10 10% 5,00
Archivador 30,00 10 10% 3,00
Juego de Muebles 800,00 10 10% 80,00
Vestuario y Protecciones del personal 600,00 10 10% 60,00
Amplificador 200,00 10 10% 20,00
Utensilios Varios 200,0 10 10% 20,00
Vehiculos 9.000,00 5 20% 1.800,00
Computadora Portatil 800,00 3 33% 266,67
Calculadora 12,00 10 10% 1,20
TOTAL 2844,22
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ANEXO 4. Formato de Encuesta Aplicada

UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO
CARRERA DE INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL N/

ENCUESTA DIRIGIDA A MUJERES DEL CANTON LA MANA

Objetivo: Obtener informacién que sirva como soporte para la creacion Una Microempresa
dedicada a la produccion y comercializacion de Productos de Limpieza Ecolégicos
Biodegradables en el Canton La Mana.

Instrucciones. Lea detenidamente las preguntas y marque una de las opciones con una “x”
segun sea su criterio, solo en los casos donde exista la palabra “multiple respuesta” escoja mas
de una opcioén si asi usted lo desea.

1. Edad Comprendida:
De 15a 19 afios () De 30 a 34 afios (__) De 45 a 49 afios ()
De 20 a 24 afios (_) De 35 a 39 afios () De 50 a 54 afios ()
De 25 a 29 afios () De 40 a 44 afos (__) De 55 a 59 afios ()

2. Area a la que pertenece:

Rural (_ ) Urbano ()

3. (Utiliza algtn tipo de producto paralalimpieza en su hogar?

Si() No ()

Por qué?

4. ¢;Habitualmente qué tipo de productos utiliza para la limpieza y lograr un mejor
ambiente en su hogar? (multiple respuesta)

(__) Desinfectante para Pisos (__) Ambientadores
(_) Creolina (_) Cloro

5. Con que frecuencia usted adquiere productos de limpieza para su hogar?
(_) Semanalmente

(__) Quincenalmente
(__) Mensualmente

6. En litros ¢Qué cantidad aproximadamente usted usa de cada tipo de productos
mensualmente?

(_ ) De1 a6 litros (_ ) De 13 a 18 litros
(_) De7a1l2litros (_) De 19 a 24 litros

7. ¢Qué es en lo que més se fija al momento de adquirir su producto?

El precio (_ ) La calidad (_ ) La calidad y el precio (_)

123



8. ¢De las siguientes marcas, cual es la que frecuentemente usted usa o adquiere?
(multiple respuesta)

(_) Sapolio (_) Olimpia (_) Otras
() Ajax (_) Fresklin (_) No tengo una marca fija
(_) Clorox

9. ¢A cual de estos lugares generalmente acude a la compra de sus productos de
limpieza?

(_) Almacenes Tia (_) Supermercado la fortaleza (L) Tiendas en General

10. ¢ Sabia usted, que muchos de los productos que usamos son perjudiciales para el
medio ambiente?

Si( ) No ()

11. ¢ Estaria dispuesta a adquirir productos de una nueva marca que sea agradable con
el medio ambiente o fomente el cuidado del mismo?

Si( ) No ()

Por qué?

Si su respuesta a la anterior pregunta fue “NO”, ha finalizado con la encuesta agradezco su
gentil ayuda, caso contrario favor continte con el resto de preguntas.

12. ¢ Cuanto estaria dispuesta a invertir mensualmente en este tipo de productos?

(_) De $1,00 a $25,00 (_) De $51,00 a $75,00
(_) De $26,00 a $50,00 (_) De $76,00 a $100,00

13. ¢De las siguientes presentaciones cual prefiere usted? (multiple respuesta)
(_) Spray de 250 ml (_) Envase de 1 Litro
(_) Spray de 500 ml () Galén
(_) Envase 500 mi

14. ¢ De las siguientes fragancias cual prefiere usted? (multiple respuesta)

(_) Pino (_) Limén

(_ ) Lavanda (_) Manzana

B Canela (_) Floral
Fresa

15. ¢Cémo le gustaria realizar la compra de estos nuevos productos?

(_) Que le visite un vendedor

(_) Acudir a un punto de venta

(_) Bajo pedido mediante una llamada telefénica

16. ,Como le gustaria enterarse acerca de estos nuevos productos? (multiple respuesta)
(L) Publicidad Radial

(_) Hojas Volantes
(_) Publicidad Rodante
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17. Ademés de los productos para la limpieza y desinfeccion del hogar ¢Que otros
productos adquiriria usted de esta nueva empresa? (multiple respuesta)

(_) Suavizante ropa (_) Desengrasante de Ollas (_) Shampo para el cabello
(_) Shampo para carro (__) Jabones Liquidos (_ ) Gel de cabello
(_) Quita esmaltes (_) Uv3 para Carros (_) Ninguna de las anteriores

Gracias pos su ayuda. La informacién emitida servird de gran ayuda para la elaboracién de mi
tesis de Grado, Att. Paul Gallo, Autor.
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ANEXO N° 5. Arbol de Problemas

Desconocimiento de los
gustos y preferencias del
consumidor.

Problemas legales

Temor a una Mala
Inversién

Desconociendo de dicho
Mercado.

Inversién en Recursos
Innecesarios

Mala Organizacion

Endeudamiento excesivo.

“Inexistencia de una Microempresa dedicada a la
produccion y comercializacion de productos de
Limpieza Ecoldgicos Biodegradables en el

Cantén La Mana”

Desconocimiento de una
buena Estrategia de
Marketing Mix.

Desconocimiento de
alternativas Técnicas.

Desinterés en estudiar el
mercado al que se desea
introducir.

Desconocimiento de
normas y regulaciones
legales para el
funcionamiento.

Desconocimiento de la
Inversién Necesaria.

Desconocimiento en
Administracién.
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ANEXO N° 6. Arbol de Objetivos

Conocimiento de los
gustos y preferencias del
consumidor.

Legalidad de la
Microempresa

Seguridad de inversion

Conocimiento del
Mercado.

Inversion en Recursos o
Necesarios Buena Organizacion

Endeudamiento
Necesario.

“Creacion de una de una Microempresa dedicada
a la produccion y comercializacion de productos de
Limpieza Ecologicos Biodegradables en el Cantén

La Mana”
%OnOC"E'etm‘t) de Ud”a Conocimiento de Conocimiento de normas y Conocimiento de la
uena Estrategia de : .. : - .
trateg alternativas Técnicas. regulaciones legales para Inversion Necesaria.
Marketing Mix. . .
el funcionamiento.

Interés en estudiar el
mercado al que se desea
introducir.

Negocio Bien
Administrado
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ANEXO N° 7. Matriz de Problematizacion

CAUSA

EFECTO

PRONOSTICO

CONTROL DE
PRONOSTICO

PROBLEMATIZACION

SISTEMATIZACION DEL
PROBLEMA

Desinterés en estudiar
el mercado al que se
desea introducir.
Desconocimiento  de
una buena Estrategia
de Marketing Mix.

Desconociendo de
dicho Mercado.
Desconocimiento de

Introducciéon en un

mercado poco
potencial.
Ofertar  Productos

que no satisfacen
las necesidades del
consumidor.

Estudio de Mercado

Desconocimiento  de
La Tecnologia a
emplearse

Desconocimiento en
Administracion.
Desconocimiento  de
normas y regulaciones
legales para el
funcionamiento.

los gustos y
preferencias del
consumidor.
Inversién en
Recursos

Innecesarios.

Mala Organizacion
Problemas legales.

Mala Inversiéon en
recursos Técnicos.

Desorganizacion de
la empresa
Clausura de |la
Microempresa.

Estudio Técnico

Desconocimiento de la
Inversién Necesaria.

Endeudamiento
excesivo.

Temor a una mala
inversion financiera.

Pérdidas
Monetarias
Empresarios
deciden No invertir.

Estudio Econémico y
Financiero

¢,De qué manera se
evidenciaria la posibilidad
de un negocio viable y
rentable al crear una
Microempresa Productora y
Comercializadora de
productos de Limpieza
Ecologicos Biodegradables
en el Cantén La Man4, afio
2015?

¢Cémo se Obtendria informacion
gue sirva de soporte para la
creacion de esta Microempresa?

¢, Qué alternativas Técnicas se
deberian considerar para el
desarrollo de esta Actividad?

¢, Cual seria el monto de inversion
Inicial y estados financieros que
permitan la evaluacién financiera
de este Proyecto?
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