Uleam

UNIVERSIDAD LAICA ,
! ELOY ALFARO DE MANABI

Universidad Laica “Eloy Alfaro” De Manabi

Proyecto de Emprendimiento

Tema:

Plan de negocio para la fabricacion y comercializacion de un jabdn antialérgico de

aceites naturales en Manta.
Autora: Mendoza Navarrete Virginia Lisseth

Tutor: Ing. Marco Granda

Facultad de Ciencias Administrativas

Carrera de Marketing

Manta — Manabi - Ecuador

2022 (1)



Certificacion

En calidad de tutor del trabajo de titulacion asignado a mi representado con el tema:

TEMA:

“PLAN DE NEGOCIO PARA LA FABRICACION Y COMERCIALIZACION DE
UN JABON ANTIALERGICO DE ACEITES NATURALES EN MANTA”
Presentado por la sefiorita, Mendoza Navarrete Virginia Lisseth con cédula de identidad
135016023-8, certifico que el presente proyecto ha sido realizado bajo los pardmetros
establecidos en los protocolos de titulacion de la Carrera de Marketing, para ser sometido

a la Evaluacion del Tribunal que el Consejo de la Facultad designe.

Viernes, 5 de agosto de 2022.

Ing. Marco Ivan Granda

Director de Tesis



Ouriginal

Ternitin

Document Information

Analyzed document

Submitted
Submitted by
Submitter email
Similarity

Analysis address

Certificado de Urkund

PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO (Mendoza Mavarrete Virginia Lisseth).docx
(D142695603)

B/6/2022 6:30:00 AM

marco.granda@uleam.edu.ec
3%

marco.granda.uleam@analysis.urkund.com



AUTORIA DE RESPONSABILIDAD

Yo, MENDOZA NAVARRETE VIRGINIA LISSETH, con n cedula de identidad N°
135016023-8, declaro que el presente trabajo de titulacion “PLAN DE NEGOCIO
PARA LA FABRICACION Y COMERCIALIZACION DE UN JABON
ANTIALERGICO DE ACEITES NATURALES EN MANTA”, bajo la modalidad de
PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO, ha sido desarrollado exclusivamente
mediante los métodos investigativos que existen, respetando los derechos intelectuales de
terceros colocando citas bibliogréficas respectivamente. Declaro que las ideas expuestas
en el presente trabajo son exclusivamente responsabilidad mi autoria, en virtud de ello

me responsabilizo del contenido, veracidad y alcance de la investigacion mencionada.

Viernes, 5 de agosto de 2022.

MENDOZA NAVARRETE VIRGINIA LISSETH

C.1. 135016023-8



Aprobacion del Proyecto

El tribunal del grado aprueba el trabajo de titulacion bajo la modalidad Proyecto
de Emprendimiento, sobre el tema: “Plan de negocio para la fabricacion y
comercializacion de un jabon antialérgico de aceites naturales en Manta”. Elaborado por
la Srta. Mendoza Navarrete Virginia Lisseth, estudiante de la Carrera de Marketing, el
mismo que guarda conformidad con las disposiciones reglamentarias emitidas por la

Facultad de Ciencias Administrativas.

Ing. Roberta Arauz
Presidente del Tribunal

Ing. Xavier Jacome Ing. Nuri Palacios
Primer Miembro de Tribunal Segundo Miembro de Tribunal



Vi

Dedicatoria

Llena de alegria, de amor, satisfaccion y mucha esperanza dedico este proyecto a
mi Dios que ha es mi fortaleza y cada uno de mis seres queridos que siempre han estado

ahi, para apoyarme.

Es para mi un gran honor dedicarles todo este esfuerzo a todos ellos porque aparte
de plasmar en este proyecto mis conocimientos obtenidos en el periodo estudiantil, esta

Ileno de muchas horas de sacrificios y dedicacion.

A mis padres Jose Luis Mendoza Chavarria y Concepcion Jacqueline Navarrete
Loor que han sido un pilar fundamental en este proceso estudiantil, y que siempre me ha
apoyado en todas las decisiones que he tomado, ellos que son mi inspiracion y mi motor

para seguir adelante.

A mis hermanos Adilio Mendoza y Erick Mendoza porque me han impulsado a

seguir adelante y siempre han confiado en mi.

Y sin dejar atrds a mis amigos y a toda mi familia, agradezco a mis tios, primos,

mis abuelitos gracias por ser parte de mi vida y por apoyarme tanto.



vii

Agradecimiento

Quiero agradecer a mi Dios Todopoderoso, por guiarme, cuidarme, corregirme y
ayudarme siempre, a mi familia por apoyarme en todo, a mis amigos, a la Universidad
Laica “Eloy Alfaro” de Manabi, por haberme permitirme ser parte de su comunidad
estudiantil y a mis profesores por haberme transmitido sus conocimientos durante clases

y en el proceso de titulacion.

Virginia Lisseth Mendoza Navarrete



viii

indice

CItITICACION ...ttt i
Certificado de UrKUNG ..o i
AUTORIA DE RESPONSABILIDAD ......oooiiiiiieie e iv
AProbacion del PrOYECLO.........coi ittt v
D<o [[or 1 (o] o I- TSSO U SU T TSP PP PUPTPPPPRORN Vi
F |- o [T [ 1 1= oL (o OSSR vii
INAICE oottt viii
INAICE 08 TABIAS ......coocveiveceieieiee ettt xiii
INAICE d& HUSTFACIONES .......oveveeeviictccteeeeee et Xvi
Antecedentes MetOdOIOGICOS ..........coviiiiiiiiece e 1
RESUMEN EJECULIVO ....viiiiie ettt ettt ae b sbe e reeena e 3
1. Organizacion EStratégiCa ........c.ccccvviiiiiieiieie et 4
1.1. IVHISTON <.ttt bttt 4
1.2. VSTON .ttt ettt 4
1.3. ODJEUIVOS ... 4

1.3.1.  ODJetiVO GENEIAl ......eeeiiieiiic e 4

1.3.2.  Objetivos ESPECITICOS ......covviiiiiccieee e 4
1.4. Actividad modelo de negocio (Lienzo de Canvas)........ccccccvevveeiieiiieeniesiveenne. 5
1.5. Oportunidad de NEJOCIO ........eciuieiieiiic it 6

1.6. Organigrama Estructural y Funcional ..o 7



1.7. Descripcion del equipo emprendedor y su equipo direCtivo...........cocevevreenene. 8
170, Gerente GENEIaAl........ccooviiiiiiee e 8
1.7.2.  Departamento AAMINIStratiVo .........cccocveiieiiiiiesi e 9
1.7.3.  Jefe d8 ProQUCCION.........cviieieie e 9
1.7.4.  Contabilidad Y FINANZAS .........ccoveiieiieiieie e 10
1.7.5. Departamento Marketing Ventas...........ccccovveveeieiieie e 11
G T O o 1< 1 [0 1SS 12
1.7.7.  Prevision de RRHH .......coooiiiiii e 12

1.8. AlIANZAS ESLrAtEQICAS ....vvevievieciieie ettt 14

1.9. ANALISIS FODA ..ottt 15

1.9.1.  PUNEOS FUBITES ...ttt 17
1.9.2.  PUNOS UBDIIES......ocviiiiiieiceee e 17
1.9.3.  OPOrtUNIAAAES. ......eeivieeiieiit st 17

194, AIMENAZAS ... .coiiiiiiieeiie ettt ettt ettt ettt b e b e e 18
1.9.5. Estrategias de desarrollo en base al analisis FODA ...........cccccoevveveenee. 18

110, JUMICO Y FISCAl ....ccviceiiciiccie e 19
1.10.1. Antecedentes de la empresa y las partes constituyentes..............cccceveennen. 19

1.10.2. Aspectos legales (forma juridica de la empresa, forma juridica de trabajo

CON 12 AITANZA) ... s 19
1.10.3. EQUIPO IFECLIVO ...eccvveeiieiiit ettt 20
1.10.4. Modalidad contractual (emprendedor y empleado)..........ccccccevevieiieenen. 20
1.10.5. Permisos y licencias para el funcionamiento y venta del producto.......... 21
1.10.6. Patentes, marcas y otros tipos de registro (proteccion legal) ................... 27

2. MERCADO ... ..o 28



2.1.

2.2.

2.3.

2.4.

2.5.

3.

INvestigacion de MErCadO ........ccocviiieiieieiee e e 28
2.1.1.  Evidencia de Mercado...........cccooireiiirinieiienieesi e 28
2.1.2.  BIinOmMio producto-mMercado..........ccccoueireeruesieeieerieseesteesieseesieeseeseesreenens 28
2.1.3. SegMENACION ....ccveeeiiiiiiie e e 29
2.1.4.  Perfil del CONSUMITON ........oviiiiiiicieee e 30
2.1.5.  Tamafio actual proyectado............cccevveieeiieiiieiiee e 31
2.1.6. Resultados de la investigacion de mercado ..........c.ceevvevveiveereeviesiieseenens 34
2.1.7.  Tendencias del Mercado ...........ccoeoiireieiinenieiesee e 44
2.1.8.  FaCtOres de RIESHO......cciiiieieeii ettt ra e 45
2.1.9.  Ingresos en base al analisis de mercado ..........cccccevveveeieiievi e 46

Analisis de 1a COMPELENCIA.........ccvivieiicii e 47
2.2.1.  Descripcion de la COMPELENCIA........cceccveeiieiieiieiecic e 47
2.2.2.  Comparacion con la COMPELENCIA........ccecvveiieiieiiiiese e 48
2.2.3.  Ventajas COMPELITIVAS.......cccueiiiiiie it 48
2.2.4.  Barreras de entrada..........coceoviiiiiiiieiee s 49
2.25.  ANAISIS 08 POIEN ... 49

PIECIO . 52
2.3.1.  Variables para la fijacion del preCio........cccccevveviiicieeie it 52
2.3.2.  Determinacion del PreCio .........ccooviieiicii i 53

Distribucion y 10CalizaCiOn ............ccceoviiiiiieiccece e 54

Estrategias de PromOCION...........ccveiuiiiiiecie e et 55
2.5. 1. CHENtES CIAVES ..o 55
2.5.2.  Estrategia de captacion de ClIeNtes .........cccoovveiieiiiicce e 56
OPERACIONES ....o.coovoevieeviiesesssss s ssssess s s 57



3.1.

3.2.

3.3.

3.4.

3.5.

3.6.

4.1.

4.2.

Xi

o (0o L1 (o OSSPSR 57
3.1.1.  Descripcion del producto..........ccceeveiieiierie i 57
3.1.2.  Disefio del ProduCO.........ccccueiieiiiie st 58
3.1.3.  Aspectos diferenCiales ..........coeveeiiiieiieiecc e 59

ProCes0 PrOQUCTIVO ......ccuveiieiiieiie e 60
3.2.1.  Proceso de elaboraCion ...........ccocuiiiiiiiiiineneses e 60
3.2.2. Capacidad instalada 0 tamafio ...........ccccceeveiieiieie e 61
3.2.3.  Tecnologias necesarias para la produccion .............cccccveveiiieieeieevieseene 61
3.2.4.  Cronograma de SErVUCCION ........cccccveiieiierieiie et 62
3.2.5.  Control de calidad.........ccooeriiiiiiiiiiieiee e 63

Equipos e INfraestructura NECESANIOS. ... ..ccuveiveeiieeiieesiee e esieesee e see e see e 64

Requerimientos de Mmano de OBra.........cccccve i 65

Requerimientos de inSUMOS ProduCtiVOS ..........ccueiuieiieiieesie s 70

Seguridad industrial y medio ambiente ............ccccceviiiiiiiic i, 70
3.6.1.  Normativa de prevencion de reSQO0S .......cccvevvereereiieiieeieeeeseese e 70
3.6.2.  Normativa ambiental ..........cccocooiiiiiiiiii 71
FINANCIERO ..ot 72

Sistema de CODIOS Y PAJOS. ...oivieirieiiiecie et 72
4.1.1.  SiISteMA 08 CODIOS .....veiuiiiieiiiee e 72
4.1.2.  SISTEMA U8 PAGOS ...eeuveeueeireeitieieeiee e et stee st et sttt ste e sbe e b e sneeeas 72
Presupuesto de INQreSOS Y COSTOS.....uuiiriiiiiiiieitie e et e st see e ae e 72
4.2.1 Presupuesto A€ INQGIESOS ......ciuveireeiieeiieeitiesreesieesteesiaesreesseesseessesssseesseessseens 72
4.2.2 PreSupUEStO A8 COSTOS. .. .ciuuiiiuieiieeiiee it esteesteesteeste e stee e ste e re e sra e s e e sreeene e 74

4.2.3. Presupuesto de gastos fIJOS.......ceiiiuiiiiiiie e 82



xii

4.2.4 Estado de proforma de pérdidas y ganancias...........cccceoereneierenennienenens 85
4.2.5 Andlisis de punto de equUIlIDriO.........ccccoiiiiiciic 85
O g N1 S]] 1= OSSPSR 86
4.3.1 ANALISIS A€ INVEISIONES.....c.viiuieiieeiiitiesie ettt re e e e 86
4.3.2 Cronograma de INVEISIONES.........ccueiieieerieiieiteeieseesteeeese e re e e sreeeesreesnas 86
4.4 Plan de financiamiento..........cccccueiiiiiiic i 86
4.4.1 Fuentesy US0S de FONUOS.......cccveuiiieiieie e 89
4.4.2 Estado Balance GENeral ............cccooveiieiiiieieec e 90
4.5 EVAIUACION ...t nre s 90
4.5.1 Valor actual neto 0 Valor presente Neto..........ccccvvveveeieiieve e 90
4.5.2 Tasa INterna de FetOrNO .. ....iciuee ettt 91
4.5.3 Periodo de recuperacion de la inVersion ............ccccoevveeeeivieie e 91
4.5.4 Retorno de 12 inversion RO ... 91
5. BIbIOGrafia .....c.cooeiiee e s 93

6. ANEXOS ... 95



Xiii

Indice de Tablas

TADIA L .t 13
TADIA 2 ..t 13
TADIA 3 et 16
TADIA A ... 20
TADIAS .. 30
TADIA B ...t 31
TADIA 7 et 34
TADIA B ...t 35
TADIA D s 36
TADIA L0 ..t 37
TADIA L1 ..t r s 38
TADIA L2 ..t 39
TADIA L3 ..t 40
TADIA L4 ...t 41
TADIA L5 ..t 42
TADIA L6 ..ttt 43
TADIA L7 .ttt 46
TADIA L8 ...t 61
TADIA L ..t 62
TADIA 20 ..t 63
TADIA 21 ..t 64
TADIA 22 ...t 64
TADIA 23 ... 64



Xiv

TADIA 25 ... 65
TADIA 26 ... 66
TADIA 27 ..t 67
TADIA 28 ...t 68
TADIA 29 ...t 69
TADIA B0 ..ttt 70
TADIA 3L ..t 73
TADIA B2 ..ttt 73
TADIA B3 .ttt 74
TADIA B4 ...t 74
TADIA 35 .. 75
TADIA 30 ... 75
TADIA 37 s 76
TADIA 38 ... 76
TADIA 39 ..o 77
TADIA 40 ... 77
TADIA AL ... 78
TADIA 42 ... 78
TADIA 43 ... 79
TADIA A4 ... 79
TADIA 45 ... 79
TADIA 4G ... 80
TADIA AT ..ot 80
TADIA 48 ... 80

TADIA 4 .. 81



XV

TADIA 50 ... 81
TADIA B ..t 81
TADIA B2 ...t 82
TADIA B3 ..t 82
TADIA DA ...t 82
TADIA 5D .. 83
TADIA DB ...t 83
TADIA BT ..t 83
TADIA B8 ...t 83
TADIA 5O ...t 84
TADIA B0 ... 84
TADIA BL ... 85
TADIA B2 ... 85
TADIA B3 ... 86
TADIA B4 ... 86
TADIA BS ... 87
TADIA B ... 88
TADIA B7 ... 89
TADIA B8 ... 90
TADIA B ... 90
TADIA 70 .. 91
TADIA 7L .. 91

T A A 72 e 91



llustracion 1

llustracioén 2

llustracién 3

llustracién 4

llustraciéon 5

llustracién 6

llustraciéon 7

llustracién 8

llustraciéon 9

llustracién 10

llustracién 11

llustracién 12

llustracién 13

llustracién 14

llustracién 15

llustracién 16

llustracién 17

llustracién 18

indice de llustraciones

XVi

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

50

58

60

61

85

86



Antecedentes Metodoldgicos

La tendencia del consumidor ecoldgico se ha expandido de manera exuberante a
nivel mundial, esto se debe a que cada vez son mas personas las que hacen conciencia
sobre la importancia de cambiar habitos de sus estilos de vida lo cual ha generado el uso
de productos libres de quimicos toxicos que deterioren el bienestar y terminen

perjudicando al ambiente.

Esta orientacion hacia la naturalidad ha generado una brecha de desarrollo de
iniciativas productivas a partir del aprovechamiento responsable de los recursos naturales,
que posee el pais, pues Ecuador es rico en tierras fertiles propias para el cultivo de
distintas plantas donde sus propiedades alimenticias y medicinales son excelentes para

contrarrestar afecciones en la piel o para combatir alguna enfermedad.

Los jabones han sido utilizados por generaciones por sus aplicaciones en la

limpieza y cuidado de la higiene personal.

La historia del jabon es abarcada desde los primeros indicios A.C., segun el libro
de (Burgos, 2012) relata que el jabdn fue descubierto en Roma por un grupo de mujeres
que lavaban ropa a orillas de un rio y que en dicho lugar se efectuaban sacrificios de
animales que aparentemente quemaban y los restos de la grasa animal se mezclaban con
las cenizas y otros restos vegetales, y al utilizarla en su ropa notaron que quedaba mas
limpia. En la edad media el jabon solo se utilizaba para la ropa y la mayoria de ellos
utilizaba como ingrediente el sebo de cabra y cenizas, pero fue durante los siglos
posteriores donde se generd mas énfasis al aceite de oliva para la produccion de los

jabones, lo cual origino que la industria de este producto tuviera mejor acogida.



A partir del siglo XV, se dejo de un lado la produccion artesanal del jabon, para
ser reemplazas después por las primeras jabonerias industriales donde nacio el jabon de
Marsella; cuya materia prima era el aceite de oliva extraido en la Provenza y bicarbonato
de sodio lo mas puro posible proveniente de cenizas de plantas haléfitos de ambientes
salinos. Desde que se elabord el primer jabon hasta la actualidad, la industria de jabones
se ha preocupado mas por la estética que por la formulacion, la transformacién fue lenta
pues de mantener un aspecto rustico de olor seboso al estético y perfumado jabon

industrial con las decorativas presentaciones de jabones que se encuentran en el mercado.

El jabon es fabricado a partir de ingredientes muy basicos, como aceites vegetales
0 grasas animales, agua y sales que se someten a un proceso quimico conocido como

saponificacion.

Actualmente, las tendencias de consumo enfocadas al cuidado personal han
sufrido un incremento constante en el transcurso de los afios. En un articulo publicado
por (Lopez, 2019) comenta que en el 2018 hubo un aumento en compras de productos de
cuidado personal, especialmente las relacionadas con el concepto de cuidado personal y
el cuidado de la piel como las cremas de belleza y los productos de bafio. También hace
mencion del boom de los productos naturales, menciona que el 32% de la poblacion cree
que son mas efectivos. Por esta razon, los consumidores se enfocan mas en productos que
le hagan bien a su salud, como alimentos bajo en azlcares y grasas, sin gluten, sin
colorantes, entre otros, asi como productos cosméticos: champus, cremas y jabones que
no tengan impactos dafiinos sobre el cuerpo, mas bien que le brinden mejor apariencia y
vitalidad. Es por ello, que las empresas para satisfacer los constantes cambios de consumo

han incorporado productos naturales que brinden mayores beneficios.



Resumen Ejecutivo

El objetivo de este proyecto es satisfacer las necesidades de cuidado de la piel de
los ecuatorianos especialmente para aquellos que tienen problemas de alergias; esto a
través de la creacion y desarrollo de un jabon en barra 100% orgéanico, natural, libre de

sustancias quimicas, siendo su principal materia prima los aceites esenciales.

El proyecto se divide en cuatro capitulos. En el capitulo | se detallan las
generalidades de la investigacion, el cual comprende los antecedentes, planteamiento del
problema, objetivos y misidn, vision del proyecto todo lo que respecta a la organizacion
estratégica. En el capitulo 11, comprende todo lo referente con la parte del mercado el cual
se lleva a cabo mediante el respectivo estudio de mercado, el capitulo I11 esta conformado
por la parte operativa, es decir todo lo que se necesita para poder desarrollar el negocio,
materia prima, insumos, mano de obra, entre otras, estudio organizacional y el estudio
técnico, dentro de este capitulo se expone informacion sobre los aspectos legales y
administrativos de la empresa, ademas se explica la produccion, fabricacion y costos de

la materia prima utilizada para la elaboracion del producto final.

En el capitulo IV se desarrollara el estudio financiero con el cual es posible
conocer lo que necesita la empresa en temas de inversion, y los activos necesarios para
iniciar la actividad comercial, la capacidad de produccién y la proyeccién de ventas para
determinar si el proyecto es factible o no; y sus indicadores de rentabilidad mostraran si

la empresa es rentable o no en el corto y largo plazo.



1. Organizacion Estratégica
1.1.  Mision

“DERMARAZA” es una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de
jabones a base de aceites esenciales de calidad para personas que sufren de alergias para
crear conciencia buen cuidado de la piel, contribuyendo de esta forma al desarrollo

sustentable del pais.

1.2.  Visién
Ser reconocida en el mercado a nivel nacional por la produccion y
comercializacion de jabones a base de aceites naturales para las persones que sufren de

alergias.

1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo General
Disefiar un plan de negocio para la fabricacion y comercializacion de jabon

antialérgico a base de aceites naturales, ubicado en la ciudad de Manta.

1.3.2. Objetivos Especificos
e Desarrollar el estudio de mercado para identificar la demanda del producto de
jabones antialérgicos a base de aceites naturales.
e Determinar un estudio técnico, organico/administrativo, legal y financiero para la
produccion de los jabones antialérgicos.
e Realizar una evaluacion financiera que permita demostrar el rendimiento de la

empresa, utilizando procesos financieros para verificar la viabilidad del proyecto.



1.4.

Actividad modelo de negocio (Lienzo de Canvas)

Segun (Caldas, Reyes, & Heras, 2017) “el modelo de negocio es la forma en que

una organizacion crea, entrega y captura valor, es decir, el modo que tiene una empresa

de generar riquezas. EI modelo de Canvas estructura al modelo de negocio de nuevos

modulos basicos, que reflejan la l6gica que sigue una empresa para conseguir ingresos”

El modelo de Canvas esta basado en la recopilacion de forma visual y sencilla de

todos los elementos que deben estar presentes en una empresa. Esta herramienta es

fundamental para todas las personas que desean emprender un negocio. EI modelo de

Canvas es una estructura viudal muy simple de trabajar mediante notas adhesivas,

convirtiéndose en el punto de partida de muchos startups, este modelo debe ser

actualizado constantemente a medida que se va evolucionando.

llustracion 1

Lienzo de Canvas

8. Socios 2
Clave @)

Proveedores (materias

primas)

Distribuidores.

Fabricantes.

Equipo de disenadores

(etiquetas)

Fotografo

(Stakeholders)

7. Actividades claveA
~
Orientada a la cadena de
valor:
Actividades de soporto:
Infraestructura, R.R.H.H,
tecnologia y Compras
Actividades primarias:
Logistica interna y externa,
operaciones, marketing y
ventas, servicio post venta.

6. Recursos clave ‘\
o?

Financieros
Humanos
Tecnologicos
Fisicos
Intelectuales

2. Propuesta de g am

valor [ | |

Producto natural (aceites
esenciales y vegetales),
alta calidad, buen
empaque, fragancia
agradable, posee
ingredientes que ayudan a
la piel y a las reacciones
alérgicas que pueda
poseer.

4. Relaciones con
clientes o
A través de su pagina
web y redes sociales
como:
Facebook
Instagram
WhatsApp

3. Canales .=B

Canal largo:

« Fabricante
Intermediario
Distribuidor
Mayorista
Minorista
Autoservicio

1. Segmentacion de v
cliente

Poblacion
econdmicamente activa
de Manta, entre jovenes
de 18 afios hasta adultos
de 70 afios, para personas
de clase baja-media-alta.

Costos fijos

Costos variables
Generadores de costos
Generadores de valor
Estados financieros.
Otros.

9. Estructura de costes
Plan financiero v contable.

5. Fuentes de Ingresos

Ingresos a través de las ventas de productos,
las cuales se sustentan en el precio que va
atado a la propuesta de valor, asesorias y
servicios que se le brinda a los clientes.

=
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PRODUCTO: JABON ANTIALERGICO

Fuente: Virginia Mendoza



1.5. Oportunidad de Negocio

La idea de desarrollar un jabon antialérgico de aceites naturales, en el canton de
Manta va dirigido para las personas, que, sin importar su edad, sexo y raza, busquen
consumir productos naturales para la higiene personal, asi como también para las personas

que padecen enfermedades y afecciones en la piel.

Se detectd la oportunidad de realizar este tipo de productos a base de aceites
esenciales y naturales por el consumo de productos compatibles con el medio ambiente,

la salud y el desarrollo sustentable, ha aumentado a nivel mundial.

En el Ecuador, la industria dedicada a la produccion nacional de jabon no ha
demostrado ser muy significativa a lo largo de la historia, la mayoria de los jabones que
los ecuatorianos consumen son importados, con marcas extranjeras posicionadas como

Protex, Lux y Dove. (Flor Pintado & Rojas Bastidas, 2014)

Hoy en dia la produccion industrializada de jabones, si bien ha logrado suplir de
una mejor manera la enorme demanda existente en el mercado, también es tema de
preocupacion por sus efectos negativos en el medio ambiente e inclusive en ocasiones en

la salud.

Tomando esta oportunidad se busca desarrollar una idea innovadora, que no sélo ayude a
satisfacer la necesidad de entregar productos naturales, sino que también ayude a proteger

al medio ambiente y la salud de las personas que buscan un estilo de vida saludable.

Afortunadamente, se puede ver una tendencia creciente por el consumo de
productos naturales y una sefial de eso es el aumento de consumo de productos organicos.
La gente esta apostando por una alternativa diferente de vida, en especial cuando se
encuentran con estadisticas que demuestran una tasa creciente de enfermedades como,

por ejemplo, el cancer, que estd acabando con la vida de un gran nimero de personas. La



sociedad estd tomando conciencia sobre sus habitos de consumo y si estd en sus
posibilidades el adquirir un producto que resulte natural y libre de quimicos sintéticos,
usados en muchos de los productos industrializados, ellos sin duda elegiran aquel

producto hecho de la manera mas natural posible.

1.6. Organigrama Estructural y Funcional

llustracion 2

Organigrama estructural y funcional

A
Gerente
general
L1 |
[ | |
( ( A ™ ( ( A ™
Dpto. Dpto.
Administrativ E)gtl?écoilgn Marketing
] 0Yycontable L P Ventas
| I J/ | | J/
[ | |
Al ( ( Al ™ Al ( ( Al ™
Servicio al Facturacion y Contador Jefe de
cliente cobranza (externo) produccion
- -
[ —
Operario 2
-
| —

Fuente: Virginia Mendoza



1.7.

Descripcion del equipo emprendedor y su equipo directivo

Equipo, formacion experiencia

Una vez que la estructura del negocio ha sido determinada, se describira a

continuacidn, las funciones que cumplira cada colaborador que forman parte del equipo

organizacional.

1.7.1. Gerente General

Funciones del cargo

Representacion legal del negocio

Generar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas.
Liderar el proceso de planeacion estratégica de la organizacion determinando los
factores criticos de éxito y estableciendo los objetivos y metas especificas de la
empresa.

Tomar decisiones estratégicas para las areas.

Dirigir el equipo de trabajo con un liderazgo dinamico para ejecutar los planes y
estrategias determinados.

Supervision

Establecer los objetivos y metas de la empresa.

Aprobacion de presupuesto e inversiones.

Examinar y evaluar los resultados obtenidos de la organizacion a corto y largo

plazo.

Perfil del Gerente General

Estudios profesionales en Administracion de empresas o afines
Experiencia en gerencia o administracion

Conocimientos de administracion, finanzas y marketing



1.7.2.

Aptitud de liderazgo
Manejo de personal
Generar objetivos estratégicos

Toma decisiones

Departamento Administrativo

Funciones del cargo

Registrar, procesar y transmitir documentos, facturas, correos electronicos y
cualquier otro tipo de informacion.

Realizar las gestiones administrativas de compra y venta de productos y/o
servicios, asi como las correspondientes comunicaciones con proveedores y
clientes.

Realizar las gestiones administrativas de personal

Realizar gestiones administrativas ante la administracion publica.

Perfil del Jefe de Produccion

1.7.3.

Capacidad de organizacion, responsabilidad y trabajo en equipo
Flexibilidad y capacidad de adaptacion.

Habilidades comunicativas

Jefe de Produccion

Funciones del cargo

Vigilar y hacer cumplir la Prevencion de Riesgos, Seguridad y Salud.

Gestionar todas las actividades competentes para el desarrollo correcto de todas
las actividades de produccion.

Recepcién de materiales.

Seguimiento de la produccion incluido revision de equipos y gestion de personal.
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Perfil del Jefe de Produccion

e Estudios profesionales

e Conocimientos de administracion, costos, presupuestos y en el sector
manufacturero, asi como logistica y fabrica.

e Capacidad de planificacion y trabajo en equipo

e Orientacidn al cliente

e Calidad de trabajo

e Comunicacion

1.7.4. Contabilidad y Finanzas
Funciones del cargo

e Temas laborales y de contratacion

e Manejo de inventario

e Imagen corporativa

¢ Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades relativas a la gestion del
departamento.

e Supervisar el registro de operaciones contables, fiscales, legales, tributarias,
etc., de acuerdo con la normativa vigente en los plazos y términos
establecidos.

e Supervisar todas las areas de los estados financieros, garantizando la imagen fiel y

su correcta definicién y registro.
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Perfil del contador externo

1.7.5.

Estudios profesionales en contabilidad y auditoria.

Conocimientos contables, financieros, fiscales, legales y tributarios bajo las
normas internacionales de contabilidad y las normas internacionales de
informacién financiera.

Planificacidn, organizacion y liderazgo.

Habilidades en negociacién y orientacién a resultados.

Habilidades de mando, supervision y control.

Departamento Marketing Ventas

Funciones del cargo

Proporcionar a la empresa el personal idéneo y eficiente para alcanzar los planes,
objetivos estratégicos, tacitos y operativos.

Elevar la productividad del personal, via la capacitacion permanente, para

promover la eficacia y la eficiencia.

Proporcionar las condiciones de higiene y seguridad para obtener un ambiente

adecuado en el trabajo.

Mantener en control los ingresos y egresos de caja.

Perfil del jefe de Marketing Ventas

Titulo Profesional Administracién y gestion de empresas o Mercaddlogo.
Gestidn por competencias y habilidades
Planificacion Estratégica Ventas

Administracion de las compensaciones, Marketing



12

1.7.6. Operarios

Funciones del cargo

Preparacion de los ingredientes para la fabricacion del jabon.

Seleccion de la materia prima.

Coordinacion de inventario

Control de materia prima y su calidad.

Elaboracion del producto final y de su almacenamiento.
Perfil obrero

e Estudios secundarios o bachillerato completo.

e Conocimiento en procesos alimenticios y/o quimicos.

e Perseverancia y constancia., trabajo bajo presion.

e Habilidades en negociacion y orientacion a resultados.

e Capacidad de andlisis y sintesis.

¢ Iniciativa y ejecutividad.

1.7.7. Prevision de RRHH

La prevision del recurso humano es una funcion consisten en determinar la cantidad
y calidad de las personas que se requiere en una organizacion partiendo del anélisis de las
prioridades institucionales de la misma; fijando los mecanismos necesarios para contar

con dicho personal.
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Tabla 1l

Prevision de Recurso Humano Futuro

Personal Naturaleza Nivel
Contador Auditor Profesional
Repartidor Libre nombramiento y Asistencial
remocion
Asesor Laboral Profesional Profesional
Mercadologo Profesional Profesional

Fuente: Virginia Mendoza

Considerando que existen 4 vacantes futuras, y que se analizaron las necesidades

posibles de la organizacion, la distribucion de los niveles de empleo serén los siguientes:

Tabla 2

Distribucién por niveles de empleo

Nivel NUmero de empleo que se requiere a
futuro
Profesional 3
Asistencial 1
Total 4

Fuente: Virginia Mendoza

Realizado el analisis cuantitativo y cualitativo del personal que se requerira para
la cafeteria, se concluye que la empresa busca profesionales para asumir acciones de
otros niveles, ademas de contribuir con sus conocimientos y efectividad a la hora de
prestar servicio, optimizando recurso y tiempo; ademas no se descarta la posibilidad de
contratar a personal asistencial si por ende la demanda en atencion aumente, lo cual

requeriria emplear a algunos operarios de nivel asistencial.
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1.8.  Alianzas Estratégicas
Las alianzas estratégicas es un convenio entre dos 0 mas empresas, con el fin de
trabajar en conjunto mediante un compromiso de apoyo entre ambas partes, logrando
beneficios similares que ayuden al crecimiento de estas basicamente se las hace para
conseguir mayor nuamero de clientes, cumplir los deseos y necesidades y aumentar la

rentabilidad. (Goorderl, 2012)

Normalmente las alianzas estratégicas se hacen entre organizaciones que no son
competidoras entre si, pero estan dirigida al mismo tipo de mercado objetivo y ofrecen
productos o servicios complementarios. Las alianzas estratégicas aplicadas en las
empresas son oportunidades que se deben aprovechar al maximo para llegar al éxito, es
por eso que la empresa realizara alianzas estratégicas con:

e Centro Naturista MAGDALENA: empresa dedicada a la venta de medicina
alternativa y productos naturales al menor precio y de la mejor calidad. La alianza
estratégica que se mantendra con esta empresa sera las ventas de los jabones en
un lugar reconocido como lo es en este centro naturista ubicado en Tarqui, la
empresa la incluirda en su lista de productos naturales y se dara un 10% de
descuento del costo por los jabones que se vendan, esto se lo hara con el objetivo
de obtener reconocimiento de la empresa en el mercado, para dar a conocer a la
empresa y asi poder constituirse en el mercado.

e Dermatologo Dra. Maria Cecibel Mendoza: Especialidad en dermatologia
(patologias de la piel, pelos y ufias), especializada en la Universidad Buenos Aires
de Argentina, su consultorio se encuentra en la calle 18, avenida 37 y 38 en la
ciudad de Manta. La alianza estratégica que se hara con la Dra. Cecibel Mendoza
consiste en incluir en sus recetas médicas el jabon antialérgico de la maca

“DERMARAZA” a cambio se le hard publicidad a la Dra. Cecibel en las redes
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sociales de la empresa y se entregara tarjetas de presentacion para contactar a la

especialista.

1.9. Analisis FODA
Segun (Sanchez Huerta, 2020) “el analisis FODA, también conocido en los paises
hispanohablantes como DAFO o DOFA y en los angloparlantes como SWOT, es una
herramienta clave para hacer una evaluacién pormenorizada de la situacion actual de
una organizacion o persona sobre la base de sus debilidades y fortalezas, y en las

oportunidades y amenazas que ofrece su entorno”.

Es la técnica que permite identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y las
amenazas del negocio, para una mejora continua en la toma de decisiones para mejorar

el negocio.



Tabla 3

Andlisis FODA
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AMBIENTE INTERNO

AMBIENTE EXTERNO

Fortalezas: Oportunidades:
1. Cuenta con infraestructura propia 1. Introducir al mercado un
2. Caracteristicas diferenciadoras producto innovador de limpieza
(emplea materia prima natural) corporal.
3. Contribuye al cuidado del ambiente 2. Crear alianzas estratégicas con
4. Concientizacion del cuidado de la supermercados para establecer el
piel. (estilo de vida mas sano) producto a escala nacional.
3. Expansion de la empresa a nivel
nacional.
4. Buena acogida del producto con
la demanda.
Debilidades: Amenazas:
1. No contar con los recursos necesarios 1. Aumento de costes en materia prima
para iniciar las operaciones. y maquinarias.
2. Escasa informacion de la empresa por Competencia agresiva en el mercado.
ser nuevos en el mercado. Productos sustitutos.
3. Faltade experienciay reconocimiento Despreocupacién del cuidado de la
de marca. piel de agentes externos.
4. Poca disposicion de maquinaria y Desempleo, inflacién

tecnologia.

Fuente: Virginia Mendoza
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1.9.1. Puntos Fuertes

La empresa tendria como uno de los puntos fuertes el contar con una infraestructura
propia, ofreciendo al mercado un producto innovador con caracteristicas diferenciadoras,
puesto que el producto final estd elaborado a base de aceites y esencias naturales que no
solo beneficiara al cuidado de la piel de la demanda que se busca ofertar, sino también
que contribuye al cuidado del medio ambiente, pues al elaborarse no se emplea quimicos
ni sustancias toxicas, ademas no solo se busca crear un producto y lanzar al mercado sino
que también mediante un buen Merchandising se busca crear una concientizacion en el
cuidado de la piel y asi llevar un estilo de vida mas sano, no solo en lo que consume sino

también en lo que se use.

1.9.2. Puntos débiles

Como puntos débiles la empresa no cuenta con o con los recursos necesarios para iniciar
las operaciones, por lo que tendra que buscar fuentes externas para su inversion; otro
punto débil es que no se cuenta con mucha experiencia y la poca informacion que tendra
el mercado de la empresa al ser nueva en el mismo lo cual también generara un escaso

reconocimiento de la marca.

1.9.3. Oportunidades

Ingresar al mercado con un producto innovador en el cuidado de la limpieza
corporal se cuenta como oportunidad debido a que esta linea no esta siendo tan explotada
en el mismo, para lo cual se buscara la creacion de alianzas estratégicas con
supermercados locales para de esta forma poder llegar a escala nacional y porque no
internacional, lo que implica que la demanda esta a gusto con lo que se oferta en el

mercado.



1.9.4. Amenazas
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Las amenazas mas latentes para la empresa es la competencia actual en el mercado

con productos sustitutos, otra de las amenazas a la que se ve expuesta son los cambios

macroeconomicos que enfrenta el pais, la tasa de desempleo, la inflacion, lo que originaria

un aumento en los costes de materia prima y maquinaria que se empleen en la elaboracion

del producto.

1.9.5. Estrategias de desarrollo en base al anélisis FODA

OPORTUNIDADES — AMENAZAS

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS

Introducir al mercado un producto
innovador de limpieza corporal.

Crear  alianzas  estratégicas  con
supermercados para establecer el producto
a escala nacional.

Expansion de la empresa a nivel nacional.
Buena acogida del producto con la
demanda.

Crear estrategias de marketing para que
los posibles clientes conozcan el
producto.

Cumplir con todas las normas de calidad
para poder distribuir el producto mediante
cadenas de supermercados.

La expansion se llevara a través de la
distribucion en tiendas y supermercados.
Un producto de calidad permite asegurar
nuevos clientes.

OPORTUNIDADES — AMENAZAS
DEBILIDADES

ESTRATEGIAS

Aumento de costes en materia prima y
maquinarias.

Competencia agresiva en el mercado.
Productos sustitutos.

Despreocupacion del cuidado de la piel de
agentes externos.

Desempleo, inflacién

La inflacion ha afectado a los precios de
estos productos que incurren
negativamente en el productor.

La materia prima hace la diferenciacion
en los jabones. Eso es lo que destaca a la
empresa de la competencia.

Hay un sinndmero de marcas que ofertan
este producto, pero asi mismo la demanda
es grande lo que permitird a la empresa
adentrarse dentro del mercado.

Existe poblacién activamente conocedora
sobre los agentes externos que dafian la
piel y son clientes que buscan la calidad
que la empresa puede ofrecer a estos se
apuntara.

Esto afecta al entorno externo sin
embargo los productos tienen precios
accesibles para el mercado.

Fuente: Virginia Mendoza
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1.10. Juridico y fiscal
Hay que tener en cuenta que para que las empresas funcionen y tengan actividad ya
sea industrial, comercial o de servicio es necesario que se cumpla leyes y requisitos,
esto se lo hace para no tener problemas a futuro con la apertura de la empresa y que el
funcionamiento sea de manera legal en un Estado, cabe recalcar que esto se lo realiza

antes de empezar sus operaciones empresariales.

1.10.1. Antecedentes de la empresay las partes constituyentes
La empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de un jabon antialérgico
de aceites naturales esta dirigida a todas las edades del mercado referente en
especifico a la del cantdn Manta donde se ha detectado la oportunidad de ofertar
dicho producto que brindard mejoras en la salud de su piel y el cuidado para
aquellos que no tienen ningun tipo de problemas, pero deseen emplear este producto

como su rutina de uso diario en el cuidado personal.

1.10.2. Aspectos legales (forma juridica de la empresa, forma juridica de trabajo
con la alianza)
Se constituira bajo la forma de empresa unipersonal de responsabilidad limitada
perteneciente a una persona natural, la misma que sera el gerente propietario, el
capital estara constituido por el monto total del dinero que el emprendedor destine

para la actividad por recursos propios y otra parte por financiamiento bancario.



1.10.3. Equipo directivo

Tabla 4

Aspectos Legales (socios)
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N° Nombre de los socios Valor del aporte

% de participacion

Socio 1  Virginia Mendoza Navarrete

50%

TOTAL

100%

Fuente: Virginia Mendoza

1.10.4. Modalidad contractual (emprendedor y empleado)

1.10.4.1. Contrato indefinido

Para el personal que estara en gerencia y jefes de areas. Es el contrato de trabajo comun en la

legislacién ecuatoriana, que no tiene un plazo fijo establecido para su terminacion.

Caracteristicas del contrato:
e Sin fecha de terminacion

e No tiene limite para dar por terminada la relacién laboral.

e Para que el empleador pueda dar por terminada la relacion laboral con el trabajador,

debe obtener el visto bueno del inspector del trabajo justificando una de las causales

establecidas en el Codigo de Trabajo.

e Si el patrono decide terminar la relacion laboral sin visto bueno debe pagar al

trabajador la indemnizacion por despido intempestivo prevista en el mismo codigo.

e A la firma del contrato, cuando se lo hace por primera vez, se puede establecer un

periodo de prueba de maximo 90 dias.
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1.10.4.2. Contrato de emprendimiento

Estara regido para el personal que se encuentra en asistencia, bodega y limpieza.

Caracteristicas del contrato:

Para acceder es necesario que el empleador tenga el certificado emitido por el
Registro Nacional de Emprendimiento (RNE).

La duracion del contrato sera de un afio y puede aplicarse un periodo de prueba
de hasta 90 dias en la primera contratacién. Se puede renovar hasta por el plazo
en el cual este vigente la certificacion del RNE.

Al finalizar el Gltimo plazo acordado, el contrato terminara de pleno derecho,
salvo que las partes de manera tacita o expresa acuerden continuar con la relacion

laboral, en cuyo caso se entendera como un contrato de trabajo indefinido.

1.10.5. Permisos y licencias para el funcionamiento y venta del producto

Requisitos de SRI para sacar el RUC

Registro Unico de Contribuyentes. - para que el servicio de rentas internas le emita

un Numero RUC a una empresa se requiere:

Presentar los formularios RUC01-A y RUCO01-B (debidamente firmados por el
representante legal o apoderado).

Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion o
domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil, a excepcion de los Fideicomisos
Mercantiles y Fondos de Inversion.

Original y copia de las hojas de datos generales otorgada por la superintendencia

de compaiiias (Datos generales, Actos juridicos y Accionistas).
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Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante legal
inscrito en el Registro Mercantil.

Ecuatorianos: Original y copia a color de la cédula vigente y original del
certificado de votacion (exigible hasta un afio posterior a los comicios). Se aceptan
los certificados emitidos en el exterior. En caso de ausencia del pais se presentara
el Certificado de no presentacion emitido por la Consejo Nacional Electoral o
Provincial.

Extranjeros Residentes: Original y copia a color de la cédula vigente.

Extranjeros no Residentes: Original y copia a color del pasaporte y tipo de visa
vigente. Se acepta cualquier tipo de visa vigente, excepto la que corresponda a
transeuntes (12-X).

Original y copia de la planilla de servicios basicos (agua, luz o teléfono). Debe
constar a nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y corresponder
a uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion. En caso de
que las planillas sean emitidas de manera acumulada y la Gltima emitida no se
encuentra vigente a la fecha, se adjuntara también un comprobante de pago de los
ultimos tres meses.

Ubicacion de la matriz y establecimientos, se presentard cualquiera de los
siguientes: Original y copia de la planilla de servicios basicos (agua, luz o
teléfono). Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal o accionistas
y corresponder a uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.
En caso de que las planillas sean emitidas de manera acumulada y la ultima
emitida no se encuentra vigente a la fecha, se adjuntara también un comprobante

de pago de los ultimos tres meses.
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e Original y copia del estado de cuenta bancario, de servicio de television pagada,
de telefonia celular, de tarjeta de crédito.

e Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal, accionista 0 socio y
corresponder a uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.

e Original y copia del comprobante de pago del impuesto predial. Debe constar a
nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y corresponder al del afio
en que se realiza la inscripcion o del inmediatamente anterior. Original y copia
del contrato de arrendamiento y comprobante de venta valido emitido por el
arrendador. El contrato de arriendo debe constar a nombre de la sociedad,
representante legal o accionistas y puede estar o no vigente a la fecha de
inscripcion. ElI comprobante de venta debe corresponder a uno de los Gltimos tres
meses anteriores a la fecha de inscripcion. El emisor del comprobante debera tener
registrado en el RUC la actividad de arriendo de inmuebles.

e Original y copia de la Escritura de Propiedad o de Compraventa del inmueble,
debidamente inscrito en el Registro de la Propiedad; o certificado emitido por el
registrador de la propiedad el mismo que tendra vigencia de 3 meses desde la
fecha de emision.

e Original y copia de la Certificacion de la Junta Parroquial mas cercana al lugar
del domicilio, Unicamente para aquellos casos en que el predio no se encuentre
catastrado. La certificacion debera encontrarse emitida a favor de la sociedad,

representante legal o accionistas.

Se presentara como requisito adicional una Carta de cesion de uso gratuito del
inmueble cuando los documentos detallados anteriormente no se encuentren a nombre de

la sociedad, representante legal, accionistas o de algin familiar cercano como padres,
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hermanos e hijos. Se debera adjuntar copia de la cédula del cedente. Este requisito no

aplica para estados de cuenta bancario y de tarjeta de crédito. (SRI, 2018)

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social I1ESS.

Para la emision de un numero patronal se requiere utilizar el sistema de historia laboral
que contiene el Registro Patronal que se realiza a través de la pagina web del IESS en

linea en la opcién Empleadores podra:

e Actualizacion de Datos del Registro Patronal,
e Escoger el sector al que pertenece (Privado, Publico y Doméstico),
e Digitar el nimero del RUC y

e Seleccionar el tipo de empleador.

Ademas, debera acercarse a las oficinas de Historia Laboral la solicitud de entrega de

clave firmada con los siguientes documentos:

e Solicitud de Entrega de Clave (Registro)

e Copiadel RUC (excepto para el empleador doméstico).

e Copias de las cédulas de identidad del representante legal y de su delegado en
caso de autorizar retiro de clave.

e Copias de las papeletas de votacion de las tltimas elecciones o del certificado de
abstencion del representante legal y de su delegado, en caso de autorizar el retiro
de clave.

e Copia de pago de teléfono, o luz /Calificacion artesanal si es artesano calificado.

Permisos de funcionamiento de locales comerciales uso de suelo

e Pago de tasa de tramite.

e Presentacion de formulario en Departamento de Uso de Suelo.
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Certificado de seguridad del cuerpo de bomberos

Todo establecimiento esta en la obligacion de obtener el referido certificado, para lo cual
debera adquirir un extintor o realizar la recarga anual. El tamafio y NUmero de extintores

dependera de las dimensiones del local. Requisitos:

e Original y copia de compra o recarga de extintor afio vigente.

e Fotocopia nitida del RUC actualizado.

e Carta de autorizacion a favor de quien realiza tramite.

e Copias de cédulay certificado de votacién del duefio del local y del autorizado
a realizar el trdmite.

e Nombramiento del representante legal si es compafiia.

e Original y copia de la calificacion Anual, hasta 31 de diciembre de cada afio.

e Sefalar dimensiones del local.
Notificacion Sanitaria Obligatoria de Productos Cosméticos

1. Solicitud ingresada por VUE
2. Se debe incluir los siguientes documentos:
e Adjuntar Permiso de funcionamiento del Titular y fabricante Nacional
e Declarar en la solicitud la férmula cualitativa y cuantitativa del producto con
nomenclatura internacional (INCI)
e Adjuntar estudios de estabilidad cuando se recomiende en el envase, etiqueta
0 prospecto, el plazo adecuado de consumo.
e Especificaciones organolépticas y fisicoquimicas del producto terminado
emitidas por el fabricante.
e Especificaciones microbioldgicas, cuando correspondan

e Instrucciones de uso del producto, cuando correspondan
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e Justificacion de las bondades y proclamas del producto y se admiten las
aceptadas por el primer pais notificador (miembro de la CAN), para fines de
reconocimiento.

e Material del envase primario

e Documentos que respalden la representacion legal

e Autorizacion del fabricante al responsable de la comercializacion

o Declaracion del fabricante en caso de maquila

e Certificado de Libre Venta para productos extranjeros

e Para paises de la Comunidad Andina, se debe adjuntar Copia de la NSO del
primer pais Notificador debidamente legalizada

e Parte VII Certificacion de la informacion técnica del producto del formato
unico (FNSOC-001) de la Comunidad Andina

e Parte VIII Declaracion jurada del formato unico (FNSOC-001) de la
Comunidad Andina

e Documento con datos para la factura

e Proyecto de arte de etiqueta o rotulado que cumpla con el art 18 de la Decision

516. (Sanitario, s.f.)

Cobertura de responsabilidades (seguros)

La creacién de una empresa implica muchas responsabilidades y para eso es
necesario mantener seguro el negocio, por lo tanto, la empresa mantendré los siguientes

seguros:

e Contrarobo.

e Contra incendios
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1.10.6. Patentes, marcas y otros tipos de registro (proteccion legal)

Para toda empresa es importante patentar su producto para que no exista hurto en futuro
y que conlleve a problemas legales.

La marca basicamente es lo que representa a la empresa y puede estar constituida por
palabras, disefio, simbolos, nimeros, logotipos, sonido o combinacién de todo esto y es
lo que diferencia a una organizacion de otra que se dediquen a la misma actividad u
otras actividades.

El proceso para patentar una marca es el siguiente:

e Original y copia de Certificado de Seguridad emitido por el Cuerpo de
Bomberos.

e RUC actualizado.

e Llenar formulario de Patente de comerciante de persona natural o juridica

e Copia cédulay certificado de votacion del duefio del local.

e Nombramiento del representante legal y copias de escritura de constitucion, si

es compafiia. Anual, hasta 31 de diciembre de cada afio.
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2. MERCADO
2.1.  Investigacion de mercado

2.1.1. Evidencia de mercado

Para (Kloter, Bloom, & Hayes, 2016) el estudio de mercado: “consiste en reunir,
planificar, analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la
situacion de mercado especifica que afronta una organizacion”. En otras palabras, es un
conjunto de acciones sistematizadas que ayudan a mejorar las técnicas del mercado para
la venta de un producto o la prestacion de un servicio que cubran la demanda de los
consumidores, esto mediante el conocimiento de respuesta del mercado, proveedores y
competencia ante un producto o servicio, analizando la oferta y demanda, asi como los

precios y canales de distribucion.

La idea de negocio tendra el enfoque en captar el interés de los posibles
consumidores que opten por mejorar el cuidado de su piel con un producto saludable y
natural. El segmento de mercado al cual se va a dirigir el proyecto estara compuesto por
la poblacion econdmicamente activa de Manta, mismos que cuenten con poder

adquisitivo.

2.1.2. Binomio producto-mercado

La microempresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de jabdn
antialérgico de aceites naturales estard ubicada en la ciudad de Manta, dirigida a un
segmento de mercado con capacidad o poder adquisitivo, es decir aquellas personas
econdmicamente estables que adquiera productos para el cuidado personal mediante las
bondades que ofrecen los productos naturales y que busquen también mejorar su estilo de

vida.
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2.1.3. Segmentacion
Segun los autores Ferrel y Hartline citados por (Aulla Cauja & Mite Anastacio,
2017) menciona que para gue una segmentacion de mercado sea exitosa debe contar con

caracteristicas como:

e Debe ser claramente identificable lo cual permita medir la propiedad como el
tamario de segmento, poder de compra, entre otras.

o Debe ser sustancial es decir que sea lo suficientemente grande y rentable, asi como
accesible, tanto en términos de comunicacion como de distribucion. Debe ser
sensible, de tal forma que responda a los esfuerzos de marketing que se realice, y
debe ser viable y sostenible, es decir, predisposicion al intercambio y que pueda

sostenerse en el tiempo.

Teniendo en cuenta dichas variables, el mercado meta o seleccionado para el
producto propuesto son los habitantes de la ciudad de Manta, es decir, aquella poblacion

econdmicamente activa.

El cuadro de segmentacién de mercado cuyas variables tenemos: geograficas,
demogréficas, psicografica y conductuales, y las cuales se la realizaron en base al
mercado de consumo, esto con el fin de darle un sentido mas profundo y eficaz a la

informacidn de cliente meta que deseamos atender.

Es importante tener en cuenta que el cuidado personal y en especial el de la piel
es fundamental para todo ser humano, indistintamente de la edad o sexo, la segmentacion

estd dada a los clientes potenciales, es decir el sujeto que tiene decisién de compra.



Tablas

Segmentacion de Mercado
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Variable

GEOGRAFICA

DEMOGRAFICA

PSICOGRAFICA

CONDUCTUAL

Fuente: Virginia Mendoza

2.1.4. Perfil del consumidor

Descripcion

Ciudad: Manta

Tamafo de la ciudad: 266.749
PEA: 177.388

Clima: Calido

Edad: 18 afos hasta 70 afios
Género: Masculino y Femenino
Nivel de ingreso: Baja-Media-Alta

Religion: N/A
Cultura: Cuidado de la higiene personal

Uso del producto: Personas que se enfogquen
en el cuidado de la piel para evitar alergias.
Caracteristicas: Calidad, valor, satisfaccion,

Los consumidores seran hombres y mujeres, con capacidad de compra, es decir

que puede tener un nivel de ingreso ya sea bajo, medio o alto, en este caso la religién no

aplica por ende puede ser con cualquier tipo de religién o creencias, y que se interesen

por buscar nuevas alternativas de limpieza para su cuidado personal, en las que no se

vinculen elementos quimicos que perjudican la salud de la piel. Este grupo de

consumidores valora ademéas de la naturalidad de los ingredientes, los procesos

artesanales, la utilizacion de empaques amigables con el ambiente.
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2.1.5. Tamaiio actual proyectado
2.1.5.1.  Poblacién de estudio

La poblacion o universo para estudiarse, esta conformado por los habitantes de la
ciudad de Manta en capacidad adquisitiva de adquirir los snacks saludables a base de

frutas y vegetales, para lo cual se ha tomado en cuenta a la poblacion econémicamente

activa (PEA).
Tabla 6
Poblacién
Poblacion Total, de Mujeres Hombres
Econdémicamente Activa. habitantes de
Manta (2020)
66,5 % 266.749 135.535 131.214

Fuente: Sistema Nacional de Informacion
Proyecciones y estudios demograficos

(https://sni.gob.ec/proyecciones-y-estudios-demograficos)

2.1.5.2. Tamafio de la Muestra

La poblacion de la ciudad de Manta, segin el ultimo censo de Poblacion y
Vivienda realizado por el INEC y en base a las proyecciones realizadas por el Sistema
Nacional de Informacion la poblacion para el afio 2021 esta compuesto por un total de

266.749 habitantes.


https://sni.gob.ec/proyecciones-y-estudios-demograficos
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Para establecer una muestra de las personas que permitirdn obtener informacion

de utilidad para la investigacion, se ha empleado la siguiente formula finita:

~ z’P.Q.N
~ Z2P.(Q + Neé?

n

Donde:

n= Tamano de la muestra

Z= Nivel de confiabilidad 95%; 0,95/2=0,475 Z= 1,96
P= Variabilidad positiva (0,5)

Q= Variabilidad negativa (0,5)

N= Poblacion (PEA) 177.388,08

e= Error de muestreo 0,05; 5

2.1.5.3.  Aplicacion de la formula
Datos
Poblacion en Manta para el afio 2020 segun las proyecciones del Sistema Nacional

de Informacidn en base al ultimo censo de Poblacion y Vivienda realizado por el INEC =

266.749



PEA (66.5 %) = 177.388,08

N 177.388,08
z 1,96
p 0,50
Q 0,50
e 0,05
z:P.Q.N

"T72P.Q + Né?

B (1,96)2 (0,5)(0, 5)(177.388, 08)
It = | 196)2(0,5)(0,5) + 177.388,08 (0, 05)?
(3,8416)(0,25)(177.388, 08)
It = | (3/82416)(0,25) + 177. 388, 08(0, 0025)
(0,9604)(177.388, 08) 170.363,51
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383

Empleando esta formula de muestreo no probabilistica, se ha determinado que se
debe aplicar 383 encuestas. Cabe mencionar que se ha tomado solo la poblacion
econdémicamente activa para el desarrollo de la férmula lo cual corresponde al 66.5% del

total de la poblacion de Manta para el afio 2020.
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2.1.6. Resultados de la investigacion de mercado

1. Utiliza jabdn tocador para el cuidado personal de su aseo.

Tabla 7

Pregunta 1
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 375 97,91%
No 8 2,09%
Total 383 100,00%

llustracion 3

Pregunta 1

UTILIZA JABON TOCADOR PARAEL
CUIDADO PERSONAL:

2%

|

=Si =No

Anélisis e interpretacion:

Los resultados de la investigacion demuestran que del 100% de encuestados el
97,91% si utiliza jabdn tocador para el cuidado de su aseo personal mientras que el 2,09%

no utiliza jabdn como insumo de aseo personal.
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2. ¢Queé tipo de jabdn prefiere?

Tabla 8

Pregunta 2
Variable Frecuencia Porcentaje
Barra 241 62,92%
Liquido 142 37,08%
Total 383 100,00%

lustracion 4

Pregunta 2

JABON DE PREFERENCIA:

37,08%

62,92%

= Barra = Liquido

Andlisis e interpretacion:

La preferencia de jabdn segun las encuestas arrojo que del 100% de encuestados un

62,92% prefiere el jabon en barra 'y un 37,08% prefiere un jabon liquido.
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3. ¢Actualmente el jabdn tocador que utiliza es?

Tabla 9

Pregunta 3
Variable Frecuencia Porcentaje
Comercial 315 82,25%
Natural/Artesanal 68 17,75%
Total 383 100,00%

llustracién 5

Pregunta 3

ACTUALMENTE QUE TIPO DE JABON
TOCADOR UTILIZA:

17,75%

82,25%

m Comercial = Natural/Artesanal

Andlisis e interpretacion:

Mediante esta pregunta podemos indagar que del 100% de los consumidores
encuestados el 82,25% compra la presentacion de jabon comercial y el 17,75% compra

la presentacion de jabdn artesanal.



4. ¢Donde adquiere los jabones para su cuidado personal?

Tabla 10

Pregunta 4
Variable Frecuencia Porcentaje
Supermercado 275 71,80%
Tienda Naturista 77 20,10%
Farmacia 67 17,49%
Internet 47 12,27%

llustracion 6

Pregunta 4

LUGAR DONDE ADQUIERE LOS
JABONES:
Farmacia | INRREE
Tienda Naturista [ N NRNEEEE
Supermercado |

0 50 100 150 200 250
Supermercado Tienda Naturista Farmacia
H Frecuencia 275 7 67
m Porcentaje 71,80% 20,10% 17,49%

m Frecuencia mPorcentaje

Analisis e interpretacion:

300
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La presente pregunta de investigacion permite analizar en qué lugar los

consumidores adquieren sus jabones del 100% de encuestados el 71,80% compra en los

supermercados, mientras que el 20,10% compra en tiendas naturistas y solo el 17,49%

compra en las farmacias. Siendo el lugar con mas frecuencia de compra de los

consumidores los supermercados.
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5. ¢Cuéantos jabones consume mensualmente?

Tabla 11

Pregunta 5
Variable Frecuencia Porcentaje
1 a 2 jabones 230 60,05%
3 a4 jabones 139 36,29%
mas de 5 jabones 14 3,66%
Total 383 100,00%

lHustracion 7

Pregunta 5

CONSUMO DE JABON AL MES:
3,66%

36,29%

60,05%

mla2jabones =3a4jabones =masdeb5 jabones
Analisis e interpretacién:
Los resultados indican que la frecuencia en la que consume jabones al mes es de:
1 a2 jabones el 60,05% de los encuestados, de 3 a 4 jabones el 36,29% y més de 5 jabones
el 3,66%. Estos datos ayudaran para registrar los flujos de ventas que se daran en los

jabones.
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6. Al comprar jabdn tocador, que caracteristicas busca entre las opciones que

ofrece el mercado.

Tabla 12
Pregunta 6
Variable Frecuencia Porcentaje
Aroma 246 64,23%
Suavidad 107 27,94%
Precio 110 28,72%
Disefio 55 14,36%
Regeneracion/Antibacterial 85 22,19%
llustracién 8
Pregunta 6
CARACTERISTICAS QUE PREFIERE EL
CONSUMIDOR:
300
250
200
150
E . .
: _
: ] )
Regeneracion
Aroma Suavidad Precio Disefio /Antibacteria
I
mPorcentaje  64,23% 27,94% 28,72% 14,36% 22,19%
B Frecuencia 246 107 110 55 85

m Frecuencia mPorcentaje

Analisis e interpretacion:

Entre las caracteristicas que mas valoran los consumidores al momento elegir un

jabon estan: aroma con un 64,23%, precio con un 28,72%, suavidad con un 27,94%,

regeneracion y antibacterial con un 22,19% vy disefio con un 14,36%. Los resultados

demuestran que el aroma es la frecuencia con mayor votacion por parte del estudio de

mercado los aceites naturales generan olores organicos que daran ventaja competitiva por

la calidad a la empresa.



40

7. Ha consumido alguna vez jabon artesanal para el cuidado diario de su piel

Tabla 13

Pregunta 7
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 360 93,99%
No 23 6,01%
Total 383 100,00%

lHustracion 9

Pregunta 7

HA CONSUMIDO JABON ARTESANAL PARA EL
CUIDADO DE LAPIEL

6,01%

93,99%

= Si =No

Anadlisis e interpretacion:

El resultado muestra que del 100% de encuestados el 93,99% ha consumido en
alguna ocasion jabon artesanal para el cuidado de la piel mientras que el 6,01%% nunca
ha consumido en alguna ocasion jabon artesanal y desconoce los beneficios de este tipo

de producto.
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8. Estaria usted dispuesto a cambiar la marca de su jabén por un jabén natural

sin quimicos, a base de aceites y escancias naturales como la Araza

Tabla 14

Pregunta 8
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 372 97,13%
No 11 2,87%
Total 383 100,00%

lustracion 10

Pregunta 8

ESTARIA DISPUESTO A CAMBIAR SU JABON
CONVENCIONAL POR UN JABON NATURAL:

2,87%

—~_97,13%

= Si = No

Anadlisis e interpretacion:

Los resultados de esta pregunta de investigacion muestran la variacion del
consumidor por cambiar un jabon convencional por uno natural. Del 100% de
encuestados el 97,13% estaria dispuesto a cambiar su jabon convencional mientras que el

2,87% no estaria dispuesto a cambiarlo.
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9. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por este tipo de producto?

Tabla 15
Pregunta 9
Variable Frecuencia Porcentaje
$3 - $6 345 90,08%
$7 - $10 34 8,88%
Mas de $10 4 1,04%
Total 383 100,00%

lHustracion 11

Pregunta 9

PRECIO QUE ESTARIA DISPUESTO A
PAGAR:

1,04%

8,88%

90,08%

=$3-$6 =$7-$10 = Masde $10
Analisis e interpretacién:
Del 100% de encuestados el 90,08% indica que estaria dispuesto a pagar entre $3
- $6 dolares por un jabdn natural mientras que el 8,88% pretende pagar entre $7 - $10 y
el $1,04% pagaria mas de $10 por un jabdn. Este indicador le permitira a la empresa saber

el rango de precio por el cual se fijara el rango de precio del producto.
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10. De los siguientes medios de comunicacion cual usted habitualmente usa.

Tabla 16
Pregunta 10
Variable  Frecuencia Porcentaje
Radio 148 38,64%
Televisién 129 33,68%
Internet 189 49,35%
Periodico 24 6,27%
llustracién 12
Pregunta 10
CUAL ES SU MEDIO DE COMUNICACION
PREFERIDO:
200
180
160
140
120
100
80
60
40
20
Radio Television Internet Periddico
m Porcentaje 38,64% 33,68% 49,35% 6,27%
®m Frecuencia 148 129 189 24

®m Frecuencia ®Porcentaje

Analisis e interpretacion:

El medio de comunicacion preferido por los encuestados es internet con un
49,35%, television con un 33,68%, radio con un 38,64% y periddico con un 6,27%. Estos
datos permitan que la empresa pueda tomar decisiones al momento de gestionar el

marketing y publicidad.



Tamario del mercado meta

MERCADO
Mercado Total

Mercado
Femenino
Mercado
Masculino

Poblacion LGTBI

PEA

Mercado

Potencial

Rango De Edades
Del Mercado
Potencial

Mercado
Disponible
Califica

Mercado Meta

DETALLE
Total, Poblacién

Total Mercado
Femenino
Total Mercado
Masculino

Poblacion LGTBI

Poblacién
Econdmicamente
Activa

Mercado Potencial
Total De Manta

18 — 70 Afos

Poblacion Con
Ingresos

Mercado A Cubrir

2.1.7. Tendencias del mercado

PORCENTAJE

100%

50.8%

49.2%
1.5%

66.5%

100%

88%

66.5%

5,5%

PERSONAS
266.749

135.535

131.214

4.001

177.388

266.749

139.297

177.388

9.711

44

El objetivo de todo estudio de mercado es de terminar teniendo una vision clara

de las caracteristicas del producto o servicio que se quiere introducir en el mercado, y un

conocimiento exhaustivo de los interlocutores del sector. Junto con todo el conocimiento

necesario para una politica de precios y de comercializacion.

Lo que se desea analizar es la demanda y oferta para el producto, realizando

investigacion de mercados donde se identifique cual es el publico objetivo (target), asi

mismo ventajas y desventajas comparativas y competitivas del sector. A continuacion, se

relaciona la metodologia empleada para la obtencion de resultados. Se realiz6 una

encuesta con el fin de verificar la demanda para la inclusion y penetracion del producto

en el mercado, se realiz6 un disefio muestral que considera la participacion de la poblacion
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de estudio. El tamafio de muestra requerido para representar fue 383 personas, la
recoleccion de informacion se realiz6 por medio de difusion de WhatsApp y correo
debido a la coyuntura presentada por el COVID-19 aln se mantiene los cuidados y estos

son los medios mas empleados por las personas en la actualidad.

2.1.8. Factores de Riesgo
Los factores de riesgos son una constante amenaza para cualquier tipo de
organizacion, negocio u emprendimiento y muchos que no se pueden controlar porque

son externo y hace que las empresas se vuelvan vulnerables ante estos factores.

Para la implementacion de este proyecto los factores de riesgo més destacados

son:

= Ciclo econémico. La economia esta en constantes cambios y se mueve por ciclos
econdémicos, ya sean de recesion o expansion. Son, sobre todo, los ciclos
econdémicos en recesion los que pueden suponer una gran amenaza para la
empresa.

= En Ecuador y en especial en Manta los jabones de tocador son ofrecidos por
marcas con una larga tradicion y que son respaldadas por compafiias de gran
tamario como Johnson & Johnson, Colgate, Palmolive, Unilever, Natura, entre
otros; quienes cuentan con la capacidad para generar despliegues publicitarios de
gran alcance.

= La apertura de fronteras que se genera mediante los Tratados de Libre Comercio
permite la entrada de productos fabricados en paises con mayor eficiencia

productiva, que les permite manejar bajos costos.
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2.1.9. Ingresos en base al analisis de mercado

Inflacion anual de noviembre

1.84%

%
035% 0,04%
= N

-0,22%

-0,91%

» 2017 2018 2019 2020 2021

Fuente: Boletin de noviembre - indice de Precios al Consumidor

En base a los datos histdricos de los ultimos 5 afios de inflacion se procede a
calcular la tasa promedio de esta, el resultado sera utilizado para los 5 periodos de
proyecciones tanto de costos como de gastos para finalmente obtener un costo unitario
con menos margen de errores, por ende afio a afio el sueldo bésico varia, los precios de
productos de la canasta basica y entre otros factores es fundamental realizar este proceso,

por lo tanto, se detalla la siguiente informacion:

Tabla 17

Proyeccidn de inflacion anual

Afo Inflacion Anual (nov.)
2017 -0,22%
2018 0,35%
2019 0,04%
2020 -0,91%
2021 1,84%
1 2022 0,22%
2 2023 0,22%
3 2024 0,22%
4 2025 0,22%
5 2026 0,22%

Fuente: Virginia Mendoza
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2.2.  Andlisis de la competencia

2.2.1. Descripcién de la competencia

La industria de jabones de tocador es muy amplia, compuesta por un gran nimero
de empresas de diversos tamafios, que ofrecen gran variedad de caracteristicas; en el que
hay marcas posicionadas por la trayectoria en el mercado y por el gran despliegue
publicitario generado por algunas de ellas. Los jabones tienen competidores directos e

indirectos, los cuales se exponen a continuacion:

e Competidores directos: Estos son todas las empresas que se dedican a la
fabricacion de jabones bajo procesos artesanales, a base de ingredientes
naturales, cuya oferta suele ser limitada en el mercado de estudio, se ha
detectado como competencia directa a EcuadorianHands, una empresa
dedicada a la elaboracién de jabon artesanal a base de palo santo, ubicada

en el barrio Cordoba entre calles 18 y 19.

De acuerdo con el andlisis de los competidores directos, se puede evidenciar que
en la ciudad de Manta solo existe un competidor directo, también hay que tener en cuenta
como competencia a los centros naturistas que existen en el mercado que puedan ofertar
estos jabones, sin embargo, ninguno de estos dentro de sus formulaciones utiliza como
ingrediente el producto amazonico araza el cual serd un elemento diferenciador e

innovador antes las opciones ofrecidas por las empresas estudiadas.

e Competidores indirectos: estas son las empresas dedicadas a la
fabricacion de jabones mediante técnicas industrializadas, con
capacidades productivas de escala mayor. Estas gozan de reconocimiento

en cuanto a marca debido a las camparfias de publicidad que manejan.
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Dentro de estas marcas reconocidas estan Johnson & Johnson, Protex, Dove,

Palmolive y Jolly. Pese a que estas marcas tienen una gran participacion en el mercado,

estan fabricados a base de componentes quimicos.

2.2.2.

Comparacion con la competencia

DERMARAZA en comparacion con la competencia tiene puntos fuertes y débiles

entre ellos tenemos:

2.2.3.

En el producto vemos que EcuadorianHands ofrece una calidad y caracteristicas
similares en cuanto a la fabricacion artesanal, sin embargo, el punto fuerte de
“DERMARZA” diferenciador es el enfoque en la implementacién del arazd y sus
propiedades para la piel, en especial las pieles sensibles o con alergias ademas del

enfoque en el disefio que resulte atractivo a los ojos del consumidor.

Las promociones y la publicidad de la competencia directa estan dirigida por
medio de redes sociales y las que mas utilizan son Facebook. Las relaciones
publicas dentro de la marca de “DERMARAZA” se daran utilizando un feed
llamativo y un marketing informativo dentro de las redes sociales asi se podra

atraer a consumidores que les guste el contenido y consuman el producto.

Se ve que la competencia directa distribuye sus productos solo con entrega en
tienda, mientras que el punto diferenciador la empresa “DERMARAZA” estara

dado por medio de pedidos y entregas a domicilio.

Ventajas competitivas

En una empresa es importante tener una ventaja competitiva, la misma que

permite competir en el mercado, ofrecer un producto o servicio que tengan un plus es

esencial para lograr diferenciarse de los competidores y lograr ello conlleva de mucho

esfuerzo y dedicacion, “DERMARAZA” tendra como ventaja competitiva:
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Esta elaborado a base de ingredientes naturales como el arazg, lo que no solo
beneficiara al cuidado de la piel de los consumidores, sino que también se contribuira al

cuidado del medio ambiente.

Las propiedades que contiene el jabon artesanal propias del fruto amazénico

contribuirdn a un mejor cuidado de la piel.

Proveer un servicio que supere las expectativas del cliente.

2.2.4. Barreras de entrada

Las barreras de entrada que tendra la empresa sera el capital inicial, pues al ser
nuevos en el mercado y como toda empresa se necesita de un capital para poder iniciar el
proyecto, por lo cual al no contar con capital propio se tiene que buscar financiamiento
bancario para poder iniciar las actividades y a su vez que estos puedan ser pagados en

cuotas comodas hasta el periodo de recuperacion de la inversion.

Otra de las barreras de entrada es la competencia activa en el mercado, todas las
empresas cuentan con competencia, por lo cual para el negocio que se pretende lanzar
una barrera de entrada es la competencia indirecta de las marcas de los jabones con

reconocimiento en el mercado ofertados por entidades

2.2.5. Andlisis de Porter

Para (Porter, 2009) “Comprender las fuerzas competitivas asi como sus causas
subyacentes revela los origenes de la rentabilidad actual de una industria al tiempo que
ofrece un marco para anticipar e influenciar la competencia y la rentabilidad a lo largo
del tiempo la estructura saludable de una industria Deberia ser un aspecto competitivo a

tener en cuenta por los estrategias al igual que la posicion de su empresa esta comprension
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de la estructura de una industria también es fundamental para lograr un posicionamiento

estratégico efectivo”.

Para lograr un mejor andlisis de la industria de jabones artesanales, sus competidores

y servicios es necesario implementar una herramienta de gestion que permita establecer

un andlisis externo y sirva como base para poder implementar estrategias destinadas al

aprovechamiento de las oportunidades y afrontar las futuras amenazas. Estas fuerzas de

Porter permiten un mejoramiento continuo en la empresa en un tiempo determinado.

llustraciéon 13

Cinco Fuerzas de Potter

Barreras de
Ingreso

» Economias de escala
« Inversion de capital

« Diferenciacion del
producto

Poder de
negociacion
entre clientes y
proveedores

*CLIENTES:

« Mantener una
comunicacion
constante con el
cliente

» Ampliar gama de
productos.

«PROVEEDORES:

» Materia Pima Directa

« Materia Prima
Indirecta

Fuente: Virginia Mendoza

2.2.5.1.

Barreras de Ingreso

Rivalidad entre |

competidores

* Trabajar en ventajas
competitivas

« Diferenciacion de
producto

» Administrar
eficientemnte el
capital

« Aprovechar las
politicas del gobierno

Amenaza de
ingreso de
Nnuevos
productos

* Precios accesibles
para el cliente

* Trabjar
constantemente en la
diferenciacion del
producto

» Mantener relaciones
estrechas y cordiales
con los proveedores

Amenaza de

ingreso de

nuevos Negocios

» Fidelizacion del
cliente

« Exclusividad de la
venta de la materia
prima del negocio.

Entre ellas tenemos a las economias de escala y la inversion de capital, las

economias a escala afectarian cuando los proveedores noten el potencial de la empresa 'y

decidan incrementar los costos de los productos al demandar un mayor volumen en



51

productos. Por otro lado, en cuanto a la inversion de capital, es una barrera pues se
requiere de grandes ingresos para competir. Y en lo referente a la diferenciacion del
producto, al ser una empresa cuyo establecimiento esta iniciando, se ve en la necesidad
de generar una diferenciacion con respecto a las empresas que puedan ofertar el mismo

tipo de servicio.

2.25.2.  Poder de negacion entre clientes y proveedores.

El poder de negociacion que se pretende alcanzar con los clientes es alto de tal
manera que se puedan cubrir sus necesidades, la demanda que se pretende cubrir es alta
y existe competencia por lo cual se pretende una comunicacion efectiva con los clientes

que buscan un producto que les ayude al cuidado de su piel.

El poder de negociacion de los proveedores se espera que sea alto pues ellos
juegan un papel importante para con la empresa tanto que esta depende de ellos para
contar siempre con los niveles correctos de materia prima, asi como con costos que
ayuden a mantener un buen margen de utilidad para la empresa lo que conlleve a la
fijacion de precios Optima para los productos, sin embargo no se descarta que por la
estacionalidad de la araza que se emplearan para el producto final, el poder de negociacion

de los proveedores pueda convertirse en medio.

2.2.5.3. Rivalidad entre competidores

Esta fuerza no tendra mucha influencia al inicio de las operaciones, pues no se
contaria con una competencia establecida firme, es decir que llegue a ofrecer el mismo
producto que se propone en este proyecto. Esto no significa que esto no se vaya a dar en
algin momento, motivo por el cual toca empezar a trabajar, mientras tenga tiempo en
factores claves para obtener ventajas competitivas frente a otras empresas cuyas marcas
de snacks de productos similares estan previamente establecidas, dentro de estas ventajas

estarian: trabajar en una correcta diferenciacion de producto, administrar eficientemente
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el capital de trabajo y aprovechar las politicas que el gobierno pueda ofrecer en cuanto a

la comercializacion del producto.

2.2.5.4. Amenaza de nuevos productos

Esta fuerza es considerada como una de la més preocupantes porque al existir en
el mercado una vasta variedad de competencia se corre el riesgo de que algunos de ellos
en especial la competencia directa. Por ello, la amenaza de productos sustitutos es

relativamente alta en este momento de crecimiento en la industria jabonera.

Para este efecto se puede optar por mantener precios accesibles para el cliente,
trabajar constantemente en la diferenciacion de los productos y siempre mantener

cordiales y estrechas relaciones con los proveedores.

2.25.5. Amenaza de ingreso de nuevos negocios

Esta fuerza no es posible controlar, pero si se puede estar preparados si esto ocurre,
la estrategia esta basada en fidelizar con los clientes potenciales y los proveedores lo cual
requerird ser una constante para asi estar siempre abastecidos y negociar con la
exclusividad de la materia prima para llevar a los hogares de los clientes el mejor producto
para el cuidado de su higiene personal, manteniendo asi la ventaja competitiva frente a

los nuevos competidores.

2.3. Precio

2.3.1. Variables para la fijacion del precio

El precio es la cantidad de dinero que el cliente paga por un determinado producto.
También es muy importante, puesto que va a determinar los beneficios que obtendra por
cada venta. Al momento de establecer el precio se deben estudiar ciertos factores como
son: los costes de produccion, los margenes que se van a aplicar por la venta de cada

producto, los descuentos que aplicaran por determinado volumen de venta, el criterio de
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fijacion de precio que puede estar sobre la base de costos, competencia y funcion de la

sensibilidad. (Martinez, Ruiz, & Escriva, 2015)

Para la creacion de la microempresa de jabones artesanales a base de araza y
aceites esenciales se ofrecerd precios accesibles acorde a los costes y margenes de

ganancias sin exceder sobre la base de la competencia.

2.3.2. Determinacion del precio
Segun, (Weitz Barton A., 2010) “el precio se puede establecer bajo cinco enfoques

diferentes’:

v Basado en el costo.

v Segun el beneficio.

v Basado en la demanda.

v Basado en la competencia.

v Basado en el valor en uso que tiene el producto para el consumidor.

Para el caso de la determinacién de precio para el producto final (jabon artesanal
antialérgico de araza y aceites esenciales) se tendra en consideracion los criterios de: los
costos, por medio de esto lo que se busca es que lo que se le va a cobrar al cliente cubra
con todos los costos tantos fijos como variables que incurran en la fabricacion y venta, de
lo cual se obtendra una ganancia. Otro de los criterios que se tendrd en consideracion
estard dado en base a la competencia, precio basado en la demanda, en este sentido hay
que tener en cuenta que para determinar el precio del producto a elaborar hay que
considerar la mano de obra necesaria, las unidades a producir, y los costos que incurriran

en los mismos.

El detalle del precio estard calculado para una presentacion de 120gramos y se

calculara en la parte financiera.
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2.4.  Distribucion y localizacion

Para (Martinez, 2010) “la distribucion es un conjunto de actividades y medios que
se utilizan por las empresas desde el final de la fase de fabricacion de los productos hasta
la ubicacion de los mismos en los puntos de venta y, en algunos casos, hasta situarlos en

el domicilio de los compradores”.

La distribucién y localizacion del negocio es un factor determinante dentro del
proyecto, esto dependiendo del lugar donde se ubique, se tendra que analizar la micro y
macro localizacién que abarcan aspectos de costos como transporte, traslado de materia
prima, clientela. Todos los beneficios que podamos crear en la ubicacion seran ventajas
competitivas, mismas que permiten generar competencias dentro del mercado. La
empresa como tal ubicara su infraestructura operativa y administrativa en la ciudad de
Manta en la zona mas céntrica de la ciudad calle 15 avenida 24, por lo cual se establece

en primera medida un canal de venta directo con la gestién creativa de su tienda.

0
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2.5.  Estrategias de promocion
Para (Vértice, 2008) la promocion es “un conjunto de acciones diversas de tipo
comercial cuya utilizacion se sitla en el marco de una politica general de marketing

dirigida principalmente al desarrollo de las ventas a corto plazo “.

Para poder tener una mejor distribucién del producto, es necesario establecer
estrategias de promocion debido a que los clientes son una pieza importante dentro de la
empresa es por ello que es necesario crear en ellos una identidad empresarial, mediante
la creacion de un logo que identifique la marca dentro del mercado y a la empresa como
tal, también es necesario la creacion de una pagina web en la cual se detallen todas las

caracteristicas del jabdn, los beneficios, asi como también la informacién corporativa.

Adicionalmente se manejara estrategias de promocion en base a las redes sociales
por lo que son las mas utilizadas por la demanda. También se contara con tarjetas de
presentaciones para los centros en donde se pretende distribuir el producto, es decir en
otras tiendas naturistas, para que los clientes tengan informacion de donde proviene el

producto final que estan consumiendo.

Una de las estrategias que se manejara es la de los regalos promocionales, esta
estara dado para los clientes mas frecuentes y los 2X1 o precios bajos dependiendo de las

necesidades que presente el negocio.

2.5.1. Clientes claves

Los clientes claves para el negocio estardn dados en los hombres y las mujeres
que buscan un cuidado en su piel y en los problemas de alergias que estos presenten. Asi
como también los que estén a favor del cuidado del medio ambiente y quienes tengan un

estilo de vida sano.



2.5.2. Estrategia de captacion de clientes

v Anuncios diarios en redes sociales.
v" Participar en ferias de emprendimientos
v" Promociones para los clientes potenciales.

56



57

3. OPERACIONES
Este es basicamente el punto de partida para el desarrollo de las operaciones del
producto final, se hace referencia a la ingenieria del proyecto, proceso productivo,

materiales y tecnologias a utilizar en el desarrollo del producto final.

3.1.  Producto
3.1.1. Descripcion del producto

Segun (Schnarch, 2010) “un producto es un conjunto de atributos unidos de forma
identificable y es responsabilidad del marketing tomar las decisiones para diferenciarlo y

satisfacer de mejor forma los deseos y necesidades de los clientes”.

Jabén artesanal a base de glicerina natural, araza y aceites naturales que
proporciona suavidad y elasticidad a la piel, ademas de prevenir las alergias que se puedan
ocasionar en la piel, asi como el envejecimiento de esta. Con un aroma exotico y duradero,
elaborados artesanalmente con la técnica de saponificacion en fio que garantiza el

mantenimiento de los &cidos grasos esenciales y conservando las propiedades naturales.

Los jabones seran elaborados a base de grasas vegetales lo cual lo hace un

producto biodegradable, los ingredientes que se utilizaran en el proceso productivo son:

Pulpa de araza
Hidroxido de sodio NaOH

Aceite de coco y oliva

Aceite esencial de lavanda

>

>

>

» Aceite Vegetal de Almendras Dulces
>

» Aceite esencial de argan y romero

>

Aceite esencial de frutos amarillos
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3.1.2. Disefio del producto

(Schnarch, 2010) dice que “otra manera de aumentar las singularidades del
producto es mediante el proceso de disefio. Los productos bien disefiados captan atencion
y provocan mayores ventas. Un buen disefio contribuye a la utilidad de un producto tanto
como a su aspecto y contempla la apariencia, su facilidad de uso, su seguridad y que sea
barato de reparar. También debe ser sencillo y econémico de producir y distribuir. Cabe

notar que el disefio debe ser coherente con el mercado y el precio”.

Cada jabon estard envuelto en papel Kraft y llevara una tarjeta con un mensaje
motivacional y alusivo a la importancia del araza. En el rotulo de cada unidad se detallara
la informacion pertinente al nombre del producto, numero de lote, nombre del fabricante,

registro sanitario, el peso expresado en gramos, sus ingredientes y las precauciones.

Adicionalmente también se cuenta con un logotipo y slogan que marca la

diferencia en relacion con la competencia.

3.1.2.1. Isologo

llustracion 14

DERMARAZA

BON ANTIALERGICO

Fuente: Virginia Mendoza
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En el Isologo de la empresa predominan los colores, rosa, verde y azul,

basandonos en la psicologia de colores que significan:

e Rosa: induce a la relajacion, dulzura, delicadeza, de la amistad al amor
puro sin olvidar el hecho de que se asocia con todo lo femenino.

e Azul: es refrescante, transmite confianza, seguridad y serenidad, ademas
de ser el color que se asocia con la masculinidad

e Verde: es salud, paz, equilibrio, armonia y esta relacionado con la

naturaleza, tiene poder curativo .

Slogan: “Cuidar tu cuerpo es como enviarle notitas de amor a tu cuerpo”

3.1.3. Aspectos diferenciales

Es importante mantener aspectos diferenciadores en base a la competencia, por lo
cual la empresa mantendra el servicio post venta para mantener un contacto con los
clientes que han comprado el producto y de esta manera mantener contacto directo para
conocer si cumplié con sus expectativas. Otro de los aspectos diferenciadores sera la
calidad del producto, puesto que la formula sera elaborada a base de producto totalmente
naturales y beneficiosos para la salud de la piel. Asi mismo, se mantendra como aspecto
diferenciador la asesoria en el momento de compra cuando estas se den bajo pedido
mediante las redes sociales, y finalmente el compromiso de la responsabilidad con el

medio ambiente porque se manejara empaques eco amigables.



3.2.

Proceso Productivo
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Para el proyecto se disefio un diagrama conforme a la realidad de la elaboracion

de los jabones artesanales que se ofertara al mercado con la finalidad de obtener un

producto de calidad que sea satisfactorio para el cliente. El diagrama se ha disefiado

conforme desde que llega la mercaderia por los proveedores hasta la entrega del al cliente.

3.2.1. Proceso de elaboracion

llustracién 15

Proceso Productivo

ALISTAMIENTO ¥
PESAJE
MATERIAS
PRIMAS

e

CALENTAMIENTO
== TORC

et AGITACION

4

SAPOMIFICACION

MDLDEADD

DESMOLOADD

CORTE

CURADRD

3 SEMANAS

EMPACADD

DECORADD
ETICRJETADD

ALMACENAMIENTO

Fuente: Virginia Mendoza




3.2.2. Capacidad instalada o tamafio

llustracién 16

Capacidad Instalada

Fuente: Virginia Mendoza

3.2.3. Tecnologias necesarias para la produccion
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Para el inicio de las actividades es indispensable el uso de las siguientes

tecnologias, maquinarias y equipos:

Tabla 18

Maquinaria y equipos para la produccién

Refrigerador Horizontal 1 $1.000,00 $1.000,00
Batidora Industrial 1 $ 500,00  $500,00
Balanza digital gramera 1 $800,00  $800,00
Medidor pH 2 $200,00  $400,00
Herramientas

Moldes 10 $ 6,00 $ 60,00
Cortadores en Acero 10 $ 8,00 $ 80,00
Inoxidable Termémetro Espatulas 10 $15,00 $150,00
Jarras y Palas Plasticas - Espabiladeras 5 $ 5,00 $ 25,00

Total

$3.015,00

Fuente: Virginia Mendoza
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3.2.4. Cronograma de servuccion
Para la produccién de los jabones en barras de DERMERAZA, hay que realizar

18 actividades que estan representadas en el siguiente diagrama con los respectivos

tiempos de ejecucion:

Tabla 19

Cronograma de Servuccion

DESCRIPCION DE LOS
EVENTOS

TIEMPO EN MINUTOS

Transporte de materias primas 10 minutos
al area de produccion »

Pesa de materias primas ‘ 10 minutos
Anélisis de materias primas 20 minutos
Almacenamiento de la pulpa 10 minutos
en los refrigeradores y demas

materia en su lugar

Pesaje de ingredientes ‘ 15 minutos
Proceso de batir los » 5 minutos
ingredientes

Mezcla de pulpa con el NaOH ‘ 5 minutos
Toma de temperatura de la 4 minutos
mezcla o

Adicion de los aceites 3 minutos
esenciales ‘

Saponificacion ‘ 30 minutos
Medicion del PH 8 minutos
Moldeado o 18 minutos
Reposo del jabon 24 horas
Desmoldado [ ) 20 minutos
Corte [ ) 40 minutos
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Conclusion saponificacion . 21 dias
Empacado . 3 minutos
Almacenamiento v 10 minutos

Fuente: Virginia Mendoza

El significado de los signos representados en el anterior proceso:

Tabla 20

Simbologia de diagrama

SIMBOLO SIGNIFICADO
. Operacion
Inspeccion
. p
. Demora
v Almacenamiento

» Transporte

Fuente: Virginia Mendoza

3.2.5. Control de calidad

La empresa de jabones artesanales de araza y aceites esenciales se regira bajo las
normas 1SO 9001-2008 “Sistemas de gestion de calidad” en cual se busca demostrar su
capacidad para proporcionarle productos regulados y que satisfagan las necesidades del

cliente, los legales y reglamentarios aplicables.

De tal manera que se aumente la satisfaccion del cliente con la mejora continua

del sistema y los requisitos que demanden los clientes.



3.3.  Equipos e infraestructura necesarios

Tabla 21

Equipos de oficina area administrativa
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Aire acondicionado 1 $ 520,00 $ 520,00
Caja registradora 1 $ 250,00 $ 250,00
Computadora 2 $ 459,01 $ 918,02
Impresora 2 $ 200,00 $ 400,00
Teléfono inalambrico 1 $ 25,00 $ 25,00
Total $2.113,02
Fuente: Virginia Mendoza
Tabla 22
Maquinaria y equipos area de produccion
Refrigerador Horizontal 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Batidora Industrial 1 $ 500,00 $ 500,00
Balanza digital gramera 1 $ 800,00 $ 800,00
Medidor pH 2 $ 200,00 $ 400,00
Herramientas
Moldes 10 $ 6,00 $ 60,00
Cortadores en Acero 10 $ 8,00 $ 80,00
Inoxidable Termémetro Espatulas 10 $ 15,00 $ 150,00
Jarras y Palas Plasticas - Espabiladeras 5 $ 5,00 $ 25,00
Total $3.015,00
Fuente: Virginia Mendoza
Tabla 23
Muebles y enseres area de produccién
Fregadero industrial 1 $ 200,00 $ 200,00
Mesdn de trabajo 1 $ 520,00 $ 520,00
Silla ergonémica 1 $ 90,00 $ 90,00
Total $ 810,00

Fuente: Virginia Mendoza
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Tabla 24

Muebles y enseres area administrativa

Basurero acero inoxidable $ 95,00 $ 285,00

Vitrina mostrador $ 50,00 $ 100,00

Total $ 745,00
Fuente: Virginia Mendoza

Escritorios 3 $ 50,00 $ 150,00
Sillas de escritorio 3 $ 20,00 $ 60,00
Sillas de visita 2 $ 15,00 $ 30,00
Mesa de reuniones 1 $ 30,00 $ 30,00
Archivadores de Oficina 1 $ 90,00 $ 90,00
3
2

3.4. Requerimientos de mano de obra
En cuanto a la mano de obra que se requerira para el inicio de las actividades se
detallara a continuacion los requerimientos de las distintas funciones sea el caso de su

cargo:

Tabla 25

Gerente General

CARGO GERENTE GENERAL

RELEVAMIENTO El gerente general es la persona encargada de administrar, controlar,

DE CARGO dirigir y organizar de manera correcta y eficaz el funcionamiento de
la empresa.
FUNCIONES Planear detenidamente todas las actividades que se van a desarrollar

dentro de la empresa; organizar los recursos y definir la direccion de
la empresa en el corto, medio y largo plazo.

CONDICIONES Buena remuneracion, excelente ambiente empresarial, seguridad,
DE TRABAJO bienestar y con la tecnologia mas actualizada.

HORARIOS Lunes a viernes 8H00 am a 17H00pm

REMUNERACION  $700

TIPO DE Permanente
CONTRATACION

Fuente: Virginia Mendoza
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Tabla 26

Jefe Administrativo

CARGO JEFE DE ADMINISTRACION

RELEVAMIENTO DE El jefe de administracién serd la persona que se encargara de

CARGO supervisar los recursos econdmicos y financieros de la empresa.

FUNCIONES El jefe de administracion sera el encardo de disefiar un plan
estratégico y financiero, supervisa y controla los activos de la

empresa y a la vez optimizar los recursos financieros

CONDICIONES DE Buen ambiente laboral, excelente remuneracion y personal

TRABAJO necesario para asistir a las actividades financieras propuestas.

HORARIOS Lunes a viernes 8H00 am a 16H00pm

REMUNERACION $600,00

TIPO DE Permanente- medio tiempo por inicios de actividades

CONTRATACION

Fuente: Virginia Mendoza
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Tabla 27

Jefe de Marketing

CARGO JEFE DE MARKETING Y VENTAS

RELEVAMIENTO Planificar y dirigir la politica de la empresa en lo referente productos,

DE CARGO precios, promociones y distribucién

FUNCIONES Disenar, planificar elaborar e instaurar los planes de marketing de la
empresa. Coordinar y controlar el lanzamiento de campafias
publicitarias y de promocion. Dar soporte al area de ventas en cuanto a

estrategias, politicas, canales, publicidad, Merchandising.

CONDICIONES Buena remuneracién, excelente ambiente empresarial, seguridad,

DE TRABAJO bienestar y con la tecnologia més actualizada.

HORARIOS Lunes a viernes 8H00 am a 17H00pm

REMUNERACION  $600

TIPO DE Permanente

CONTRATACION

Fuente: Virginia Mendoza
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Tabla 28

Jefe de Produccién

CARGO JEFE DE PRODUCCION

RELEVAMIENTO El gerente general es la persona encargada de administrar, controlar,
DE CARGO dirigir y organizar de manera correcta el funcionamiento correcto y

eficaz de la empresa.

FUNCIONES La planificacién y supervision los procesos de produccién o fabricacion;
la resolucion de las incidencias; la gestion de los recursos materiales; la
busqueda de estrategias para aumentar la eficiencia y eficacia de la

produccion; la innovacién y el disefio de productos o servicios, etc.

CONDICIONES  Buen ambiente laboral, buena remuneracion, maquinarias en excelente

DE TRABAJO estado para mejorar la produccion.

HORARIOS Lunes a viernes de 7H00 am a 18H00 pm

REMUNERACION $550

TIPO DE Permanente

CONTRATACION

Fuente: Virginia Mendoza
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Tabla 29

Operario

CARGO OPERARIOS

RELEVAMIENTO El operario es la persona encarga de controlar y verificar que todos los
DE CARGO ingredientes tanto sélidos como liquidos sean bien mezclados para la

elaboracion del producto.

FUNCIONES Seréa el encargado de realizar los procesos necesarios para la elaboracion

del producto final.

CONDICIONES  Buenambiente laboral, buena remuneracion, y maquinarias en excelente

DE TRABAJO estado para mejorar la produccion.

HORARIOS Lunes a viernes de 7H00 am a 18H00 pm

REMUNERACION $425,00

TIPO DE Temporal

CONTRATACION

Fuente: Virginia Mendoza
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3.5.  Requerimientos de insumos productivos

Tabla 30

Requerimientos e insumos

Cucharas de medida $ 10,00 $ 20,00

Jarra de medida $ 5,00 $ 5,00

Dugue Termometro Digital $ 100,00  $ 100,00

Juego de Cazos de medida $1100 $22,00

Tapabocas $24,00 $48,00

Gafas de Seguridad Lente Claro Antipafiante $12,00 $ 24,00

2
1
1
2
Mallas redecillas para cabello 2 $3,00 $ 6,00
2
2
2

Guantes de Nitrilo $12,00 $ 24,00

Total $ 249,00

Fuente: Virginia Mendoza

3.6.  Seguridad industrial y medio ambiente
Todas las empresas bajo cualquier actividad deben tener normativas de prevencién
de riesgos laborales es por eso va a aplicar medidas de prevencion de ante los riesgos que

puedan incurrir en la empresa.

3.6.1. Normativa de prevencion de riesgos
La certificacion de la seguridad y salud en el trabajo a través de la normativa
OHSAS 18001 sistemas de gestion de la seguridad y salud en el trabajo es una clara sefial

del compromiso de su empresa con sus empleados.

Son varias las empresas que estan optando por estas normas para gestionar los
riesgos operativos y mejorar el rendimiento. Estas normas tienen como punto clave la
identificacion de los peligros, evaluacion de los riesgos, competencia, formacion y
concienciacion, asi mismo como la comunicacion, disponibilidad y respuesta ante

emergencias y la medicién, seguimiento y control del rendimiento. (OHSAS, 2022)
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3.6.2. Normativa ambiental

Todas las empresas estan regidas bajo normativas ambientales, es por ello, que la
empresa de produccion de jabones artesanales a base de araza y aceites esenciales tendra
como normativa ambiental la ISO 14001:2004. Esta norma tiene como punto esencial la
proteccién del medio ambiente mediante la prevencion de impactos ambientales, asi como
también el control sobre la forma en la que la organizacion disefia y fabrica su producto
usando ciclos de vida que puedan prevenir el impacto ambiental. En otras palabras, esta
norma se aplica a aquellos aspectos ambientales que la organizacién identifica que puede

controlar y aquellos sobre los que la organizacion puede tener influencia. (1SO, 2022)
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4. FINANCIERO
4.1.  Sistema de cobros y pagos.

4.1.1. Sistema de cobros
Los sistemas de cobros se daran de forma inmediata no habra créditos en ningun caso.

Las formas de cobro son:

e Dinero en efectivo

e Tarjetas de crédito o débito

e Transacciones bancarias

4.1.2. Sistema de pagos
Los pagos a proveedores se daran en los plazos establecidos acorde a los acuerdos

Ilegados con los mismos. Las formas de pago son:

e Cheques

e Dinero en efectivo

4.2. Presupuesto de ingresos y costos
4.2.1 Presupuesto de ingresos
Los ingresos vienen dados por cinco productos de jabon naturales con aceites

esenciales estos ingresos se detallan a continuacion:



Tabla 31

Presupuesto de ingresos
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Productos 1 2 3 4 5

L Jabon Artesanalcon Acete de ¢ o) o1 95016275 $5242575  $52.68967  $52.95450
coco y oliva
2. Jabon Artesanal con aceite $5542075 $56.10559 $56.39097 $56.67735 $56.96473
escencial de frutos amarillos
3. Jabon Artesanal de aceite de $59.34128 $60.04843 $60.356,19 $60.66503 $60.974,95
almendras dulces
4 Jabon Artesanal con aceite de $51.50021 $52.162,75 $52.42575 $52.689,67 $52.954,50
argan y romero
5. Jabén Artesanal con aceite

. $55.420,75 $56.10559 $56.39097 $56.677,35 $56.964,73
escencial de lavanda
Total $273.183,20 $276.585,11 $277.989,64 $279.399,07 $280.813,41
Tabla 32
Venta por unidades
Productos 1 2 3 4 5
1. Jabon Artesanal con Aceite de
coco y oliva 10.953 10.992 11.030 11.068 11.106
2. Jabon Artesanal con aceite
escencial de frutos amarillos 10.953 10.992 11.030 11.068 11.106
3. Jabdn Artesanal de aceite de
almendras dulces 10.953 10.992 11.030 11.068 11.106
4. Jabén Artesanal con aceite de
argan y romero 10.953 10.992 11.030 11.068 11.106
5. Jabdn Artesanal con aceite
escencial de lavanda 10.953 10.992 11.030 11.068 11.106
Total 54.767 54.958 55.148 55.339 55.530




4.2.2 Presupuesto de costos

4.2.2.1 Presupuesto de costos variables

» Jabdn Artesanal con Aceite de coco y oliva

Tabla 33

Costo variable unitario
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Detalle de insumo o Cant. uso Medida Costo por
MP uso
Pulpa de Araza 24,94 ml
(congelada) $ 0,65
Hidréxido de Sodio 11,45 gr
NaOH $0,25
Aceite Vegetal de Coco 54,00 ml
y oliva $ 1,00
Papel Kraft 1,00 hoja 20 x 15 cm $010
Pinza Madera Pequefa 1,00 unidad $0.30
Tarjeta 1,00 unidad $015
Rotulo 1,00 unidad $0.15
Lazo Fique 1,00 unidad $0.20
Total $2.80
Tabla 34
Costo Variable proyectado
cos t_o Costo Total Cos t_o Costo Total Costo Costo Total cos t_o Costo Total Costo Costo Total
Precio Precio Precio Precio Precio
$0,65 $7.13537 $0,65 $7.17596 $0,65 $7.216,70 $0,66 $7.25758 $0,66 $7.298,61
$0,25 $2.74437 $0,25 $2.759,99 $0,25 $2.77565 $0,25 $2791,38 $0,25 $2.807,16
$1,00 $10977,49 $1,00 $11.03994 $101 $11.102,62 $1,01 $11.16552 $1,01 $11.228,64
$0,10 $1.097,75 $0,10 $1.10399 $0,10 $1.11026 $0,10 $1.11655 $0,10 $1.122,86
$0,30 $329325 $0,30 $3.311,98 $0,30 $3.330,79 $0,30 $3.34965 $0,30 $3.368,59
$0,15 $1.646,62 $0,15 $1.65599 $0,15 $1.66539 $0,15 $1.67483 $0,15 $1.684,30
$0,15 $1.646,62 $0,15 $1.65599 $0,15 $1.66539 $0,15 $1.67483 $0,15 $1.684,30
$0,20 $219550 $0,20 $2.20799 $0,20 $2.22052 $0,20 $223310 $0,20 $2.245,73
$281 $30.736,97 $30.911,84 $31.087,33 $31.263,44 $31.440,18




> Jabon Artesanal con Aceite esencial de frutos amarillos

Tabla 35

Costo variable unitario
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Detalle de insumo o MP Cant. Medida Costo
uso por
uso
Pulpa de Araza (congelada) 24,94 ml $0,65
Hidréxido de Sodio NaOH 11,45 ar $0,25
Aceite Esencial de Frutos Amarillos 54,00 mi $1,25
Papel Kraft 1,00 hoja20x15cm  $0,10
Pinza Madera Pequefia 1,00 unidad $0,30
Tarjeta 1,00 unidad $0,15
Roétulo 1,00 unidad $0,15
Lazo Fique 1,00 unidad $0,20
Total $ 3,05
Tabla 36
Costo variable Proyectado
PCr Zscti(()) Costo Total PCr Zscti?) Costo Total Precio Costo Total Pcr ziti% Costo Total Precio Costo Total
$0,65 $7.13537 $0,65 $7.1759 $0,65 $7.216,70 $0,66 $7.25758 $0,66 $7.298,61
$0,25 $274437  $025 $275999 $0.25 $277565 $025 $2791,38 $025 $2.807,16
$1,25 $13.721,86 $1,26 $13.79993 $1,26 $13.878,27 $1,26 $13.956,89 $1,26 $14.035,79
$0,10 $1.097,75 $0,10 $1.10399 $0,10 $1.11026 $0,10 $1.11655 $0,10 $1.122,86
$0,30 $329325 $0,30 $3311,98 $0,30 $3.330,79 $0,30 $3.349,65 $0,30 $3.368,59
$0,15 $164662 $0,15 $165599 $0,15 $166539 $0,15 $167483 $0,15 $1.684,30
$0,15 $1.646,62 $0,15 $1.65599 $0,15 $1.66539 $0,15 $1.67483 $0,15 $1.684,30
$0,20 $219550 $0,20 $220799 $0,20 $222052 $0,20 $223310 $0,20 $2.245,73
$ 3,06 $33.481,34 $33.671,82 $33.862,98 $34.054,82 $34.247,34




> Jabon Artesanal de Aceite de almendras dulces

Tabla 37

Costo variable unitario
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Detalle de insumo o0 MP Cant. Medida Costo
uso por
uso

Pulpa de Araza (congelada) 24,94 ml $0,65

Hidréxido de Sodio NaOH 11,45 ar $0,25

Aceite Vegetal de Almendras Dulces 54,00 ml $1,50

Papel Kraft 1,00 hoja20x15cm $0,10

Pinza Madera Pequeiia 1,00 unidad $0,30

Tarjeta 1,00 unidad $0,15

Rétulo 1,00 unidad $0,15

Lazo Fique 1,00 unidad $0,20

Total $3,30

Tabla 38
Costo variable proyectado
P(f' ?ascti(:) Costo Total PCr Ziti?) Costo Total PCr (;sctic; Costo Total Pcr (:aS(:ti((JJ Costo Total PCr Zscti?) Costo Total

$0,65 $7.13537 $0,65 $7.1759 $0,65 $7.216,70 $0,66 $7.25758 $0,66 $7.298,61
$0,25 $2.74437 $0,25 $2.759,99 $0,25 $2.77565 $0,25 $2.791,38 $0,25 $2.807,16
$1,50 $16.466,23 $1,51 $16.559,91 $151 $16.653,93 $151 $16.74827 $1,52 $16.842,95
$0,10 $1.097,75 $0,10 $1.10399 $0,10 $1.11026 $0,10 $1.11655 $0,10 $1.122,86
$0,30 $3.29325 $0,30 $3.311,98 $0,30 $3.330,79 $0,30 $3.34965 $0,30 $3.368,59
$0,15 $1.646,62 $0,15 $1.65599 $0,15 $1.66539 $0,15 $1.67483 $0,15 $1.684,30
$0,15 $164662 $0,15 $1.65599 $0,15 $1.66539 $015 $1.67483 $0,15 $1.684,30
$0,20 $2.19550 $0,20 $2.20799 $0,20 $2.22052 $0,20 $2.23310 $0,20 $2.24573
$331 $36.225,71 $36.431,81 $ 36.638,64 $ 36.846,20 $37.054,50




» Jabon Artesanal con Aceite de Argan y romero

Tabla 39

Costo variable unitario
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Detalle de insumo o MP Cant. Medida Costo
uso por
uso
Pulpa de Araza (congelada) 24,94 ml $ 0,65
Hidréxido de Sodio NaOH 11,45 gr $0,25
Aceite Esencial de Argan y romero 54,00 ml $1,00
Papel Kraft 1,00 hoja20x15cm $0,10
Pinza Madera Pequefa 1,00 unidad $0,30
Tarjeta 1,00 unidad $0,15
Rétulo 1,00 unidad $0,15
Lazo Fique 1,00 unidad $0,20
Total $2,80
Tabla 40
Costo Variable proyectado
F?rzscti?) Costo Total Pcr(;scti?) Costo Total ;(;sctc; Costo Total F?rzscti% Costo Total Pcrzsct(:) Costo Total
$0,65 $7.13537 $0,65 $7.17596 $0,65 $7.216,70 $0,66 $7.25758 $0,66 $7.298,61
$0,25 $2.74437 $0,25 $2.759,99 $0,25 $2.77565 $0,25 $2791,38 $0,25 $2.807,16
$1,00 $10.977,49  $1,00 $11.03994 $1,01 $11.10262 $1,01 $11.16552 $1,01 $11.228,64
$0,10 $1.097,75 $0,10 $1.103,99 $0,10 $1.11026 $0,10 $1.11655 $0,10 $1.122,86
$0,30 $329325 $0,30 $3311,98 $030 $333079 $030 $3.34965 $0,30 $3.368,59
$0,15 $164662 $0,15 $1.65599 $0,15 $1.66539 $0,15 $167483 $0,15 $1.684,30
$0,15 $1.646,62 $0,15 $1.65599 $0,15 $1.66539 $0,15 $1.67483 $0,15 $1.684,30
$0,20 $219550 $0,20 $2207,99 $0,20 $2.22052 $0,20 $223310 $0,20 $2.245,73
$0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
$2,81 $30.736,97 $30.911,84 $31.087,33 $31.263,44 $31.440,18




> Jabon Artesanal con Aceite esencial de lavanda

Tabla 41

Costo variable unitario
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Detalle de insumo o MP Cant. Medida Costo
uso por
uso

Pulpa de Araza (congelada) 24,94 ml $0,65

Hidréxido de Sodio NaOH 11,45 gr $0,25

Aceite Esencial de Lavanda 54,00 ml $1,25

Papel Kraft 1,00 hoja20x15cm  $0,10

Pinza Madera Pequeiia 1,00 unidad $0,30

Tarjeta 1,00 unidad $0,15

Rétulo 1,00 unidad $0,15

Lazo Figue 1,00 unidad $0,20

Total $3,05

Tabla 42
Costo Variable proyectado
1 2 3 4 5

Pcr ?Cti(:) Costo Total F?r Zi;ti?) Costo Total PCr ?i[i% Costo Total FS’ i:ti% Costo Total PCr Zsct?) Costo Total
$0,65 $7.13537 $0,65 $7.17596 $0,65 $7.216,70 $0,66 $7.25758 $0,66 $7.298,61
$0,25 $2.74437 $0,25 $2.759,99 $0,25 $2.77565 $0,25 $2.791,38 $0,25 $2.807,16
$1,25 $13721,86 $1,26 $13799,93 $1,26 $13.87827 $1,26 $13956,80 $1,26 $14.035,79
$0,10 $1.097,75 $0,10 $1.10399 $0,10 $1.11026 $0,10 $1.11655 $0,10 $1.122,86
$0,30 $3.29325 $0,30 $3.311,98 $0,30 $3.330,79 $0,30 $3.34965 $0,30 $3.368,59
$0,15 $1.646,62 $0,15 $1.65599 $0,15 $1.66539 $0,15 $1.67483 $0,15 $1.684,30
$0,15 $164662 $0,15 $1.65599 $0,15 $1.66539 $0,15 $167483 $0,15 $1.684,30
$0,20 $219550 $0,20 $2207,99 $0,20 $2.22052 $0,20 $223310 $0,20 $2.245,73
$306 $33.48134 $306 $33671,82 $3,07 $33.862,98 $3,08 $34.05482 $3,08 $34.247,34
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4.2.2.2 Presupuesto de costos fijos
Los costos fijos de produccidn estan dados por la ndmina de produccién, los
insumos, suministros de limpieza, uniformes, servicios basicos, gas y mantenimiento y

reparacion. Estos se detallan a continuacion:

Tabla 43

Némina de produccion

Cargo Sueldo Fondo de 13° 14° Aporte Vacaciones Cant. Egreso Egreso
Reserva Patronal Mensual Anual

Jefe de producc  $550,00 $4582  $4583 $3333 $61,33 $2292 1 $71341  $8.560,90

Operario 1 $42500 $3540 $3542 $3333 $47,39 $17,71 1 $55885 $6.706,15

Operario 2 $42500 $3540 $3542 $3333 $47,39 $17,71 1 $55885 $6.706,15
Total $1.831,10 $21.973,20
Tabla 44

Nomina de produccién proyectada

1 2 3 4 5

$8.579,73 $9.150,81 $9.170,94 $9.191,12 $9.211,34
$6.706,15 $7.13098 $7.13098 $7.130,98 $7.130,98
$6.72090 $7.16239 $7.178,15 $7.19394 $7.209,77

Tabla 45

Depreciacién

Total Vida
Detalle Total Inv. 1 nv. 2 Util
Edificio $ 18.650,00 20
Muebles y Enseres $ 810,00 10

Maquinaria, Equipo y
Herramienta $ 3.015,00 10




Tabla 46

Depreciacién proyectada

Total Valor
depreciado  residual
$93250 $932,50 $93250 $93250 $932,50 $4.662,50 $13.987,50
$81,00 $81,00 $8100 $81,00 $81,00 $40500  $405,00
$301,50 $30150 $301,50 $301,50 $301,50 $1.507,50 $1.507,50
$ 1.315,00 $1.315,00 $1.315,00 $ 1.315,00 $1.315,00 $6.575,00 $15.900,00

1 2 3 4

Tabla 47
Insumos
Detalle Cant. Precio Total
Cucharas de medida 2 $ 10,00 $ 20,00
Jarra de medida 1 $ 5,00 $5,00
Dugue Termdmetro Digital 1 $100,00  $100,00
Juego de Cazos de medida 2 $ 11,00 $ 22,00
Mallas redecillas para cabello 2 $ 3,00 $ 6,00
Tapabocas 2 $24,00 $ 48,00
Gafas de Seguridad Lente Claro Antipafiante 2 $12,00 $ 24,00
Guantes de Nitrilo 2 $12,00 $ 24,00

Total $ 249,00

Tabla 48

Insumos proyectados

1 2 3 4 5

$20,04 $20,09 $2013 $20,18 $20,22
$5,01 $5,02 $5,03 $5,04 $ 5,06
$100,22 $100,44 $100,66 $100,88 $101,10
$22,05 $22,10 $2215 $22,19 $2224
$6,01 $6,03 $6,04 $ 6,05 $6,07
$48,11 $4821 $4832 $4842 $4853
$2405 $2411 $2416 $2421 $2427
$2405 $2411 $2416 $2421 $2427
$249,55 $250,10 $250,65 $251,20 $251,75




Tabla 49

Otros costos fijos

81

Detalle Cant. Precio Total
Suministros de Limpieza 12 $ 10,25 $ 123,00
Uniformes 3 $ 40,00 $ 120,00
Servicios Basicos 12 $220,00 $2.640,00
Mantenimiento y 1 $ 105,00 $ 105,00
Reparacién
Total $2.988,00
Tabla 50
Proyeccion de otros costos fijos
1 2 3 4 5
$ 123,27 $ 123,54 $ 123,81 $ 124,09 $ 124,36
$ 120,26 $ 120,53 $ 120,79 $ 121,06 $ 121,33
$2.64581 $2.65163 $2.657,46 $2.66331 $2.66917
$ 105,23 $ 105,46 $ 105,69 $ 105,93 $ 106,16
$2.99457 $3.001,16 $3.007,76 $3.014,38 $3.021,01
Tabla 51
Costos fijos totales
Detalle 1 2 3 4 5
Nomina $22.006,79  $23.444,18  $23.480,07 $23.516,04 $23.552,09
Depreciacion $ 1.315,00 $ 1.315,00 $ 1.315,00 $ 1.315,00 $ 1.315,00
Insumos $ 249,55 $ 250,10 $ 250,65 $ 251,20 $ 251,75
Suministros de Limpieza $ 123,27 $ 123,54 $123,81 $ 124,09 $124,36
Uniformes $120,26 $ 120,53 $120,79 $121,06 $121,33
Servicios Basicos $ 2.645,81 $2.651,63 $2.657,46 $2.663,31 $2.669,17
Mantenimiento y Reparacion $ 105,23 $ 105,46 $ 105,69 $ 105,93 $ 106,16
Total $26.565,91  $28.010,44  $28.053,48  $28.096,62  $28.139,85




4.2.3. Presupuesto de gastos fijos
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Los gastos fijos estan constituidos por la ndmina de produccion, la depreciacién

de activos, la amortizacion, los honorarios profesionales por concepto de pago a contador,

el mantenimiento de activos, los suministros de limpieza, el pago a internet y servicios

basicos, la publicidad, los suministros de oficina y los uniformes. A continuacion, se

detallan estos rubros:

Tabla 52

Némina de administracién

Fondo de o o Aporte . Egreso Egreso
Cargo Sueldo Reserva 13 14 Patronal Vacaciones Cant. Mensual Anual
Gerente $70000 $5831  $5833 $3333 $78,05 $29,17 $898,88 $10.786,60
Jefe
Administrativo  $600,00  $4998  $50,00 $3333  $66,90 $25,00 $77523  $9.302,80
Jefe Marketing  $600,00 $49,98  $50,00 $3333 $66,90 $25,00 $77523  $9.302,80
Total $2.449,35 $29.392,20
Tabla 53
Noémina de administracion proyectada
1 2 3 4 5
$10.810,33  $11.536,92  $11.562,30  $11.587,73  $11.613,23
$9.323,27 $9.946,18 $9.968,06 $9.989,99  $10.011,97
$9.323,27 $9.946,18 $ 9.968,06 $9.989,99  $10.011,97
$29.456,86  $31.42927  $31.49842  $31.567,71  $31.637,16
Tabla 54
Depreciacion
Total Inv. Vi
Detalle Total Inv. 1 ota . d_a
2 util
Equipo de Computacion $2.113,02 $212700 3
Muebles y Enseres $ 745,00 10

Total

$2.858,02 $2.127,00




Tabla 55

Depreciacién proyectada
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Total Valor

1 2 3 4 °  depreciado residual

$704,34 $704,34 $704,34 $709,00 $709,00 $3.531,02 $709,00
$7450 $7450 $7450 $7450 $7450 $37250 $372,50

$77884 $77884 $77884 $78350 $78350 $3.90352 $1.081,50

Tabla 56

Amortizacion

Detalle Total Total dea
Inversion. 1 Inversion. 2 Util
Activos Intangibles $ 879,60 5
Total $ 879,60
Tabla 57
Amortizacion proyectada
Total Valor
1 2 3 4 5 depreciado  residual
$17592 $17592 $175,92 $175,92 $175,92 $ 879,60 $0,00
$17592 $17592 $175,92 $175,92 $175,92 $ 879,60 $0,00
Tabla 58
Otros gastos fijos
Detalle Cant. Precio Total
Honorarios Profesionales 12 $ 400,00 $ 4.800,00
Mantenimiento de Activos 1 $ 55,00 $ 55,00
Suministros de limpieza 12 $ 10,00 $ 120,00
Internet 12 $ 30,00 $ 360,00
Servicios Basicos 12 $ 90,00 $ 1.080,00
Publicidad 12 $ 66,80 $ 801,60
Suministros de oficina 2 $ 30,00 $ 60,00
Uniformes 2 $ 50,00 $ 100,00

Total $7.376,60




Tabla 59

Proyeccidn de otros gastos fijos
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1 2 3 4 5

$4.81056 $4.821,14 $4.831,75 $4.842,38 $4.853,03

$55,12 $ 55,24 $ 55,36 $ 55,49 $ 55,61

$ 120,26 $ 120,53 $ 120,79 $ 121,06 $121,33

$ 360,79 $ 361,59 $ 362,38 $ 363,18 $ 363,98

$1.082,38 $1.084,76 $1.087,14 $1.089,54 $1.091,93

$ 803,36 $ 805,13 $ 806,90 $ 808,68 $ 810,46

$60,13 $ 60,26 $ 60,40 $ 60,53 $ 60,66

$ 100,22 $100,44 $ 100,66 $ 100,88 $101,10

$7.39283 $7.409,09 $7.42539 $7.441,73 $7.458,10

Tabla 60
Gastos fijos totales proyectados
Detalle 1 2 3 4 5

Nomina $29.456,86 $31.42927 $31.49842 $31.567,71 $31.637,16
Depreciacion $778,84 $ 778,84 $ 778,84 $ 783,50 $ 783,50
Amortizacion $ 175,92 $ 175,92 $ 175,92 $ 175,92 $ 175,92
Honorarios Profesionales $4.81056 $4.821,14 $4.831,75 $4.842,38  $4.853,03
Mantenimiento de Activos $55,12 $ 55,24 $ 55,36 $ 55,49 $55,61
Suministros de limpieza $ 120,26 $ 120,53 $ 120,79 $ 121,06 $121,33
Internet $ 360,79 $ 361,59 $ 362,38 $ 363,18 $ 363,98
Servicios Basicos $1.08238 $108476 $1.087,14 $1.08954  $1.091,93
Publicidad $ 803,36 $ 805,13 $ 806,90 $ 808,68 $ 810,46
Suministros de oficina $60,13 $ 60,26 $ 60,40 $ 60,53 $ 60,66
Uniformes $ 100,22 $ 100,44 $ 100,66 $ 100,88 $101,10
Total $37.804,45 $39.793,13 $39.87857 $39.968,86 $40.054,68
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4.2.4 Estado de proforma de pérdidas y ganancias

Tabla 61

Estado de ganancias y pérdidas

1 2 3 4 5
Ventas $273.183,20 $276.585,11 $277.989,64 $279.399,07 $280.813,41
Costos de venta $191.228,24 $193.609,58 $194.592,75 $195.579,35 $ 196.569,39
Utilidad Bruta $81.954,96 $82.97553 $83.396,89 $83.819,72 $84.244,02
Gastos fijos $37.804,45 $39.793,13 $39.878,57 $39.968,86 $40.054,68
Gastos financieros $2.313,73 $1.897,64 $1.433,40 $915,44 $ 337,54
Utilidad Operacional $41.836,78 $41.284,77 $42.084,92 $42.93542 $43.851,80
15% participacion a trabajadores $6.27552 $6.192,72 $6.312,74 $6.440,31 $6.577,77

Utilidad antes de impuesto a la renta $35.561,26 $35.092,05 $35.772,18 $36.495,10 $37.274,03
22-25% Impuesto a la Renta " $7.82348" $7.720,25" $8.943,05" $9.123,78" $9.318,51

Utilidad Neta del Ejercicio $27.737,79 $27.371,80 $26.829,14 $27.371,33 $27.95552
20% Pagos a accionistas " $554756° $547436° $5.36583" $5.47427° $5591,10
Utilidad Retenida $22.19023 $21.897,44 $21.463,31 $21.897,06 $22.364,42

4.2.5 Analisis de punto de equilibrio

Tabla 62

Punto de equilibrio

Costos Fijos $26.565,91
Costos Variables por unidad $3,01
Precio de venta por unidad $4,99

llustracién 17

Punto de equilibrio

Punto de equilibrio

90000
80000
Costo Total
70000
» 60000
@
3 50000 Ingresos
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E 40000
F 30000
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10000
0
0 5000 10000 Lineal (Ingresos)
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4.3 Inversiones
4.3.1 Andlisis de inversiones

llustracién 18

Inversion
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Total de Inversién

100%

$ 45.298,68

Recursos externos

50%  $22.649,34

Recursos internos (propios)

50% $22.649,34

4.3.2 Cronograma de inversiones

Tabla 63

Cronograma de Inversion

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4
Inversion (Area de Produccion)

Concepto

Activos fijos

Edificio

Maquinas y Equipo

Muebles y Enseres

Inversion (Area Administrativa)

Concepto

Activos fijos

Equipo de Oficinay

computo

Muebles y Enseres

Activos Intangibles

4.4 Plan de financiamiento
Tabla 64
Financiamiento

Monto de Crédito $22.649,34
Tipo de Amortizacion Francés
Tasa de interés anual 11,00%
Plazo afios 5
Tasa de interés mensual 0,92%
Plazo Meses 60
Cuota Fija 492,45




Tabla 65

Amortizacion

Periodo Saldo Capital Interés  Cuota

Actual Mensual
0 $22.649,34 % - S - $ -
1 $22.364,51 $284,83 $207,62 $49245
2 $22.077,06 $287,44 $20501 $492,45
3 $21.786,98 $290,08 $202,37 $49245
4 $21.49425 $292,74 $199,71 $492,45
5 $21.198,83 $29542 $197,03 $49245
6 $20.900,70 $298,13 $194,32 $492,45
7 $20.599,84 $300,86 $191,59 $49245
8 $20.296,22 $303,62 $188,83 $49245
9 $19.989,81 $306,40 $186,05 $49245
10 $19.680,60 $309,21 $183,24 $49245
11 $19.368,56 $312,05 $180,41 $492/45
12 $19.053,65 $31491 $17755 $49245
13 $18.735,86 $317,79 $174,66 $49245
14 $18.415,15 $320,71 $171,75 $492,45
15 $18.091,50 $323,65 $168,81 $49245
16 $17.764,89 $326,61 $16584 $49245
17 $17.43528 $329,61 $162,84 $49245
18 $17.102,66 $332,63 $159,82 $49245
19 $16.766,98 $33568 $156,77 $492,45
20 $16.428,22 $338,75 $153,70 $492,45
21 $16.086,37 $341,86 $150,59 $49245
22 $15.741,37 $34499 $147,46 $492/45
23 $15.393,22 $348,16 $14430 $49245
24 $15.041,87 $351,35 $141,10 $492,45
25 $14.687,30 $354,57 $137,88 $492,45
26 $14.329,48 $357,82 $134,63 $49245
27 $13.968,39 $361,10 $131,35 $492/45
28 $13.603,98 $364,41 $128,04 $49245
29 $13.236,23 $367,75 $124,70 $492,45
30 $12.86511 $371,12 $121,33 $492,45
31 $12.490,59 $37452 $117,93 $492,45
32 $12.112,63 $377,95 $11450 $49245
33 $11.731,22 $381,42 $111,03 $492,45
34 $11.346,30 $384,92 $107,54 $49245
35 $10.957,86 $388,44 $104,01 $49245
36 $10.565,85 $392,00 $100,45 $49245
37 $10.170,25 $395,60 $96,85 $49245
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38 $9.771,03 $399,22 $93,23 $492,45
39 $9.368,15 $402,88 $89,57 $49245
40 $8.961,57 $40658 $8587 $49245
41 $8551,27 $410,30 $82,15 $49245
42 $8.137,20 $414,06 $78,39 $49245
43 $7.719,34 $41786 $7459 $49245
44 $7.29765 $42169 $70,76 $49245
45 $6.872,09 $42556 $66,90 $49245
46 $6.442,64 $429,46 $62,99 $492,45
47 $6.009,24 $433,39 $59,06 $49245
48 $5571,87 $437,37 $55,08 $49245
49 $5.13050 $44138 $51,08 $49245
50 $4.685,08 $44542 $47,03 $492,45
51 $4.23557 $44950 $42,95 $492,45
52 $3.781,95 $453,63 $38,83 $49245
53 $3.32416 $457,78 $34,67 $492,45
54 $2.862,18 $461,98 $30,47 $49245
55 $2.39597 $466,21 $26,24 $49245
56 $192548 $47049 $2196 $49245
57 $1.450,68 $47480 $17,65 $49245
58 $97152 $479,15 $13,30 $492,45
59 $487,98 $483,55 $8,91 $492,45
60 $0,00 $487,98 $4,47 $492,45
Tabla 66
Resumen de la tabla de amortizacion por afios
Concepto 1 2 3 4 5
Interés $2313,73 $1.897,64 $1.433,40 $ 915,44 $ 337,54
Capital $3.59569 $4.011,78 $4.476,02 $4.993,98 $5.571,87
Total $5.909,42 $5.909,42 $5.909,42 $5.909,42 $5.909,42
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4.4.1 Fuentesy usos de fondos
Tabla 67

Fuentes y usos de fondos
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Actividades de Operacién 0 1 2 3 4 5
Utilidad Neta $ 27.737,79 $ 2737180 $ 26.829,14 $ 27.371,33 $ 27.955,52
Depreciacién $ 209384 $ 209384 $ 209384 $ 209850 $ 2.098,50
Amortizacion $ 17592 3 17592 $ 17592 $ 17592 $ 175,92
15% Participacion de Trabajadores $ 627552 $ (82,80) $ 120,02 $ 12757 $ 137,46
22-25% Impuesto a la Renta $ 782348 $ (103,23) $ 1222719 $ 180,73 $ 194,73

Total de Actividades de Operacion $ 4410654 $ 29.45553 $ 30.441,71 $ 29.954,05 $ 30.562,13

Actividades de Inversion
Compra de activos fijos $ (26.212,62) $ (2.127,00)

Total de Actividades de Inversion $ (26.212,62) $ - $ - $ (2127000 $ - 3 -

Actividades de Financiamiento
Financiamiento externo $ 22.649,34 $ (3.595,69) $ (4.011,78) $ (4.476,02) $ (4.99398) $ (5.571,87)
Financiamiento accionario $ 2264934 $ (4529,87) $ (4529,87) $ (4529,87) $ (4.529,87) $ (4.529,87)
Pago a accionistas $ (5.54756) $ (5.474,36) $ (5.365,83) $ (5.474,27) $ (5.591,10)

Total de Actividades de Financiamiento $ 45298,68 $ (13.673,12) $ (14.016,01) $ (14.371,71) $ (14.998,11) $ (15.692,85)
VAN $ 4529868 $ 3043343 $ 1543952 $ 1394300 $ 1495594 $ 14.869,28

Flujo Neto $ 19.086,06 $ 30.43343 $ 1543952 $ 1394300 $ 1495594 $ 14.869,28




4.4.2 Estado Balance General

Tabla 68

Balance General

90

0 1 2 3 4 5

Activos

Activos Corrientes

Caja $19.086,06 $49.519,48 $64.959,01 $78.902,01 $93.857,95 $108.727,23

Activos Fijos

Edificio $18.650,00 $17.717,50 $16.785,00 $15.852,50 $14.920,00 $13.987,50

Equipo de Oficina y Computo $2.113,02 $1.408,68 $704,34 $2127,00 $1.418,00 $ 709,00

Magquinas y Equipo $3.015,00 $2.71350 $2.412,00 $2110,50 $1.809,00 $1.507,50

Muebles y Enseres $1.55500 $1.39950 $1.24400 $1.088,50 $ 933,00 $ 777,50

Activos Intangibles $ 879,60 $ 703,68 $ 527,76 $ 351,84 $ 175,92 $0,00
Total Activos $45.298,68 $73.462,34 $86.632,11 $100.432,35 $113.113,87 $ 125.708,73
Pasivos

Pasivos a Corto Plazo

Préstamo Bancario $3.59569 $4.011,78 $4.476,02 $4.99398 $5.571,87 $0,00

Participacion trab. Por pagar $6.275,52 $6.192,72 $6.312,74 $6.440,31 $6.577,77

Impuesto a la Renta por Pagar $7.82348 $7.72025 $8.943,05 $9.123,78 $9.318,51

Pasivos a Largo Plazo

Préstamo Bancario $19.053,65 $15.041,87 $10.565,85 $5.571,87 $0,00 $0,00
Total Pasivos $22.649,34 $33.152,64 $28.954,84 $25.821,64 $21.13596 $15.896,28
Patrimonio

Capital accionario $22.649,34 $18.119,47 $13.589,60 $9.059,74 $4.529,87 $ 0,00

Utilidad del ejercicio $27.737,79 $27.371,80 $26.829,14 $27.371,33 $27.955,52

Pago de utilidades -$5.54756 -$5474,36 -$5.365,83 -$5.474,27 -$5.591,10

Utilidades retenidas $22.190,23 $44.087,67 $65.550,98 $87.448,04
Total Patrimonio $22.649,34 $40.309,70 $57.677,27 $74.610,71 $91.977,91 $109.812,46
Total Pasivo y Patrimonio $45.298,68 $73.462,34 $86.632,11 $100.432,35 $113.113,87 $ 125.708,73

4.5 Evaluacion

4.5.1 Valor actual neto o Valor presente neto

Tabla 69

Valor actual neto

0

2

3

4 5

Financiamiento

Flujo Neto

Flujo Neto

Flujo Neto

Flujo Neto

Flujo Neto

$ 45.298,68 $ 30.433,43 $ 15.439,52 $ 13.943,00 $ 14.955,94 $ 14.869,28

Costo de Oportunidad

7,01%

VAN

$30.011,32
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4.5.2 Tasa interna de retorno

Tabla 70

Tasa Interna de Retorno

0 1 2 3 4 5

Financiamiento Flujo Neto Flujo Neto  Flujo Neto  Flujo Neto  Flujo Neto

$ (45.298,68) $ 30.433,43 $ 15.439,52 $ 13.943,00 $ 14.955,94 $ 14.869,28

TIR 33,84%

4.5.3 Periodo de recuperacion de la inversion

Tabla 71

Periodo de Recuperacion

0 1 2 3 4 5
Financiamiento Flujo Neto Flujo Neto  Flujo Neto  Flujo Neto  Flujo Neto
$ (45.298,68) $ 30.433,43 $15.439,52 $ 13.943,00 $ 14.955,94 $ 14.869,28

- - PRI 1,488451479
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
Afios  Inversion FFN VPFFN VP Acum. Recup.
- -19.086 -19.086
1 30.433 15.350 15.350 -3.736
2 15.440 7.788 23.138 4.052
3 13.943 7.033 30.170 11.084
4 14.956 7.544 37.714 18.628
5 14.869 7.500 45.214 26.128
; ) a 1
Férmula: b 19.086
"PR=a+[(b-c)/d)] ; 15.350
Donde: d 7.788
’ PRI 1,48
a= Ao anterior inmediato a que se recupera la
b= Inversion inicial
C= suma de lo flujos de efectivo anteriores. 1 afio5 meses 22 dias
d= FNE del afo en que se satisface la inversién,
4.5.4 Retorno de la inversion ROI
Tabla 72
Retorno de la Inversion
Beneficios $27.737,79 $27.371,80 $26.829,14 $27.371,33 $27.955,52

/Costos Iniciales $191.228,24 $193.609,58 $ 194.592,75 $ 195.579,35 $ 196.569,39
(=) ROI 14,51 14,14 13,79 13,99 14,22
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

e En relacion con el analisis externo desarrollado se puede destacar que al ser un
sector de gran influencia poblacional y el hecho de por si mantener un aseo
personal se brindara un producto que permitira el cuidado de la piel ante alergias
eminentes, esto debido a las propiedades con que cuenta cada jabdn por sus
ingredientes.

e Se concluye que la planta del servicio se encuentra situada en una localizacion
idénea, esto debido a que existe un espacio amplio para una correcta distribucion
de areas para las respectivas actividades y funciones administrativas y operativas
detalladas en el manual establecido acorde a los perfiles.

e La demanda potencial en el mercado de Manta fue determinada en base al
resultado de la encuesta en mencion a la poblacion de estudio econémicamente
activa, lo cual da paso al respectivo analisis de la demanda, las proyecciones y el
calculo de la misma, el cual se establecid que en el primer afio se llegaria a la
demanda de 54.767 pedidos en sus diversas presentaciones.

e Se determind que el proyecto es viable puesto que, mediante el estudio y
desarrollo pertinente del capitulo economico financiero, se obtuvo un Valor
Actual Neto mayor a cero, siendo este de $ $ 30.011,32 y una Tasa Interna de
Retorno de 33,84%, lo cual corrobora que la factibilidad y rentabilidad del
proyecto es favorable.

e El proyecto de emprendimiento propuesto en el presente documento sobre la
fabricacion y comercializacion de un jabon antialérgico a base de Araza y de

aceites naturales, en el cantdon de Manta; se determiné viable y rentable con
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relacion a los factores desarrollados y estudiados en la parte econdmica y en la

financiera.

Recomendaciones

e Para alcanzar la meta del mercado es recomendable aplicar correctamente las
estrategias del marketing mix (producto, precio, plaza y promocion).

e Se recomienda utilizar post publicitarios por medio de redes sociales como
Facebook e Instagram para dar a conocer el beneficio de utilizar estos jabones de
la marca “DERMARAZA”.

e Se recomienda poner en marcha este proyecto en base a lo estudiado en lo
econémico financiero obteniendo resultados positivos y favorables para la

implementacién del negocio.
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6. ANEXOS

Prototipo de encueta
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Encuesta "Jabon artesanal en barra"

Tema: Creacion de una microempresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de un jabon antialérgico de
aceites naturales, en el canton de Manta.

Utiliza jab6n tocador para el cuidado (™ @® opcion miltiple -
personal de su aseo.

O si
() No

(©) Agregar una opcion 0 agregar "Otros”

0 w Obligatoria ~ @)}

¢Qué tipo de jabon prefiere? *
() Liquido

OBarra

Actualmente el jabon tocador que utiliza es: *

O Comercial

() Natural/Artesanal



:Donde adquiere los jabones para su cuidado personal? *

[} Supermercados
[] Tienda Naturista
|| Farmacia

[} Intemet

¢Cuéantos jJabones consume mensualmente? *

Q 1a 2 jabones
() 3a4jabones

Q Mas de 5 jabones

Al comprar jabon tocador, que caracteristica busca entre las opciones que ofrece el
mercado.

l:] Disefio

|| Regeneracién/antibacterial

¢Ha consumido alguna vez jabon artesanal para el cuidado diario de su piel? *
(@ FL

() No

¢Estaria usted dispuesto a cambiar la marca de su jabon por un jabén natural sin quimicos,a  *

base de aceites y esencias naturales como la Araza?
O si
() No
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+Qué precio estaria dispuesto a pagar por este tipo de producto? *
() $3-%6
O $7-%10

() Maésde$10

De los siguientes medios de comunicacion ;Cuél es el que usted habitualmente usa? *

[ ] Radio
[ ] Television
D Intemet

[:] Periédico

JABON ANTIALERGICO

Logo
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Empaque




