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CAPITULO I 

1.1 INTRODUCCIÓN 

 

La idea de lanzar al mercado un nuevo producto surge por el deseo de 

satisfacer una necesidad y en esta necesidad hay siempre una oportunidad 

de negocio. 

 

Hemos estudiado esta oportunidad cuidadosamente para lanzar al mercado 

un nuevo producto capaz de cumplir con las dos exigencias de cualquier 

cliente: calidad y economía. Es por ello que se ha pensado en desarrollar en 

el mercado de Higiene y Cuidado Personal un nuevo producto destinado a 

la limpieza y cuidado diario de la piel con características diferenciadoras 

que entrará a revolucionar el mercado de jabones en el país.  

 

En el  presente proyecto de graduación se aplicarán técnicas importantes 

como de mercadeo y financieras aprendidas a lo largo del período 

estudiantil. Con la aplicación de todas éstas técnicas necesarias se desea 

realizar el lanzamiento de Dádiva, un nuevo Jabón elaborado a base de 

arcilla. El desarrollo de este proyecto está dividido en tres capítulos. 

En el capítulo primero se tiene la parte introductoria en donde se detallan 

los problemas y oportunidades, características del producto, alcance, y 

finalmente los objetivos: general y específicos, todo ello para estructurar el 

proyecto y sus lineamientos. 

En el segundo capítulo se realiza el estudio organizacional definiendo 

misión, visión, organigrama y FODA, seguido de un estudio de  mercado 



 

 

 

  

 

con el objetivo de conocer las tendencias, gustos y preferencias, la 

capacidad adquisitiva y las expectativas que el cliente potencial presenta al 

momento de adquirir el jabón de arcilla, de igual manera a través de los 

datos obtenidos de la encuesta se obtiene información relevante para 

estudiar la competencia presente, en este capítulo se determina la demanda 

insatisfecha que permite fundamentar las amplias posibilidades de entrar al 

mercado para liderar en categorías aún inexploradas. 

En el tercer capítulo se realiza un estudio y  análisis financiero siendo marco 

para el desarrollo de la empresa, así se estudia el resultado de los 

indicadores de rentabilidad, el monto de la inversión, el costo del producto a 

ofertar y sus proyecciones, a fin de obtener los datos necesarios en cuanto 

a la rentabilidad y liquidez que presenta el proyecto y demás información 

inherente para la toma de decisiones. 

Finalmente  se citan  las conclusiones y recomendaciones que se obtiene 

como resultado de la realización de este proyecto.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

 

1.2 RESEÑA HISTÓRICA: MUNDIAL, REGIONAL Y LOCAL 

 

La era tecnológica actual va tomada de la mano con la globalización  que 

permite a emprendedores oportunidades de crear negocios innovadores a la 

par lucrativos. 

 

Se cuenta ahora con apertura de mercados mundiales y con las facilidades 

para la creación de empresas competitivas, que ayuden a explorar nuevas 

ideas enriqueciendo al mercado, un juego donde ofertantes y demandantes 

ganan. 

Se ha elegido elaborar el jabón a base de arcilla verde ya que cuenta con 

muchas propiedades benefactoras para la salud de la piel, tales como: 

 Cicatrizante 

 Efecto purificante 

 Efecto relajante 

 Mineralizante 

 Combate manchas en la piel 

 Cierra los poros 

 Disminuye los barros y espinillas. 

 Disminuye la piel de naranja. 

 Combate enfermedades de la piel. 

 

 



 

 

 

  

 

 

 

Es necesario conocer que los médicos egipcios ya utilizaban la arcilla contra 

las inflamaciones y aplicaban los fangos calientes del Nilo para tratar 

deformaciones reumáticas. Por sus propiedades antisépticas, los 

embalsamadores la aplicaban para la momificación de los cuerpos. A lo 

largo de los siglos, Avicena, Dioscórides, Galeno, Gandhi quien escribió que 

su aplicación durante la viruela prevenía de las lesiones en la piel, también 

preconizaron el uso terapéutico de la arcilla.1 

Actualmente el mercado ecuatoriano ha sido y será uno de los mercados 

con mayor afinidad hacia los productos cosméticos y naturales debido a la 

gran importancia que dan las personas a cuidar su imagen y  la estética, la 

arcilla en Ecuador ha tenido gran incidencia desde la arcilla natural que se 

la encuentra en San Vicente a la arcilla cosmética que se la encuentra en 

cualquier centro naturista, pues muchas personas sienten afinidad por los 

beneficios que contiene, aunque estos no hayan sido explotados en su 

totalidad.2 

Por otra parte es importante conocer que en Ecuador el  mercado de los 

jabones de tocador tiene alto nivel de consumo, se desarrolla en un sector 

dinámico, de alta competitividad de precios, y amplia variedad de marcas.  

El sector de higiene y cuidado personal tiene ventas de 714 millones de 

dólares aproximadamente y junto con otros sectores su tasa de crecimiento 

es de 7,56%, la tendencia marcada de este sector es escalar posiciones en 

mercados más competitivos  lo que hace atractivo participar en él. Una 

                                                           
1
www.alliumherbal.com 

2
Ver Anexo 1: Fotografías de Arcilla en San Vicente. 



 

 

 

  

 

característica importante de este mercado es que tiene alta dependencia de 

las importaciones que realizan principalmente las multinacionales, del total 

del mercado de aseo personal el 96% se importa y apenas el 4% se 

produce localmente. 

Aprovechando las oportunidades de mercado se aspira cristalizar el 

proyecto y llegar a una parte de la población  de la ciudad de Guayaquil con 

un producto de calidad  que proporcione beneficios reales a los 

consumidores. 

 

1.3 PROBLEMA Y OPORTUNIDADES 

1.3.1PROBLEMAS 

 Que se forme un nuevo competidor y sea directo. 

 Escasez de publicidad para poder llegar hacia nuestros 

clientes. 

 Falta de investigación de mercado continuamente. 

 Nuestros proveedores nos eleven los costos de la materia 

prima. 

 No contar con la adecuada aceptación en el mercado. 

 Planificación Ineficiente: No contar con el producto al tiempo 

de compra. 

 Inestabilidad económica del país. 

 Inferioridad en cuanto a estándares de calidad. 

 Falta de conocimiento de las propiedades de la arcilla. 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

 

1.3.2OPORTUNIDADES 

 

 Mercado de trabajo; ya que este no se encuentra saturado. 

 Método y proceso de producción: la adquisición de las 

maquinarias facilita el proceso. 

 Bajo costo del producto. 

 Los ecuatorianos tienen como característica principal, adquirir 

productos naturales. 

 Muchos jóvenes y adultos se preocupan por cuidar su piel. 

 No existe competencia directa. 

 Facilidad para obtener la materia prima. 

 Producto de consumo masivo. 

 Llegar a mercados desatendidos por la competencia indirecta. 

 

1.4 CARACTERÍSTICAS DEL PRODUCTO  

Dádiva es un jabón elaborado a base de arcilla verde la cual es utilizada para 

limpiezas faciales. La misma que está constituida por partículas de silicato de 

aluminio, potasio, y pequeñas cantidades de diversos óxidos, la arcilla verde es 

rica en sílice, aluminio  y oligoelementos. 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

Por ser un producto natural, posee los 

 Capacidad para absorber impurezas.

 Cicatrizar heridas.

 Eliminar eccemas cutáneos (barros y espinillas).

 Hidratación para todo tipo de piel.

 Sensación de frescura por más tiempo.

 Exfoliación diaria.

 Disminuye la piel de naranja 

 Además de enfermedades como: Dermatitis

 

En el mercado existe una variedad de jabones, pero ninguno que posea todas 

estas propiedades.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Por ser un producto natural, posee los siguientes beneficios: 

Capacidad para absorber impurezas. 

Cicatrizar heridas. 

Eliminar eccemas cutáneos (barros y espinillas).

Hidratación para todo tipo de piel. 

Sensación de frescura por más tiempo. 

Exfoliación diaria. 

Disminuye la piel de naranja (celulitis). 

Además de enfermedades como: Dermatitis y herpes labial

En el mercado existe una variedad de jabones, pero ninguno que posea todas 

Eliminar eccemas cutáneos (barros y espinillas). 

y herpes labial. 

En el mercado existe una variedad de jabones, pero ninguno que posea todas 



 

 

 

 

 

 

 

 

1.5 ALCANCE 

El mercado ecuatoriano ha sido y será uno de los mercados con mayor 

afinidad hacia los productos cosméticos, debido a la gran importancia que 

dan las personas a cuidar su imagen y la estética del cuerpo, esto ha 

motivado al grupo interesado a desarrollar u

cuidado a la piel de las personas

sentimiento de estética surge la idea de crear 

Para el lanzamiento de esta nueva línea de  producto se incluyen 

estrategias tanto de

marca nueva, de presencia fuerte que conqu

contribuir al espíritu in

El alcance del proyecto  

siendo éstos: protección solar, limpieza e hidratación diaria

de empleo y abarcar mayor participación en el mercado para competir 

directamente con empresas ya posicionadas en el país. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El mercado ecuatoriano ha sido y será uno de los mercados con mayor 

afinidad hacia los productos cosméticos, debido a la gran importancia que 

dan las personas a cuidar su imagen y la estética del cuerpo, esto ha 

motivado al grupo interesado a desarrollar un producto que brinde mayor 

cuidado a la piel de las personas. Con el propósito de apoyar este 

sentimiento de estética surge la idea de crear  un Jabón a base de arcilla

Para el lanzamiento de esta nueva línea de  producto se incluyen 

estrategias tanto de marketing como financieras quepermitan crear una 

marca nueva, de presencia fuerte que conquiste al mercado

contribuir al espíritu innovador de la empresa. 

El alcance del proyecto  es destacar los beneficios funcionales del jabón 

protección solar, limpieza e hidratación diaria, generar fuentes 

de empleo y abarcar mayor participación en el mercado para competir 

directamente con empresas ya posicionadas en el país.  

El mercado ecuatoriano ha sido y será uno de los mercados con mayor 

afinidad hacia los productos cosméticos, debido a la gran importancia que 

dan las personas a cuidar su imagen y la estética del cuerpo, esto ha 

n producto que brinde mayor 

. Con el propósito de apoyar este 

Jabón a base de arcilla. 

Para el lanzamiento de esta nueva línea de  producto se incluyen 

marketing como financieras quepermitan crear una 

iste al mercado objetivo  y 

es destacar los beneficios funcionales del jabón 

, generar fuentes 

de empleo y abarcar mayor participación en el mercado para competir 



 

 

 

  

 

 

 

 

1.6 OBJETIVO GENERAL 

 

Realizar un estudio de factibilidad para la implementación de una Planta y 

comercializadora de jabón de tocador con arcilla para el mercado de la 

ciudad de Guayaquil, considerando la viabilidad comercial, organizacional, 

técnica y financiera en el largo plazo. 

 

1.7 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

 

 Ofertar  un  producto con altos estándares de calidad. 

 Ofrecer precios competitivos. 

 Contribuir a la apertura de nuevas plazas de trabajo. 

 Analizar la participación de  mercado de la competencia. 

 Dar a conocer la marca y los beneficios con una correcta 

campaña publicitaria. 

 Ocupar el “top of mind” del consumidor. 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

 

CAPITULO II 

2.1 ESTUDIO ORGANIZACIONAL 

 2.1.1 NOMBRE DE LA EMPRESA 

El nombre de la empresa puede ser un factor muy importante para su 

éxito comercial. Por eso conviene elegir un nombre que evoque la fuerte 

imagen y que sirva para reforzar la idea del negocio. 

Healthvi; es el nombre que se ha elegido para la empresa. Compuesta 

de una palabra y un término Health, por salud y vi, de vida.  Los factores 

que determinaron el nombre de la empresa fueron: 

 Es un nombre comercial breve. 

 Es un nombre fácil de recordar. 

 Es un nombre original para distinguirlo de los competidores. 

 

2.1.2 LOGOTIPO DE LA EMPRESA 

El logotipo es la firma de la compañía que sirve para dar a conocer e 

identificar a la empresa que se representa por largo tiempo, de tal modo 

que los clientes lo asocien con los productos ofrecidos.  

Elegimos como logotipo el siguiente modelo: 

 

 



 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

  

 2.1.1 MISIÓN 

Producción y comercialización de un jabón de tocador a base de arcilla 

con características exfoliantes, que asegurará la limpieza de cutis, 

combatirá problemas dermatológicos en jóvenes y adultos dedicados al 

cuidado de su piel; manteniendo estándares de calidad acorde a las 

condiciones del mercado. 

 

 2.1.2 VISIÓN 

Ser una de las marcas de jabón  más reconocidas a nivel nacional, por 

nuestra alta calidad y llegar a satisfacer las necesidades de nuestros 

consumidores. 

 

 

 



 

 

 

  

 

 2.1.3 ORGANIGRAMA 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

Gerencia General 

Perfildel Gerente: 

La Gerencia General le corresponde ejercer funciones de dirección, 

gestión, supervisión y coordinación con los demás departamentos bajo 

su cargo. 

Responsabilidades a ejercer: 

 Ejerce autoridad de línea sobre los Departamentos de 

comercialización, financiero y de producción de la empresa. 

 Organizar, dirigir, supervisar y coordinar las actividades 

operativas. 

 Supervisar y dirigir la elaboración de los planes estratégicos de 

largo plazo, los informes anuales de los presupuestos de 

funcionamiento e inversión y los estados financieros de la 

entidad. 

 Velar por el cumplimiento de las leyes vigentes, las políticas 

generales y operativas, los reglamentos y los manuales que 

amparan las operaciones de la institución. 

 Organizar, dirigir, supervisar y coordinar las actividades de la 

empresa que se encuentren en orden. 

 Objetivo de la gerencia: 

 Controlar a todos los departamentos de la empresa a su cargo. 

 Responsable y representante de la empresa. 

 Dirigir y tomar decisiones para bien de la empresa. 

 Crear un ambiente de armonía y estabilidad entre los demás 

departamentos de la empresa. 



 

 

 

  

 

 Supervisar y organizar las actividades a realizarse en la 

empresa. 

Departamento Financiero– Contable 

Jefe Financiero - Contable  

Es responsable de las políticas, planes, movilización y administración de 

los recursos financieros y contablesde la empresa.  

 Perfil de la persona a cargo: 

Debe estar capacitada en esta área, ser responsable y manejar bien los 

registros contables. Controlar el estado financieroasegurando la 

inexistencia de déficit  y mal manejo de los recursos de la empresa. 

 Responsabilidades a ejercer: 

 Realizar operaciones en los mercados eficaces desde el punto 

de vista de los costos.  

 Si es necesario permitir el acceso rápido de un préstamo 

bancario en estos casos debe estar presto para realizar dicho 

trámite.  

 Manejar y controlar las deudas que posee la empresa.  

 Establecer una política financiera dinámica y preparar estados 

financieros completos, claros, exactos y puntuales de todos los 

estados financieros de la empresa.  

 Garantizar que se cumplan todas las obligaciones financieras y 

se reembolsen todos los créditos.  

 Manejar el capital, incluyendo los aumentos de recursos. 

 Realizar funciones de administración de préstamos, para 

manejar, monitorear y controlar las deudas anuales de la 

empresa. 



 

 

 

  

 

Objetivos del departamento: 

 Alcanzar total estabilidad en los estados financieros. 

 Lograr que todo movimiento contable sea transparente y 

confiable. 

Asistente Financiero - Contable  

Tiene como responsabilidad principal organizar y dirigir las actividades 

financieras y contables, de la empresa. 

 

Perfil de la persona a cargo:  

Poseer título académico de Licenciado en Administración de Empresas o 

Licenciatura en Contaduría. 

Requisitos:  

 Experiencia en la aplicación de la Ley de Administración 

Financiera Integrada y su reglamento. 

 Experiencia en la aplicación en el Régimen Tributario 

Interno. 

 Alta capacidad de análisis y de síntesis. 

 Excelente comunicación oral y escrita. 

 

Responsabilidades a ejercer: 

 Registros contables, aplicación de las NIF. 

 Las aperturas de los libros de contabilidad. 

 Establecimiento de sistema de contabilidad. 

 Estudios de estados financieros y sus análisis. 



 

 

 

  

 

 Certificación de planillas para pago de impuestos. 

 Aplicación de beneficios y reportes de dividendos. 

 La elaboración de reportes financieros para la toma de 

decisiones. 

 Objetivos: 

Tiene como objetivo controlar los recursos de la empresa para que 

puedan ser administrados en forma eficaz e informar a través de los 

estados financieros. No malgastar el dinero que se encuentre en caja 

para no tener pérdidas. Realizar balances para mostrar cada uno de los 

gastos que se realizan. 

Compras 

Coordinación con todos los gerentes de planta con una buena 

comunicación para informarse de sus necesidades y preferencias en 

cuanto a proveedores.  

Perfil de la persona a cargo: 

 Estudios Técnicos o Universitarios concluidos en 

administración. 

 Manejo de sistemas operativos. 

 Capacidad de Organización, planificación y negociación con 

proveedores. 

 Dominio en el manejo de Comprobantes de Pago 

 Responsabilidad a ejercer: 

 Solicitar presupuestos a distintos proveedores deinformación 

sobre las características de los productos 



 

 

 

  

 

 Tomar en cuenta los servicios, políticas de ventas, calidad, y 

precios que los proveedores ofrecen, para tomar la decisión 

con quién se va a negociar. 

Objetivos: 

Responsabilidad de obtener materiales con la calidad y en las cantidades 

correctas al menor costo posible. El departamento de producción debe  

mantenerlo al tanto para saber cuáles son los materiales que se deben 

comprar que servirán para la elaboración del producto. También se 

encargará de la compra de todo lo necesario para la empresa. 

Departamento de Producción 

Gerente de Producción  

Perfil de la persona a cargo: 

La persona que se encuentra en el departamento de producción debe 

estar envuelta en todo lo que se refiere al proceso del producto es decir; 

asegurarse de que el producto se elabore de acuerdo a las 

especificaciones y que salga al mercado en buenas condiciones sin 

desperfectos, que sea elaborado a tiempo  con  la cantidad necesaria de 

materia prima a utilizar, además debe encargarse de la correcta 

planificación del producto para abastecer la bodega.  

Responsabilidades a ejercer: 

Es responsable del buen funcionamiento de las áreas de producción. Sus 

principales funciones son: 

 Responsable de la producción en general.  



 

 

 

  

 

 Planificación del abastecimiento de la bodega. 

 Supervisa, coordina y atiende a los obreros encargados de 

la producción.  

 Supervisar que se respete la programación. . 

 Responsable de que se obtenga la materia prima a tiempo 

para la elaboración y distribución del producto.  

 Es necesario  que este departamento sepa el método o el 

procedimiento a ejecutar para elaborar el producto. 

Jefe Control de calidad  

 Debe fijar los estándares, empíricos o estadísticos, 

inspeccionar, encargado del control de rechazos, etc. 

 Las fallas del proceso se detectan  y luego se corrigen para 

eliminar errores a futuros. 

 Se encarga de supervisar la calidad del producto ya 

elaborado en óptimas condiciones  

 Supervisa y coordina que tenga un registro de sanidad. 

 

Objetivos: 

 Garantizar siempre la calidad del producto después de ser 

elaborado. 

 Encargado de supervisar la elaboración del producto de 

acuerdo a las normas que rige el INEN. 

 Asegurar que el producto no tenga ninguna anomalía que 

afecte la salud de sus consumidores. 

 

 



 

 

 

  

 

Asistente de Planta 

Perfil de la persona a cargo: 

Las personas que se encuentren en este puesto tendrán que ser 

cuidadosas y meticulosas, responsables y que estén pendientes de las 

indicaciones que se les den y sean observadoras. Deben ser técnicos en 

operación de plantas o capacitación certificada relacionada con sus 

funciones o poseer la experiencia requerida. 

Responsabilidades a ejercer: 

 Operación manual de la maquinaria. 

 Colocar la cantidad adecuada de materia prima para la 

correcta elaboración del producto. 

 Responder por la operacióny conservación de la 

maquinaria. 

 Vigilar las fuentes de abastecimiento para evitar los riesgos 

de contaminación, informando directamente al Jefe de 

Calidad cualquier anomalía al respecto. 

 Hacer la revisión general de las principales instalaciones 

del sistema. 

 Velar por el buen uso y  mantenimiento de las 

herramientas, elementos, equipos y materiales asignados 

para sus labores diarias. 

 Realizar las operaciones de la materia y maquinaria de la 

planta. 

 Aplicar el manual de operación y mantenimiento de la 

planta. 



 

 

 

  

 

 Llevar el registro diario del control del consumo de 

productos químicos. 

 Mantener el nivel y las reservas adecuadas de agua en la 

maquinaria. 

 Demás funciones asignadas por el cliente. 

 

Objetivos del departamento: 

 Lograr la mezcla perfecta para la elaboración del producto. 

 Seguir estándares y políticas de calidad de la empresa. 

 Mantener el correcto funcionamiento de la maquinaria. 

 Reportar novedades de la producción. 

 

Departamento de Comercialización 

Coordinador de Ventas  

Perfil de la persona a cargo: 

Es encargada de la distribución por esto debe conocer estrategias que 

permitan que el producto elaborado llegue más rápido a las manos del 

consumidor.  

Responsabilidades a ejercer: 

 Lograr el incremento de las ventas o mantener el nivel de 

ventas. 

 Llevar un control de sus dos sub-departamentos, 

manteniendo así un buen desarrollo de las ventas y 

distribución. 



 

 

 

  

 

 Encargarse de que el producto llegue en buen estado al 

comprador por medio de convenios con los actuales 

canales de distribución o distribuidores. 

Objetivos del departamento:  

 Lograr la óptima distribución del producto con estrategias 

ya definidas. 

 Garantizar el buen estado del producto al llegar a las 

manos del consumidor. 

 Incrementar las ventas y la competitividad del producto 

cada semestre. 

 

Asistente de Ventas  

Perfil de la persona a cargo: 

Persona con capacidad de negociación, carisma, desinhibida, prudente, 

analítica, y bien relacionada. 

Responsabilidades a ejercer: 

 Buscar los mejores nichos del Mercado. 

 Regirse bajo las políticas de ventas. 

 Manejar un control de cartera de clientes, que establezca 

las normas que exigen. 

 Verificar que los clientes estén satisfechos con el empaque 

y calidad del producto. 

 Asegurarse que se cumplan las condiciones acordadas por 

ambas partes. 

 



 

 

 

  

 

Objetivos del departamento:  

Realizar las ventas buscando la mejor opción para el beneficio de la 

empresa. 

Asistente de Bodega  

Perfil de la persona a cargo: 

Profesionales con experiencia en manejo de bodega, despacho del 

producto y atención a los transportistas que retiren el producto. 

Responsabilidades a ejercer: 

 Realizar el inventario mensual de la bodega. 

 Trato directo con los clientes. 

 Despacho del producto. 

 Facturación de las ventas. 

 Registro semanal de las ventas. 

 Control del mantenimiento y adecuación de la bodega. 

 Control de registros de ingresos y egresos a bodega. 

 Llevar una buena relación con el transportista. 

 Revisar la entrada de vehículos. 

Objetivos del departamento: 

 Despacho directo a los intermediarios. 

 Brindar eficiente atención. 

 Controlar los ingresos y egresos de la mercadería. 

 

 



 

 

 

  

 

Coordinador de Marketing  

Perfil de la persona a cargo: 

Debe proyectar una buena imagen de la empresa y el producto al 

mercado, debe ser creativo y enérgico para que sus ideas sean efectivas 

y lleguen de forma concreta al consumidor. 

Responsabilidades a ejercer: 

Dentro del marco de la empresa, el marketing debe desempeñar unas 

funciones determinadas orientadas a analizar y comprender el mercado 

donde se mueva la empresa, identificar las necesidades de los clientes. 

Para esto, se deberán tomar decisiones basadas en estudios de 

mercado que actualicen al producto, la imagen de la empresa, los 

precios, correctamente sin llegar a existir pérdidas en ventas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

2.1.4 FODA  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

2.2INVESTIGACIÓN DE MERCADO Y SU ANÁILISIS 

Para poder hacer  el estudio de mercado se ha  realizado una encuesta3 

con los siguientes componentes: 
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Ver Anexo 2: Encuesta 



 

 

 

  

 

 

 2.2.1 TABULACIÓN Y ANÁLISIS DE RESULTADOS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

ANÁLISIS Y RESULTADOS : 

Los gráficos estadísticos indican que 230 personas del sexo masculino 

representadas por el 48% y las 250 personas del sexo femenino 

representado por el 52% serán clientes potenciales, por ende el 

segmento de mercado al que se debe enfocar está conformado tanto de 

hombres y mujeres.  

 

 

 

 
 
 

    

    

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

ANÁLISIS Y RESULTADOS: 

El rango de edad de 14-45 serán los futuros clientes, quienes van a 

adquirir el producto debido a gustos y  expectativas. 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

ANÁLISIS Y RESULTADOS: 

Los resultados demuestran que los clientes potenciales se encuentran en 

el sector norte ya que está representado por el 48%. 

 

    

        

    

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

ANÁLISIS Y RESULTADOS: 

Los resultados indican que el 58% de los clientes si adquiere productos 

para el cuidado de su piel entonces el jabón a base de arcilla tendrá una 

buena acogida.        

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

ANÁLISIS Y RESULTADOS: 

Estos resultados indican que el 57% de personas adquiere jabón 

semanalmente por ende el producto será adquirido semanalmente con 

esta pregunta medimos la frecuencia de compra de los consumidores. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

ANÁLISIS Y RESULTADOS: 

El 57% de las personas encuestadas adquiere un jabón específico para 

su rostro, el producto que elaboraremos no solo cubre esa necesidad: la 

limpieza profunda del cutis sino que también podrá ser utilizado 

diariamente. 



 

 

 

  

 

ANÁLISIS Y RESULTADOS: 

El gráfico estadístico demuestra que la competencia indirecta que 

tendremos es DOVE ya que las personas encuestadas lo adquieren con 

mayor frecuencia. 
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NÁLISIS Y RESULTADOS: 

El 74% de las personas encuestadas no conocen de los beneficios de la 

arcilla, un objetivo principal será informar a las personas los beneficios 

de este producto natural.   

  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

ANÁLISIS Y RESULTADOS: 

El 54% de las personas encuestadas respondió que, si estarían 

dispuestas a usar o adquirir el jabón, pero también existen dudas o 

negaciones respecto a esto y se debe a que no existe suficiente 

información sobre el producto. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

ANÁLISIS Y RESULTADOS: 

El 70% de las personas encuestadas han respondido que prefieren 

adquirir el producto en los supermercados por la facilidad y comodidad, 

mientras el 25% prefieren en lugares más cercanos como lo son las 

tiendas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    



 

 

 

  

 

ANÁLISIS Y RESULTADOS: 

El 67% de las personas han respondido que prefieren pagar de 1.51 a 

2.00.El motivo es claro pues en el mercado los precios son hasta de 

$2.00, estos establecidos por las otras marcas de jabón.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

ANÁLISIS Y RESULTADOS: 

El 56% de las personas encuestadas prefieren la presentación del 

producto en barra por comodidad, de esta forma no se desperdicia y es 

más económico para el cliente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

 

  

 

ANÁLISIS Y RESULTADOS: 

El 25% de los datos demuestran que los gustos y preferencias del 

consumir se inclinan hacia la fragancia de manzanilla, Healthvi se 

encargará de satisfacer estos gustos para que llene las expectativas del 

cliente. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

 

*Esta pregunta en la encuesta fue realizada como libre, para saber las 

preferencias de los consumidores. 

ANÁLISIS DE RESULTADOS 

El resultado de las encuestas nos presenta la siguiente información: 

Las encuestas muestran que el mercado objetivo son  las mujeres y 

hombres de clase social: media y alta ubicadas en el norte y centro de 

Guayaquil, 48% y 40% respectivamente, con un rango de edad de 14 a 

45 años, lo que permite enfocarse en las necesidades de los dos 

segmentos, pues tanto los hombres como mujeres actualmente se 

muestran muy interesados en el cuidado e higiene personal.   

 

 



 

 

 

  

 

Los resultados de la encuesta en cuanto  a frecuencias de consumo se 

dice que semanalmente los consumidores concurren a los 

supermercados para adquirir un jabón que se encuentre entre $1.50- 

$2.00, de preferencia en barra de 120 gramos ya que para ellos 

representa una mayor duración y una forma clásica de adquisición del 

producto. 

 

En cuanto al producto, las tendencias del mercado objetivo es que el 

jabón cumpla con las siguientes propiedades: reafirmar el cuerpo, 

combatir barros y espinillas, hidratación y exfoliación diaria, aunque la 

mayoría de los encuestados no conocen con exactitud de las 

propiedades que posee la arcilla.  

 

Las fragancias que desean adquirir son: manzanilla, vainilla y aloe vera, 

lo cual permitirá que los consumidores tengan un mayor grado de 

aceptación del producto. 

 

Por ello se debe ofertar un producto de excelente calidad, con el cual el 

cliente quedará satisfecho y lo adquirirá frecuentemente por la diversidad 

de beneficios que este posee, como la de humectación, exfoliación, 

cuidado personal y frescura.  

Es importante citar que este producto no tiene competidor directo pero si 

existen marcas que probablemente sean una amenaza para el producto 

como Dove, el objetivo principal será ofrecer el producto con un precio al 

alcance del consumidor y entrar en un mercado competitivo para ser 

reconocidos por los potenciales clientes y los futuros competidores. 

 



 

 

 

 

 

2.2.2 MATRIZ BCG
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MATRIZ BCG 

Tabla 17. 

Elaborado por: Autores 

 

Estrellas 
 
La empresa se 
ubicará en este sector de la 
matriz, ya que el objetivo 
primordial será crecer en el 
mercado y posicionarnos en la 
mente del consumidor 
ocupando el top of mind y en 
el futuro ampliarnos con el 
portafolio de productos para 
así cubrir las necesidades de 
los potenciales clientes. 
 

Signos de Interrogación
 

 
Vacas de Efectivo Perros

MUCHA            POCA  

 

Signos de Interrogación  

 
Perros  

 



 

 

 

  

 

2.2.3 MATRIZ IMPLICACION 

 

Tabla18 

 

APRENDIZAJE  
(i,e,a) 

AFECTIVO 
(e,i,a) 

RUTINA 
(a,i,e) 

HEDONISMO 
(a,e,i) 

a = Actúa; e =Evalúa; i = Investiga. 

Elaborado por: Autores 

 

Dada la matriz , el producto se encuentra ubicado en el cuadrante del 

modo emocional con implicación fuerte, puesto que los futuros clientes 

se verán motivados en la apariencia y cuidado de su piel y personal, 

tendremos una implicación fuerte ya que para los clientes el adquirir un 

producto natural como el jabón a base de arcilla no es fácil, debido a que 

muchos de los clientes no conocen las propiedades de la arcilla y los 

beneficios que la misma puede brindarles, el cliente lo primero que 

piensa cuando escucha arcilla es en lodo o en un producto áspero, por lo 

que pensará varias veces antes de adquirirlo si no lo informamos de una 

manera adecuada. 

 

 

 

IMPLICACION 
FUERTE 

 

IMPLICACION 
DEBIL 

   MODO INTELECTUAL           MODO EMOCIONAL 



 

 

 

  

 

2.2.4 MACRO Y MICROSEGMENTACION 

Se ha seleccionado a la ciudad de Guayaquil como punto de partida para     

iniciar el proyecto. 

El mercado potencial del jabón a base de arcilla se lo ha dividido a dos 

clases sociales dentro de la ciudad, seleccionadas por el poder 

adquisitivo, por las características de compras y el estatus de vida que se 

enmarca al cuidado integral del individuo. 

Las clases seleccionadas son: 

 Clase Media 

 Clase Alta 

2.2.4.1 PERFIL DEL CONSUMIDOR  

De acuerdo a la investigación de mercado nuestros futuros compradores    

serán hombresy mujeres de 14-45 años de edad que requieren cuidados 

específicos para su piel.  

El jabón de arcilla se encargará de brindar esa satisfacción que el 

comprador desea, como la exfoliación diaria, humectación, limpieza, 

combatir barros y espinillas y demás problemas que padece la piel.  

Los futuros compradores prefieren las fragancia manzanilla,  aloe vera y 

vainilla para el jabón y la presentación en barra ya que para ellos es más 

cómodo y económico que cualquier otra presentación de jabón.  

El comprador se sentirá satisfecho ya que el producto cumplirá con las 

expectativas deseadas. 

 



 

 

 

  

 

2.2.5 FUERZAS DE PORTER 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

Dádiva no posee competidores directos por ello la rivalidad es baja. 

Competidores potenciales: La amenaza que se presenta esla 

implementación de nuevas líneas con características iguales por parte de 

los  competidores potenciales como Dove, Protex, Rexona, Palmolive y 

Lux. 

 

 

 

 

Clientes: Representado por el grupo objetivo, el producto está dirigido a 

mujeres y hombres de 14 años en adelante con nivel socioeconómico 

medio y alto.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

Sustitutos: Como sustitutos, los clientes pueden preferir jabones líquidos 

o jabones con características específicas como exfoliantes, reafirmante 

de piel, tratamiento para barros y espinillas. 

 

 

 

 

Proveedores: Los proveedores para la elaboración de Dádiva serán:  

 Laboratorio Cevallos: proveerá la base de jabón. 

 Distribuidora Domínguez: proporcionará esencias y 

demás materiales indirectos para la fabricación. 

 Centro Naturista: proveedor de arcilla.  

 JagdishExport: proveedor de maquinaria. 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

2.2.6 MARKETING MIX’S 

Producto: Dádiva es un jabón elaborado a base de arcilla verde. La 

misma que está constituida por partículas de silicato de aluminio, potasio, 

y pequeñas cantidades de diversos óxidos, la arcilla verde es rica en 

sílice, aluminio  y oligoelementos. 

Por ser un producto natural posee múltiples beneficios, en el mercado 

existen una variedad de jabones, pero ninguno que posea todas estas 

propiedades: 

 

 Capacidad para absorber impurezas. 

 Cicatrizar heridas. 

 Eliminar eccemas cutáneos (barros y espinillas). 

 Hidratación para todo tipo de piel. 

 Sensación de frescura por más tiempo. 

 Exfoliación diaria. 

 Disminuye la piel de naranja (celulitis). 

 Además de enfermedades como: Dermatitis. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

Proceso de Elaboración de Jabón 4: 

  

 

  

 

 

 

 

 

 

1 Máquina Mezcladora: Este proceso se realiza para la mezcla de 

todas las materias primas. Esta máquinaes utilizada para la mezcla 

de todos los aditivos con el jabón en bruto.  

2 Máquina de rodillo: Se utiliza para un mejor proceso de mezcla de 

todas las materias primas, dejando un toque de laminación al jabón, 

el jabón de salida será en forma de cinta delgada.  

3 Máquina Compresora DúplexPlodder: Dará forma en barra al 

jabón.  

4 Máquina Cortadora en Barra: Utilizada para cortar automáticamente 

las barras de jabón en forma circular o rectangular. 

5 Máquina Cortadora de acuerdo al peso de Jabón: El corte en 

barras de jabón es ajustado de acuerdo con el peso final de jabón. 

6 Máquina de Estampado: Proceso final donde se estampa y se 

envuelve al jabón. 
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Precio: Será fijado en función de los costos del producto, es decir, el 

precio de venta se calculará para los miembros de la cadena de 

distribución  de la siguiente manera: 

 Precio de Venta a los Intermediarios. 

 Precio de Venta a los consumidores. 

Para conocer el precio de venta a los intermediarios se aplicará la 

siguiente fórmula: 

 

 Donde:PV= Precio de Venta  

       CVU= Costo Variable Unitario 

       U= Utilidad 

A la vez, la utilidad se la obtendrá multiplicando el costo variable unitario 

(CVU)  por  un porcentaje de ganancia, llamado Margen de Contribución, 

el cual según la estrategia de la empresa y la flexibilidad de la empresa 

del mercado. 

 

 

Entonces: 

PV= CVU+%CVU  

PV= CVU (1+%) 

El precio de venta al consumidor se calculará marcando un precio final 

específico en el empaque del producto, garantizando un importante 

PV= CVU + U 

Utilidad= Margen de Contribución*CVU 



 

 

 

  

 

beneficio para la empresa productora, es decir, se controlará que los 

intermediarios no alteren el precio y se calculará con la siguiente fórmula: 

 

 

Donde:       PV= Precio de Venta Final  

   CVU= Costo total Unitario para el intermediario 

     %= Margen de Contribución para el intermediario 

Despejando se obtiene la siguiente fórmula: 

   CVU= PV-%PV 

   CVU= CV (1-%) 

Donde, (1-%) = CVU / PV  

Por lo tanto, el margen de contribución es igual a:  

Se realizarán acuerdos de compras anuales con los proveedores  

conviniendo entregas parciales para anclar el precio de los productos.  

 

 

 

 

 

 

PV= CVU + %PV 

%=1-CVU/PV 



 

 

 

  

 

Plaza:  

Canal de distribución: 

 

El canal de distribución va desde la fábrica directo al intermediario  

mayorista como: supermercados y centros naturistas, estos a su vez     

harán llegar el producto al consumidor final. 

Cobertura: Con el canal de distribución y el empleo de una buena 

logística se pretende llegar a toda la clase media y alta ubicada en 

Guayaquil para así satisfacer las necesidades de este sector.    

Promoción:  

 Se planificará el mecanismo de marketing, mediante el  

desarrollo de campañas publicitarias agresivas dentro del 

área de impacto. 

 La promoción se realizará de manera directa, con 

promotoras e impulsadoras que estarán en puntos 

estratégicos, esto permitirá mantener una estrecha relación 



 

 

 

  

 

con los clientes para fortalecer los lazos distribuidor-cliente, 

desarrollando la inserción eficaz de la empresa en el 

mercado.   

 Se realizarán cuñas publicitarias a partir del primer año de 

lanzamiento del producto para captar un porcentaje masivo 

de clientes. 

 Proporcionar descuentos por volumen a los mayoristas. 

 Elaborar volantes para dar a conocer  las propiedades que 

posee el producto.5 

 Elaborar trípticos, stickers  y tarjetas de información sobre 

la actividad comercial de la empresa.6 

Posicionamiento: La estrategia de posicionamiento de Dádiva se basa 

en resaltar y destacar los beneficios que reporta tener un jabón diferente 

a los del mercado, pues la diferencia radica en las propiedades como 

cuidado continúo de la piel, exfoliación, protección, e hidratación  que 

aporta la arcilla y de ello se obtendrá la ventaja comparativa del 

producto, lo que hará que el consumidor elija a Dádiva al momento de 

realizar sus compras.  

Dádiva : Todas las virtudes de la naturaleza al alcance de tu piel. 
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2.3 Estudio Técnico 

2.3.1 Necesidades de Activos 7 

Para la realización del proyecto se necesitará un terreno de 15.000m², en 

el cual se adecuarán las oficinas y la planta de producción. Dada estas 

condiciones el negocio se localizará en  el Km. 14.5 vía a Daule.8 
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CAPÍTULO III 

3.1 ESTUDIO FINANCIERO 

Evaluación financiera de la nueva línea de jabón de  tocador de arcilla 9 

Con la finalidad de evaluar la rentabilidad de este nuevo producto, se elaborará 

el flujo de caja para los cinco primeros años del negocio, en el cual se 

considerarán los Ingresos, Egresos, Inversión total inicial, entre otrosrubros. 

Para posteriormentebasándose de estainformacióncalcular los índices de 

Rentabilidad delProyecto (TIR y VAN). 

Parámetros  

Se establecen los parámetros financieros de éxito, que harán al  nuevo  jabón 

de tocador, Dádiva, una marca innovadora que en muy poco tiempo, será 

necesitada por cada una de las mujeres y hombres que constituyen el grupo 

objetivo. Los supuestos económicos para evaluación del proyecto se detallan a 

continuación: 

 El período de evaluación del proyecto es de 5 años. 

 Las ventas de Dádivainiciarán con unaoferta de 451.508 

unidadesdurante el primer año.  

 El precio de ventainicial de Dádiva será de $1,39  y 

crecerádurante los años de estudio del proyecto a una tasa 

de 3,57% correspondiente a la inflación.  
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 El margen de rentabilidad exigidoporHealthvi es de 200%, 

porser el caso de un producto de consumomasivo y de no 

generarcostos tan altos. Para el caso delintermediario, el 

margen de utilidad es de un 22%.  

 Los gastos administrativos, de marketing y publicidad 

crecen un 3,57% constante a lo largo de periodo de 

evaluación. 

 Los gastos correspondientes a depreciaciones serán 

calculados con el método de línea recta, según lo dispuesto 

en las leyes ecuatorianas.  

 La tasa imponible es del 25%, según lo dispuesto en las 

leyes ecuatorianas. 

 El financiamiento será el 60% sistema financiero y el 40% 

propio. 

 

3.2 INVERSION 

 

Se entiende como Inversión Inicial al desembolso de recursos financieros en 

la etapa pre-operativa y que permitirá adquirir los factores de producción 

para llevar adelante el proyecto. 

 

Las Inversiones en Activos Tangibles o Fijos se realizarán en los bienes que 

servirán de apoyo a la operación normal delproyecto y que conforman la 

capacidad de producción de la empresa. 

 

A continuación, se muestra las inversiones de la empresa: 

 



 

 

 

  

 

Una de la principal inversión radica en la adquisición de un terreno de 15.000 

m² ubicado en el Km 14 ½ vía a Daule por un monto de $ 375.000. 

 

La inversión en maquinaria y equipo se la ha detallado por área de producción, 

distribución y oficinas, así se obtuvo un valor de $ 57.444. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

Dentro del área de producción la mayor inversión corresponde a la maquinaria 

porque es importada desde Brasil y su costo incluye el seguro, el flete y los 

aranceles correspondientes10. 

 

Para el inicio de la operación de la planta y oficinas se requiere realizar las 

adecuaciones correspondientes que se detallan en la siguiente tabla de balance 

de obras físicas: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El Capital de Trabajo  será destinado alfuncionamiento inicial y permanente del 

negocio, que cubre el desfase naturalentre el flujo de caja de ingresos y el flujo 

de caja de egresos; se usa parafinanciar la operación del proyecto. El monto 

correspondiente al máximo déficit acumulado, método para calcular el capital 

del trabajo, es de $ 16.240,0011. Las cuentas por cobrar como parte del 

procedimiento para obtener el capital de trabajo es de dos meses plazo 

efectuándose con el  60% al contado, 25%  y 15 % al primer y segundo mes. 

 

 

                                                           
10  

Ver Anexo 9 
11

 Ver Anexo 8 



 

 

 

  

 

 

 

 

Finalmente se obtuvo una inversión total de:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.3INGRESOS 

Los ingresos han sido calculados mediante una demanda potencial 

determinando primero el porcentaje de la clase media y alta de Guayaquil, 

luego el porcentaje de la población de 14 a 45 años para así de esa manera 

utilizar el porcentaje de aceptación del producto por parte de las encuestas, 

de esa manera se obtuvo:  

 



 

 

 

  

 

 

 

3.4 COSTOS  

Los costos totales están conformados por los costos Fijos y los costos 

variables. 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

 

Los costos fijos están conformados por la mano de obra directa de los 

asistentes de planta. Los costos variables  conformados por la materia prima 

para realizar el jabón y los materiales indirectos de producción detallados en 

la siguiente tabla: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

3.5 ESTADO DE RESULTADOS  

 

En la tabla 31 encontramos el resumen anual de las ganancias del proyecto, 

el presente estado de resultadofacilita una idea del movimiento de la 

empresa en un período de cinco años de cómo se generaron los ingresos, 

cuánto cuesta producirlos y lo que se gasta en mantener la administración y 

la fuerza de ventas. 

 

Los ingresos año a año incrementan un 6,3%, mientras que los costos se 

incrementan en menos proporción que los ingresos.   

 

Los costos de ventas en los que se incurrirán serán relativamente menores a 

los ingresos ya que la materia prima es económica y no se cuenta con   

demasiados gastos. 

 

La Utilidad Neta a partir del primer año es siempre positiva y creciente, 

conforme decrece el gasto financiero.  

 



 

 

 

  

 



 

 

 

  

 

3.6 TASA DE DESCUENTO TMAR 

 

Se calcula la tasa de descuento mediante el método de CAPM (Modelo de 

los Precios de los Activos de Capital). 

 

La relación que existe entre el riesgo del proyecto, respecto del riesgo de 

mercado se conoce como β. El beta del negocio corresponde a la categoría 

de productos de consumo masivo, este porcentaje mide la sensibilidad de 

activo con respecto al mercado. 

 

 

Rf: Rentabilidad del activo libre de riesgo. Bonos de USA. 

Rm:  Rentabilidadde mercado obtenida del Dow Jones. 

Rf ecuador:  Riesgo país ecuador obtenido del banco central.  

 



 

 

 

  

 

 

 

3.7 FLUJO DE CAJA 

 

El flujo de efectivo es la herramienta que ayudará a saber cuándo y cómo 

son los ingresos y egresos de efectivos del proyecto. 

 

Se puede observar en la tabla 33 y en el gráfico 31 unos flujos anuales 

positivos crecientes a partir del primer año de operaciones, en el año cero el 

flujo final es negativo debido a la gran inversión en la maquinaria, instalación 

de la planta y se optará de un financiamiento mediante un préstamo.  

 



 

 

 

  

 

El flujo de caja está compuesto por cuatro elementos básicos, el primero de 

ellos representa los egresos iniciales de fondos, es decir los fondos 

destinados a la inversión, en segundo lugar los ingresos y egresos de la 

operación. 

 

Los ingresos operacionales están comprendidos por el total de ventas  

realizadas en cada uno de los años de operación de la empresa. 

 

Los egresos operacionales corresponden a todos los gastos incurridos para 

la elaboración del producto, las ventas y las remuneraciones de los 

trabajadores que se tendrán. 

 

Los mayores egresos se encuentran en los financieros que corresponden a 

los intereses generados por el préstamo que realizaremos que será del 60% 

ya que los gastos en nuestra inversión son elevados. 

 

En tercer lugar el momento en que estos ocurren y finalmente el valor del 

desecho del producto, que en este caso se lo ha calculado por el método 

contable. 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 



 

 

 

  

 

 

3.8  TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 

 

Este criterio evalúa el proyecto en función de una tasa única de rendimiento 

por periodo con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son 

exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda actual o 

que es lo mismo, es aquella tasa que hace cero el valor actual neto. 

 

La tasa así calculada se compara con la tasa de descuento del proyecto 

(TMAR). Si la TIR es mayor o igual que esta, el proyecto debe aceptarse y si 

es menor debe rechazarse. 

 

 

 

Para el proyecto la TIR es de 53.40% en el flujo de fondos del proyecto, que 

comparada con la tasa mínima atractiva de retorno que es del 21.95%, 

llegamos a la conclusión que el proyecto es financieramente viable y 

rentable. 

 



 

 

 

  

 

3.9 VALOR ACTUAL NETO (VAN) 

 

Este criterio plantea que el proyecto debe aceptarse si su valor actual neto 

(VAN) es igual o superior a cero, donde el VAN es la diferencia entre todos 

sus ingresos y egresos expresados en moneda actual. 

 

 

Según este criterio con una tasa de descuento del 21.95%, el proyecto 

presenta un valor actual neto de $ 176,343.50, notamos de manera clara 

que el valor actual neto es mayor a cero, por lo que se aprueba el proyecto. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

3.10 PAY BACK 

 

El periodo de recuperación de la inversión (PayBack), es utilizado para 

evaluar el proyecto y tiene por objeto medir en cuanto tiempo se recupera la 

inversión, incluyendo la tasa de retornoexigida. 

  

En el proyecto la recuperación de la inversión no se la obtiene dentro de los 

cinco primeros años, ya que el primer valor que desembolsamos para iniciar 

la planta es muy alto, a partir del sexto año empezaremos a recuperar la 

inversión realizada. 



 

 

 

  

 

 

 

3.11ANALISIS DE SENSIBILIDAD UNI-VARIABLE 

 

Para realizar el análisis de sensibilidad uni-variable se hautilizado tres 

criterios cambiando precios, cantidad y costos, y así obtener la rentabilidad 

mínima requerida para cubrir los costos cuando el Valor Actual Neto (VAN) 

llegue a ser igual a cero, condición que es requerida para este análisis. 

 

Para el primer análisis se buscarán los precios mínimos  para que el VAN 

llegue a cero y así poder analizar la fluctuación del flujos de efectivo en este 

escenario. 



 

 

 

  

 

El precio que hace que la rentabilidad exigida por el mercado sea igual a la 

rentabilidad exigida por el proyecto es de $1.12 para el primer año, con 

flujos positivos y crecientes durante los cinco primeros años lo que se 

observa en el gráfico 33 y la tabla 37. 

 



 

 

 

  

 

 



 

 

 

  

 

En el segundo escenario se analizará el flujo de efectivo cuando  cambian las 

cantidades.  

 

La cantidad requerida para que el VAN sea igual a cero, y la rentabilidad exigida 

por el mercado sea igual a la rentabilidad exigida por el proyecto es de 382, 914 

jabones para el primer año, lo que hace que el flujo de efectivo crezca 

positivamente a lo largo de los cinco años.  

 

 

 
 



 

 

 

  

 

 



 

 

 

  

 

 
Para el tercer escenario se analizará el cambio de los costos fijos 

anualmente.  

 

A lo largo del período de estudio para que el VAN tome un valor de cero 

y la TIR se iguale con la TMAR, se puede observar un crecimiento de los 

costos, este análisis es importante, ya que determinará un margen de 

crecimiento de los costos fijos para que la empresa los alcance a cubrir y 

no tenga flujos negativos. 

 

 



 

 

 

  

 

 



 

 

 

  

 

3.12 DETERMINACIÓN DEL PRECIO 

 

Para considerar el cálculo del precio, tendremos dos tipos. El precio que 

será para el intermediario, es decir el precio que nosotros venderemos el 

producto y el precio de venta al consumidor.  

 

Hemos fijado dos tipos de precio; porque es importante regular los precios 

en el mercado, para evitar que los intermediarios cobren un excesivo valor 

al consumidor. 

 

Se fijó una utilidad en el primer año del 200% ya que somos un producto 

de consumo masivo, en el cual los costos de ventas son relativamente 

bajos, lo que nos permite que fabriquemos más unidades y abaratemos 

mucho más nuestros costos. La arcilla, el ingrediente principal para la 

elaboración del producto, es económica, lo que facilita tener un alto 

porcentaje en la utilidad. 

 



 

 

 

  

 

3.13 PUNTO DE EQUILIBRIO. 

 

Es un indicador importante para determinar el potencial de generación de 

utilidades.  

Refleja la capacidad de producción a la que debe llegar el proyecto para que 

deje el umbral de las pérdidas y pase al escenario de utilidades. 

El punto de equilibrio se calcula bajo la siguiente  fórmula: 

 

 �� � �����	
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Donde: 

Cf = Costos Fijos. 

P = Precio de Venta. 

Cv = Costos Variables. 

P – Cv = Margen de Contribución 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

 

 

 

Dado el precio de venta y los costos fijos del proyecto los jabones que se 

deberán vender para poder cubrir los gastos que se generen deberán ser de 

49.281, nuestra capacidad de producción es mayor al punto de equilibrio por 

lo que podremos cubrir los costos y generar la utilidad esperada.



 

 

 

  

 

3.1 4DEPRECIACIÓN



 

 

 

  

 

 

Para el cálculo de la depreciación de los activos fijos se ha utilizado el método 

del valor contable o valor en libros que corresponde al valor de adquisición de 

cada activo menos la depreciación que tenga acumulada a la fecha de su 

cálculo o lo que es lo mismo, lo que le falta por depreciar de ese activo en el 

período del horizonte de evaluación. 

 

La determinación del valor de desecho mediante el método contable se debe 

efectuar en el nivel de pre-factibilidad, por cuanto dicho método constituye un 

procedimiento en extremo conservador (aproximado), ya que se presume que la 

empresa siempre pierde valor económico en consideración sólo del avance del 

tiempo.



 

 

 

  

 

CONCLUSIONES 

1. La arcilla es unode los recursos no explotados dentro de Ecuador del cual 

se puede obtener múltiples beneficios, mismos que por falta de 

conocimiento, recursos y capacitación no han podido ser aprovechados, 

el presente proyecto busca contribuir a la generación de valor agregado 

procesando esta arcilla para introducirla en el mercado de Guayaquil a 

través del jabón de Tocador. 

 

2. El estudio de mercado para el desarrollo de este proyecto permitió 

conocer la tendencia vanguardista del consumidor Guayaquileño, propia 

de las grandes ciudades, cuyos habitantes se hayan en pro del cuidado 

integral, dicho perfil se enmarca en clientes de niveles de ingreso medio y 

alto, segmento al que la empresa ofertará, con la finalidad de penetrar 

exitosamente en el mercado de Jabón de tocador. 

 
3. Los lugares principalmente para vender el producto serán: 

supermercados, spa y centro naturistas.   

 

4. La estrategia más sobresaliente que se emplea para la introducción en el 

mercado de Guayaquil radica en promocionar las diferencias de este 

producto frente a los de la competencia, haciendo énfasis en las 

bondades que ofrece el ingrediente principal, la arcilla. 

 

5. El organigrama permite tener un detalle visual del esquema en el que se 

maneja la empresa haciéndolo conocer al cliente interno y externo de la 

organización. 



 

 

 

  

 

6.  Los niveles de Inversión son altos lo que  permite tener una  fuerte 

barrera de entrada  para nuevos ofertantes, sin embargo para los ya 

posicionadas esta barrera es moderadamente fuerte. 

 

RECOMENDACIONES 

 

1. Luego de la puesta en marcha de Healthvi  se debe realizar un 

seguimiento constante del mercado para conocer el grado de 

satisfacción del cliente, lo que permitirá el mejoramiento continuo de la 

calidad del producto. 

 

2. El personal a cargo de las ventas deberá contar  con la experiencia 

necesaria para concretar la compra del producto, informando siempre de 

las propiedades diferenciadoras que posee Dádiva.  

 
3. La contabilidad de la empresa deberá ser manejada con personal 

capacitado acorde al perfil solicitado, y por norma de seguridad deberá 

ser auditada una vez al año, para constatar el buen uso de los recursos 

con los que cuenta la organización. 

 
4. Una herramienta básica para mantenerse competitivos en el mercado es 

la búsqueda incansable de calidad en todos los procesos a desarrollarse 

en la empresa. 
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ANEXO 1: ARCILLA EN SAN VICENTE

 

 

 

ANEXO 1: ARCILLA EN SAN VICENTE  



 

 

 

  

 

 

ANEXO 2: ENCUESTA 

La encuesta que detallamos a continuación a usted, tiene como fin 

brindarle un nuevo producto, que cubra sus necesida des y cuidados de la 

piel. 

1. Sexo: 

Masculino   Femenino 

2. Edad: 

14 - 17  26-30   37-45 

18 – 25  31-36 

3. ¿En qué sector de la ciudad vive? 

Norte                   Centro                    Sur  

 

4. ¿Adquiere usted productos para el cuidado de su piel? 

 Si                           No                Ocasionalmente  

5. ¿Con qué frecuencia compra usted jabón? 

Semanal    Mensual  

Bimensual    Trimestral  

6. ¿Adquiere un jabón específico para su rostro? 

Si          No  



 

 

 

  

 

 

7. ¿Qué marca adquiere  de jabón adquiere usted fre cuentemente? 

Dove        Palmolive           Luxe  

RexonaProtex           Otros  

8. ¿Conoce usted qué beneficios posee la arcilla na tural? 

Si          No  

9. ¿Estaría dispuesto a adquirir un jabón a base de  arcilla natural? 

  Si           No   Tal vez  

10. ¿En qué lugar le gustaría adquirir el producto antes mencionado? 

Supermercados   Tiendas      Mercados  

11. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por un jabón a base de arcilla  

natural? 

$ 0.50 – 1.00     $ 1.05 – 1.50            $ 1.50 - $ 2.00 

12. ¿En qué presentación le gustaría usar el jabón?  

Líquido   Barra             Crema  

13. ¿Qué fragancia prefiere que tenga el jabón? 

Vainilla   Frutilla   Manzana  

Floral    Manzanilla   Menta  

Naranja   Aloe Vera   Otros  

 



 

 

 

  

 

14. ¿Qué beneficios y resultados le gustaría que br inde el jabón?  

Humectar   Exfoliar   Refrescar  

Reafirmar   Limpiar   Combatir barros y espinillas  

Proteger de los rayos solares  

Disminuir los signos de la edad  

 

ANEXO 3: Maquinaria. 

� Máquina Mezcladora:  

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

� Máquina de rodillo 

 

 

 

� Máquina Compresora DúplexPlodder 

 



 

 

 

  

 

 

 

� Máquina Cortadora en Barra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

� Máquina Cortadora de acuerdo al peso de Jabón 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

� Máquina de Estampado 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

ANEXO 4: Promoción. 

� Volantes 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

ANEXO 5: Trípticos, tarjeta y stickers 

 

� Trípticos 

 

 



 

 

 

  

 

 

� Tarjetas de presentación 

 

 



 

 

 

 

 

� Stickers 

 

ANEXO 6: Modelo de Planta

 

 

 

: Modelo de Planta  y Maquinarias 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

ANEXO 7: Evaluación financiera de la nueva línea de  jabón de tocador de 

arcilla 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

 

 

  

 



 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

  

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 



 

 

 

  

 

 



 

 

 

  

 



 

 

 

  

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

 

 

 

 



 

 

 

  

 

 

Anexo 8: Capital de Trabajo



 

 

 

  

 

Anexo 9: Partidas Arancelarias 

 

 


