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ESTI.IDIO DEL MERCADO

I.lObjetivo del Estudit¡ del Mercado

El presente estudio es determinar ¡ anali:ra¡ las variables económicas que implican el
comportamiento del mercado en términos generales. estudiando los aspeclos
económicos específicos que reperculen en la com¡xrsición de los del f)ujo de caja del
pro)'ecto definir el tamaño óptimo del pro)ecto tomando en cuenta la relación
precio - volumen (elasticidad de la demanda) y la relación costo -volumen
(economías de escala).
Objetivo particular del estudio del mercado scrán la rcal posibilidad de colcrca¡
cl producto quc sc claboraria cn cl prolccto cn el mcrcado. conocer los canalcs dc
comercialirración, determinar la magnitud de la demanda qus podría cspcran;e y
conocer Ia composición. caracterislicas y ubicación de los porenciales consumidorcs.

1.2 ldentificación del Bien

Fil prolecto que sc presenla pretende inicialmente demostrar la factibilidad para
la elaboración de la nueva crema cosmética facial. nace de la necesidad de un
producto que llene las expectátivas del mercado femenino 1a que no es solo un
rcstitú)ente de las células capilares si no también un limpiador natural de manchal
porosidades. capas de maquiilaje y gr¿¡s¿t natural de la piel.. la adquisición. el uso o el
consumo de esle producto salisf'áce un desen o una necesidad, buscando un mercado
consumidor con pret'erencia a la utilización de productos naturales por el cual se

desarrollo un producto para el cuidado de la piel con propiedades medicinales para la
bellcza femcnina. ) con estc producto se quiere llegar alcanzar un puesto en el
mcrcado lmal 1'nacional de los productos para el cuitiado de la belleza femcnina.

El producto tiene tres aspectos básicos que cs nccesario tcner en cuenta:
Característica del producto con la formula a base de aloe y semilla de aguacate con
propiedades natur¿les que contienen sus dislintos componenles d,ándole a esla crema
de belleza las distintas características y propiedades que se indican en su formula.
Representando un producto de verdaderos resultados para el cuidado de la belleza
femenina.
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(]ONTENIDO QUIMICO

Extractos de aloe vera
Semilla de aguacatc (Preservante natural)
Accite mineral
Aminoácidos: (aporta 20 de los 22 quc rcquierc cl organismo) licina valina leucina.
l'enilanina- metiocina- cobre 1 :icitlo fólico. entre ot¡os.
Minerales: calcio, potasio. sodio. manganeso. zinc. cobrr, hierro I magnesio.
Vitaminas: A. Bl. 82. Bó. C y B 12.

Polisaca¡idos: celulosa. glucosa galactosa- xilosa arabinosa. acetilmanosc
(acemaban).

Prostaglandinas ¡.. ácidos grasos: acido-gamma-linoleico.
Enzimas: oxodasa, am¡nalasa calalasa lipasa- losfatasa alcalina.
Antraquinones: aloin, ba¡baloin 1' ácidc aloético.
Esencias 1 perfumes naturales
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Clasificación por su Uso

Producto de uso cosmético para la belleza 1,el cuidado de la piel.

F-uncionrs y Brnrficios
'flP()S t)E lts()

TRATAMIEN'I'() I) I.] T,IMPIEZ,A

La pic) debe estar preparada diariamente para recibir la hidratación y los principios
activos quc ncccsila. por lo tanlo una buena limpie:ra no solo brinda una bucna
apariencia sino que permite la acción de los componentes sobre la picl.

CRT]MA I)F] I,IMPIE,ZA PROFUNDA

Moderna formula hidrolavable que limpia en profundidad, elimina impurezas 1
rcstos de maquillaje. protegiendo y suavizando la piel. manteniendo el cutis terso 1
flcxiblc.

A('(',|()N 'l ()N . tcAN'l u

Con los extractos de aloe vera tonifica y refiesca la piel. diluy'endo su irrilabil¡dad.
e.jerciendo una acción suavizante ¡-, descongestionante sobre ella . De esta forma. sc
completa la limpieza de Ia piel. preparándola para recibir los principios activos que
nccesita.

I'RA-TAM¡EN'I'O DT], H IDRATACION

Una buena hidratación es indispensable para el cuidado diario de la piel. l,e devuelve
al cutis la humedad perdida y lo protcge de las constantes agresiones del medio
ambiente. evitando su resccamicnto y suavizando la piel.

CRE§TA HIDROPR0TE,CTORA

Sirve como filtro solar. hidrala y humccta la piel. reteniendo la humedad en ella-
protegiéndola ef'ectivamentc de la acción de la radiaciíln solar v agresiones
extemas. Así el cutis se mantiene joven. teso ) suave.

Ft-Ti¡DO H I I)RA'I'ANI'I.] (]OTIDIANO
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llidrata las capas superiores de la picl. protegiéndola cfectivamcnte dc las
radiaciones solares. luciendo así un cutis sano. dc aspccto joven ) atractivo.

TRIPI,R, CREMA IIIDRATANTE

Con el aloe vera y semilla de aguacate restaura la clasticidad ¡' firmcza dc los
tejidos. a¡"udando a prevenir su envejecimiento prematuro además contribuve a
la mejora de la capacidad de la piel pa¡a ¡etener humedad y proteger el cutis
contra los dañinos efectos de los ra¡ os solares. De ssta fbrma la picl adqu¡crc
una scnsación sedosa y agradable al mejorar su mclabolismo hídrico. lucicndo
masjoven. f irme y Uexible.

.tRA.I'AM 
I ENTO DE NU'TRICION

Para recuperar la lozanía y flexibilidad de la piel, es necesario nulrirla con
principios activos que frerm itan atenuar las líneas de expresión.v prevenir la
formación de amrgas.

(]R¡] M A (]O¡iTRA ARRTJGAS I],I'E,CTO ¡i t]TRI'TIVO

Con vitaminas A. Bl.82. Bó. C y Bl2. Estimula las lirnciones virales de la
piel. disminuvendo las alteraciones ligadas al envejecimiento de la piel.
atenuando las líneas de expresión )' arrugas. para lucir un rostro mas jovcn.
recobrando la suavidad )., lersura de la piel.

CREMA MEDICINAL

Puede ser ulilizada como medicina para las quemaduras de la picl Actúa
como
anti-inflamatorio. analgésico. antiviral, antitóx previene ¡ reduce la
inflamación artrítica

v



1.2.2 Productos que elabora la industria cosmética

Dent¡o del grar abanico de productos quc clabora cl mcrcarlo cosmético. uxistc
un limite de productos marcado por la definición ¡ealitada en cl RD 159911997
(l-.spaña) de lo que es un cosmético:

"Toda suslancia o preparado destinado a ser puesto en contacto con las diversas
panes superficiales del cuerpo humano (epidermis. sistema piloso y capilar.
uñas, Iabios ¡' órganos genitales extemos) o con los dientes ¡' las mucosas
bucalcs. con cl fin exclusivo o principal dc limpiarlor perfumarlos, modiflcar
su aspecto, y/o corregir los olores corpor¿les ¡'lo protegerlos o mantencrlos en
buen estado".
Esta definición un generalista se traduce en una gran canlidad de productos y
aplicaciones de
los mismos. Los principales se resumen en la siguiente lista

- Cremas. emulsiones, lociones. geles ¡'aceites para la picl.
Másca¡as dc bclleza.

- Maquillajc.
- Polvos de maquillaje.
- Jabón de tocador..iabón desodorante.

- Perfumes. aguas de tocador. aguas de colonia.
- Produclos para baño y ducha (sales. espumas. aceites. gcles)

- Dcpilatorios.
- Desodorantes 1' antilranspirantes.

Productos capilarcs.

- Productos para el afeitado (abones, espumas. locioncs).
- Productos para el maquillaje y desmaquillaje de la cara y los ojos.
- Productos para los labios.

- Productos para cuidado bucal y dental.
- Productos para cuidado y maquillaje de las uñas.
- Productos para cuidado íntimo exlemo.
- Productos solares.

Productos para bronceados sin sol.
- Productos blarqueadores de la piel.

- Pmductos antiamrgas.

Fln el presente proyecto se elaborara una crema a base dc aloe vera para el
cuidado de la piel de uso preferencial para Ia mujer.

v



1.3 Análisis de la demanda

1.3.1 EI mercado de la industria cosmética

Analizando el mercado. sc puede observar que los cosméticos son productos de
mu1 alto valor añadido y que eslán en continuo asccnso. por lo quc las cifras de
negocio que se barajan en la industria cosmética son astronómicas.

l'ls un sector que gasta anualmente grandes sumas de dincro en publicidad y
marketing. por lo que no es de extrañar que exista un poderoso mercado
internacional que promociona y difunde unas consignar estéticas a través de un
sofisticado engranaje publicitario l mediático sin precedentes en la
mercadotecnia contemporánea- Para conseguir aumentar el número de usuarios
de estos productos, la-s empresas están invirtiendo mucho en campañas
publicitarias mu) concrct¿s y cspccíficas. tanto por segmcntos dc cdad, como
por scxo (edad madura/edad joven. hombre/mujer).

1.3.1 Segmentación del Mercado

tl segmento del mercado cstará dirig¡do al scctor l'emcnino. conformado
Por las mu.ieres de 25 a 60 años de edad que utilicen crema fhcial en la
ciudad de Guayaquil. de estratificación Socio-Económica media baja a merlia
alla.

I STRAll l"l('A(] lON POR I:l)ADl:S

0a-l in thntes n%

niños pcqueños t0v"
niños grandes l2Yo

lJalT adolcsccntcs t 5v,
adultos jóvenes 2lo/o

adultos t5%
9ó0 adultos maduros 8Yo

ll.l0 scnt()r
anctanos 5,)k

v

hab. I

(milcs) lanos denominación

600 |

I eht)

I r:oo
I r++o

I rron l

------4;a
7a12

fr4ooT laarl
fl¡qoi as a i5

16 a .15

4ó 
" -50

,6{)



ESTRATIFICACION POR EDADES 70
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1.3.2 Factores que afectan la demanda

Dentro de los factores que afectan la demanda tenemos el crecimiento
de la población. los ingresos de los consumidores los habito de consumo
gustos ) preferencias y nivel de ingresos del consumidor
Entre ot¡os factores tenemos políticas gubcmamentales ingreso dc
Productos al mercado.

Es un mercado que actualmente. todavía esLá destinado principalmente a la
mu.ier. ya que si se toma como ¡eferencia el gasto en productos de belleza
f'cmenina- quien mal oril.ariamenle sulenta este mercado.
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1.3.3.1 Tamaño y Crecimiento de la Población

El mercado está compuesto principalmente por la población lemenina
en la ciudad de Guayaquil. Manteniendo una tasa de crecimiento en
el país de ?.2 o/o anual.. tenemos la proyección hasta el 2010

En la tabla se indica el número de habitantes de Guayaquil pro,v-ectada hasta el
Año 2010

Habitantes de femeninos de Guayaquil
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1.3.3.2 Hábitos de Consumo

Dcntro del mcrcatlo consumidor la mujer protege su piel para mitntcnerla
'l-ersa y para evitar un envejecimiento prematuro utilizando cremas para
Mantener su piel Protegida para qu€ su cutis luzca siempre .ioven y saludable

1.3.2,3 Gustos y preferencias

l,os gustos I pref'erencias del consumidor depcnrie del ti¡t de cutis
De Ia calidari dcl producto 1 de la capacirlad de pago con tendencia a
La utili¿ación de pnxluctos a base de elementos naturales

1.3.3 Nivel de ingresos

Las empresas sostienen que la recesión produce cambios de consumo. pero no
abandono del hábito de cuidarse ¡ esto alienta a pensar que por estos ticmpos
incursiona¡ en la vcnta tic cosméticos puede convcrtirse en una nueva oportunidad de
negocio l en una altemativa laboral alenurlora ya que éste mercado crcce
aceleradamente.

Las firmas de cosméticos más fuertes argumenlan que para el mercado de la bellei¿a-
no har crisis demasiado profunda. Ni siquiera los problemas económicos son motivo
para que las penonas abandonen sus ri¡uales de cmbcllecim iento.

Dcntro dc los l'actorcs quc afecl¿¡ al mercado consumidor tcncmos cl producto
intemo brulo

l.a Población Flconómicamente Activa es el principal indicador de la oferta de mano
de obra en una sociedad. I^as personas económicamente activas son todas aquellas
que. teniendo edad para trabajar. están en capacidad,v- disponibilidad para ded¡carse a
la producción de bienes 1 scrvicios económicos en un determinado momento. Dcsde
este punto de vista la hovincia del Guayas ocupa el ler lugar a nivel nacional

v



Poblacbn Económ¡camente Activa por Ciudad
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ESTRATIFICA(]I0N SOC'IO. IICONOMICA

ESTRATIFICACION SOCIG ECONOMICA %

Be¡o-Ba¡o (<100 )

Baio (s00-r001

Medio Eajo ($0300)

20%

40%

15%

Medio Medio (l00ll{00) Ill 2%

Medlo Alb (3000-1000) Il8%
Arb (5000.3000) Il3%
Arb Arb(>5000) I¡2%

Nivcl dc Ingrcsos del Consumidor

-5000
5000-i000 30/,

5 l\l^ 3000- r000 It%
.l tlll\,1 I 000-500
,J i\{ u 500-100 l5Yo
l I] 300- 100 4OYo

I RB <100

ry[EErifi[lffi1ttiffiE u

v



1.3.3 Comportamiento Histórico de la demanda

L.l análisis de la demanda constitule uno de los aspectos mas importantes del
pro)'ecto.
De acuerdo con la teoria de la demanda del consumidor. la cantidad demandada de

un protlucto depende del precio que se le asigne. del ingreso de los consumidores v
de la preferencia del consumidor

1.3.f Demanda actual

El objetivo principal que se p¡etende alcanzar con este análisis es determinar
Los factores que afecl¿n cl comportamiento del mercado y las posibilidades
Rcalcs dc quc cl producto rcsuhantc dcl prol'ccto pucda participar cfcctivamcntc cn
el mercado actual.

IM PORTACIONE DE COSMET¡COS
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Cuantificando Ia demanda de los bienes que el mercado requiere para satisfaoer una
necesidad o deseo especifico a un precio determinado.

Dc acucrdo con la necesidad se clasifica como mercado de demanda satislecha no
saturada dondc sc pucdc satisfaccr una nccesiüd mcdiantc
Publicidad u otros instrumcntos dc markcting pa¡a hacer crcccr la demanda.

Considerado como un producto de demanda suntuaria que satisfáce más
un gusto que una neresidad.
Un producto de demanda continúa es decir de carácter permanente.

l,a prol'ección de las imponaciones del sector dadas Banco Cenl.ral para el 2006 se
pro)ecta con Valor CIF'en S 2.881.4ó0 lo que indica un crecimiento
Dcl 28.75 o/o con relación al año 2005.encont ándosc con un mcrcado tlc

Demanda creciente.

I:RLCtll,NClA D[ (-OMPRA

3 MESES
430/" l MES

19./.

2 MESES
38.¿

f 1 MES ¡2 MESES D3 MESES

Tcnemos un mercado consumidor de 6 compras al año de promedio
aproximadamente.

v



1.3.3.1 Metodología de la investigación

Para lograr determinar el tamaño de nuestro mercado potencial ¡' sus caracteristicas.

nuestros clientes potenciales v sus necesidades. definir nuestm producto entre otros

puntos importantes, se recurrió a Ia rccopilación de información de luentes primarias:

por lo cual aplicamos el uso de la encuesla.

El método que se utilizará será la entrevista personal. la misma que se reali;rará

metiiantE un cuestionario o encuestá. lil tipo de cuestionario gue se cmpleará para los

posiblcs clicntcs potcncialcs quc posccn l¿rs siguicntcs caractcristicas:

Sexo femenino

Edad entre 25 a ó0 años

Clasc mcdia

Concrcer información básica sobre los gustos y prelerencias rle los posibles clientes

Conocer las reacciones sobre el nivel de precios de los productos en el mercado

Lugar de compra del producto

Valor del producto, marca

ENCUESTA

,,Usred utiliza crema facial?

¿Qué tipo de crema prefieres?

¿Con qu€ frecucncia compra?
mes€s

si No

Quím ico

2mescs

Natural

I mes

¿,Cuánto usted estaría dispuesto
pagar por una crema natural?

¿

S5 S7 S

¿,Qué tipo de envase prefiere? ET

¿Qué marca usa')

Edad:
60

t5-i0 3t-37 -l lt-{ 5 Lló-

,,Dónde prefiere comprar el producto

¿,Actividad del encuestado?.

v

tr

tr tr



TAMAÑO DE LA MTJESTRA

FÓET¡JLA

n = 12 (p'qy€a2

FACTOR COeRECOil
It{(N+r/(N-1)f{12)

n = TrrEfu (b h rn¡esfa
¿ : €Íü est¡rxl¡, Goqado
p:20
q=80
e = erro <bseeclo (9t)

N = Tgn¡tlo Urrerso (t¡€rcaó ObF&o)

ENTRADA DATOS R€SILTADOS

e:

N.EI
a(T,'áliñÚ,b .ñt).

lÉEo..laffiñ).
.15§F

1.3.3.2 Demanda actual del producto

Irl objctivo principal cs la cuantificación dc la demanda- o s¡¡a la cantidad de
Bienes ¡'servicios que cl mcrcado requiere para satisfacer una neccsida¡j o
Dcsco especifico a un precio determinado la intbrmación. la información obtenida
en la investigación pasa a ser la fuente de infbrmación para la elaboración del
pro)'ecto. la demanda se clasifica de acuerdo con su necesidad.
l.a utiliz¿ción de cremas es un producto tle tipo suntuario que satisface una nccesidad
para el cuidado de la bellcza y Ia picl.
De acuerdo a su destino se clasifica como un hien final .

Se considera Ios siguientes parámetros para determinar la demanda actual del
producto:

MUJllRl:S DE 25 A ó0 ANOS Q(JF. U'fll.l7.AN CRF-MA I.'ACIAl.

cUAYAQUIL

POBLACION FEMENIMA 1,040.598.HA8
POBLACTON FEMINrNA 25-60 AÑOS (]0% ApOXTMADAM[NT[)
52O.3OO IIABITANTES

IjS'I-RATIF'ICACION S(X-IO.F,C0NOMICA MEDTA BAJA A MEDIA AI,-TA
35%

5
MWLtrCU¿FANZA

90s 95% 9916
172 .¡?¡j

098 098 096
409
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TAMAÑODELMERCADO = IIO.OOO CONSUMIDORES
APROXIMADAMENTE

MLJ]ERES DE 25 A 60 AÑOS QUE LiTILIZAN CREMA
ESTRATIT'ICACION S(X-IO.ECONOMICA MEDIA BAJA A MI.]DIA ALTA

MUJERES QUE UTILIZAN CREMA FACIAL

%

¡ Sl UTILIZAN n NO UnLZAN

MLIJF,RES DE 25 A 60 AÑOS QLJF] UTII,IZAN CREMA NATURAI- O
QtJIMtC^.

MUJERES QUE UTILIZAN CREMA FACIAL

6,D/.

QI.IMICA
1404

MT[,RAL
E6Á

¡ MTL'RAL ¡ OUIMICA

'I"enemos 
un mercado consumidor con un 86 o/o de prefcrencia hacia los productos

Naturales
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1.3.-l Proveccién de la Demanda

La pro¡ección tle la demanda estará dada en función del crecimiento de la
población 1.el ingreso per. capital proyectada a 5 años en función de la vida útil
r.lel prol'eclo.
(Proyección tomada del INEN)

años
I 995

t996
t997
I 998
I 999
2000
200 r

2002
2001
2004
2005
2006
2007
2008
2009
201 0

m uJer€s

56848 t 3

576984ó
585ó r50
5943745
6032ó5 r

ó r 22886
ó2 143ó6
630582 r

6397920
649l]1I
65ffi72t
66MfiI
67U&4
6EE5907
6987606
708890 r

Cua¡aquil
8981 I I

I I 1544
925179
939018
9530&l
9ó73 t9
981772
996220

r0t0770
r025528
1040598
1056068
l07 t 867
10878ó5

I 103931
I I 19934

8000000

7000000

6000000

5000000

4000000

3000000

2000000

1000000

0

tr años

I] mujeres

'l 2 3 4 5 6 7I910't1 12 13 14 15'16
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Distribición del PIB Nacional
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Desdc el punto dc vista del Producto Intcmo Bruto:

l..l Análisis de Ia oferta

l.{.1 Clasificación de la Oferta

Nuestros compctidorcs

Para definir quienes eran nuestros competidores potenciales. recurrimos a una fuente

de información primaria como, Centro Comerciales. cadenas de almacenes. Farmacia

)'centros de Ventas de producto naturales. se obtuvo que dentro del mercado local de

productos para el cuidado tlc la picl tenemos los siguientes compctidores dircctos:

Nombrc Ciudad: Tipo de Producto

YANBAL
AVON
NIVEA

POND. S

ORIN F'LAMI:
EBEI-

Guayaquil. Ecuador

Cuayaquil. licuador
Guayaquil. Ecuatlor
(iuayaquil. Ecuador
(iua¡'aquil. Ecuador

Importado

Importado

lm¡rrtado

Importado

(iua1'aquil. Ecuador Importado

v



Para entrar a compctir con estos productos. s€ intentará utilizar la estrategia de

tliferenciación, cnfocándonos cn la calidad y Ia satisfacción dcl cliente, se tabuló la

encuesla final para poder realizá¡ el análisis correspondientc. el cual anojó los

si guientes resultados:

1.4.2 Factores que afecta la Oferta

Dento de los factores que afecta la olerl¡ está el incremento en el precio la
cantidad ofiecida aumenta y la cantidad demandada disminuyc.
Al igual que la tlemanda existen algunos factores que pueden producir cambios en la
ofeía. como el valor de los insumos. el desarrollo de la tecnología v el valor de los
hienes relacionados o suslitutos.

1.1.2.1. Número y capacidad de producción de los
competidores

Dcntro del mercado nacional no existen empresas dedicadas a la producción de
crcmas faciales )'a que t«los los productos snn imporlados.

1.1.2.2. Comportamiento histórico de la oferta

La Ofcrfa csta compuesla principalmente por las importación de productos para la
belleza. prescntándose un cuadro de las imponaciones de productos para la bellez:
desde 199ó hasta. 2005 enconlrándose un crecim¡ento importanle dentro del sector
de la bellez¿ (tomado de las estadísticas del Banco Central)

AÑO IMPORTACIONIIS
1996
t997
I 998
I 999
2000
200 |

2002
1003
2004
2005

134227
4ó691 0
48ó3ó5
585982
751260

l0 I 6290
r 215500
I ó60200
16665 t0
2t24720
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l.{.4 Oferta Actual

l,a olena actual csta compuesta principalmente por los productos de las grandes
€mpresas cosméticas de América donde Ia distribución del mercado se presenta en
el siguiente grafico.

MARCAS t,íDERES DENTRO DEL MERCADO LOCAL

MARCAS LIDER DEL MERCADO

EBEL OTRAS
30h 9%

YANBAL
32%

ORIN FLAME

NIVEA
14yo

POND-S
174/.

AVON
1804

¡YANBAL ¡AVON Ú POND S o NIVEA ¡ORIN FLAME ¡EBEL trOIRAS

Tenemos como líder a la crema de Yanbal con una participación en el mercado local
tle un 32 %.

v
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I.4.5. Proyección de la Oferta

Para Ia proyección de la demanda se considera las importaciones de productos para
la bellez¿ con Valor CIF-

l.l Determinación de la Demanda Insatisfecha

Sc determina como demanda insatisfccha dentro dcl mercado de las cremas
Cosméticas, captar un 5% del mercado consumidor, que prefieren las cremas con
productos natu¡alcs-

En relación con la oponunidad de mercado la demanda sc la clasifica como rlemanda
satist'echa no saturada. cuando estando aparentemente satisfecha puede mediante la
publicidad u otros instrumentos tle marketing captar parte o hace¡ crecer la demanda.

lm rtacioncsan(-)s flt u ercs

1995
I 996
1997
I 998
I 999
2000
2001

:002
2001
2004
1005
200ó
2007
2008
2009
201 0

56848 t3
5769846
5856150
5943715
6032ó51
6 t 22tt¡t6
62 r4366
630582 t

6397920
6491 3l I

658672 r

ó684ó4 t

6784644
ó8lt5907
698760ó
7081t90 |

4020 t6
434227
4669 l0
4863ó5
585982
751260

I 0 tó290
r235500
ró60200
I 666510
2t2472.0
2883450
36ó t982
4t0l4l9
4593590
5190756
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CAPACTDAD DE COMPRA DEL CONSUMIDOR = $ 6.0 Dólares

NIJMERO DE COMPRAS AL AÑO = 6 compras

MUJERES DE 25 A óO AÑOS QUE UTILI,4AN CREMA FACIAL

ESTRATIFICACION SOC'IO-ITCONOMICA MEDIA BAJA A MEDIA AL'llA

I 10.000 Consumidores

VALOR A PAGAR

50%

4U/o

w.
20"4

100/o

0%
5 DOLARES 7 DOTARES 10 DOLARES

¡ Seriel

lil valor promedio de compra por crema al año de S 6 Dólares aproximadamente

2504 27./,

v
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FRI]CL]INCIA DI] COMPRA

3 MESES
43% l MES

19%

2 MESES
§oÁ

f 1 MES ¡2 MESES a3 MESES

Tenemos un mercado consumidor de 6 compras al año de promedio
aproximadamenle.

I.5Comercialización

1.6.1 Estrategias de Precios

l,as estrategias con las cuales se establecen los precios de los productos varían según
la fase del ciclo de vida que esté atravesando el producto. Durante la introducción del
producto al mercado es cuando se produce el proceso más dificit.

Una compañia quc introduce un produclo nucvo imitador dcbc decidir como
posicionara a su producto anle la comp€tencia en términos tle calidad y precio.
Existen para ello las siguientes estrategias:

Estrategia de buen valor: introduce un producto de alta calidad a un prccio acccsible

Estrategia de economía: productos de calidades medias a precios accesibles

Estratsgia para p€nctrar cn el mercado: sc fija un prccio bajo. con cl fin dc aúacr
Ia ma1'or cantidad de compradores posibles .v., así lograr una importante
parlicipación en el mercado. Al tener. entonces. un elevado votumen de ventas. los
costos. por ende. serán inf'criores. lo que ptrde permitir baiar más aún el prccio.

v



1.6.2 Estrategias de Promoción

Se establece como medios de promoción los siguientes: los anuncios publicitarios de
periódicos. revistas especializadas. cuñas radiales. y folletos informativos en los puntos
dc ventas.

[,a función de los anuncios es dar a conocer las características. vcntajas l beneficios del
producto para tratar de persuadir al cliente a que se decida a usar nuestro bien y
diferenciarlos de la otbna de otros.

1.6.3 Estrategia de Servicio

Para entrar en nuevos mercados se hace necesario además. diseña¡ una cstratcgia de
servicio al cliente con el fin de conscguir l mantencr a los clientes habituales que posee

¡ la atracción de nuevos. Criterio bajo el cual descansa la satisfacción de las necesidades
en los clientes

1.6.4 Estrategia de Plaza

Dcntro de la estrategia de plaza sc detcrminan los siguienles aspectos:

Distribución por sectores

Políticas de inventario de Producto Terminado

Costo de Transporte

Almacenamiento l Bodegajes

l.7Análisis de Precios

D precio es el clemento más importante de la estrategia comercial cn la
determinación dc la rcntabilidad del proyecto, ¡'a que el será cl que defina en ultimo
termino el nivel de los ingresos. Ll precio al igual que en el caso del producto.
requierc considcraciones mayores dc lo quc sc desprcnde del simple signilicatlo dc la
palabra. En cste caso. las condiciones de ventas son fundamentales en la forma quc
adquiere el tlujo de ingreso.

La definición tlel precio de venta debe concilia¡ diversas variables quc influyen sobre
el comportamiento del mercado. Esra la demanda asoci¿da a los distintos niveles de
precio. lucgo los precios de la competencia para productos iguales ¡,sustitutos y, por
ult¡mo los costos.

La fbrma para calcular el precio es adicionando un porcentaje a los costos unitarios
totales calculando un margen sobre el precio o sobre el costo una tasa del 25 %o

Pv: Cu +Cu . h

Pv= 3.?0 + (3.20 x 0.25)

v



Pv=$4Dolarcs

l.flCanales de Distribución

[-as decisiones sobre el Canal de distribución o Comerciali¡¿ación se encuentran enlre
las más im¡xrrtantes que debe tomar la administración. pues afectan de manera
dirccta todas las dcmás dccisioncs dcl pro¡'ccto

l.a mayor parte de los productorss utilizan intermediarios para llevar sus productos al
mercado I tratar de organiza¡ un canal de distnbución.

Servicio al público. a cambio de sus ganancias

Los Canales de Distribución para la comercialización de los productos priva el
criterio de lo que se ha dado en llamar el "Grado de Exposición del Mercado", de los
productos. que aspire la empresa. En tales c¿sos, se habla de Tres Grados de
Exposición:

l- Distribución Intensiva: Por medio de la cual se exponen los productos en tülos los
lugares posibles de comercialización. Es el caso de esos tipos de productos que se
encuentran en todas partes. La característica dominante de esta altemativa de Canal
de Distribución es la omnipresencia de los productos, que se comercializan por utes
canales

2- Distribución Exclusiva: Se caracteriz¡ por la concesión de exclusividad de
rlistribución del producto a unos pocos distribuidores. con delimiraciones
geográficas: pero con la condición expresa de que tales concesionarios se abstengan
de vender productos de la competencia- como ha de esperarse. Esta modalidad oliece
la ventaja de un control más riguroso. de todas las fases de la comercialización de los
productos. ya que suele regirse por un contrato flrmado al res¡rcto; mediante el cual
quedan establecidas las condiciones generales de los precios. promoción y demás
condiciones de ventas. Estas condiciones aytdan a fomentar y manlener Ia buena
imagen del producto. así como el nivel dc kls prccios. r'los márgcnes dc utilidades
para Ia empresa productora ) sus distribuidores.

l- Distribución Selectiva: Combina las venujas de las dos anreriores. ) aunque
proporciona un debilitamiento relativo de los contmles que aspira todo productor:
también es muy cieno que reduce los costos de los productos. Permile una
penetración más controlada de los mercados o segmentos de mercado. que en
particular interesen a los productores.

v



1.8.1 Cadena de Distribución

Los Intermediarios son todos aquellos eslabones de la cadena que representa a los
Canales de Distribución, )'que est:fu colocados ent¡e los productores 1. los
consumidores o usuarios finalcs dc talcs productos; añadiendo a los mismos los
valores o utilidades de tiempo. lugar y propiedad.

l-as lunciones desempeñadas por los Intermediarios resultan de vital importancia en
la cadena que reprcscnta todo canal de Digribución.

El número l clase de Intermediarios dependerá de la clase y tipo de producto, asi
como dc la clasc ¡'tipo de consumidorcs o usua¡ios finalcs. o sea al mcrcado. al quc
va dirigido o para el cual ha sido concebido al producto.

Productor =>> Distribuidor:>> M¡norista =>> Consumidor

Productor :>> Minorista :>> Consumidor

1.8.2 Determinación de Margen de Precio

Para la dcterminación del margen del precio debemos considerar un precio de
introducción que se lo aplica a nuevos productos que entran en competencia con
otros de sus mismos géneros tratando que el consumidor p€rciba un valor agregado

Criterios para la determinación del prccio:

Promoción del producto

Participación del mercado

Costos de producción

Canales de dist¡ibución

Rotación del producto

Descuentos especiales

v



l'lPO DI:. I'.NVASE

TIPO DE PRESENTACION

IND¡FERENTE
1./"

trS IRA I'lI;I('ACION POR IDADHS

ESTRATIFICACION POR EDADES

DE25A 30 DE 31 A40 DE 41 A50 DE 51 A60
AÑOS AÑOS AÑOS AÑOS

¡ Seriel

TUBO
4804

POMA
51%

¡ POMA f TUBO o INDIFERENTE

El mercado consumido¡ dio una pref'erencia de un 5l% a los envases de poma
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I-II(iAR DF, (-OMPRA DF-L PRODIi(''I.()

LUGAR DE COTPRA

CATALOGOS
35%

CENIROS
COMERCIAL

4204

FARMACIAS
230Á

¡ CEN]ROS COMERCIAL ¡ FARMACIAS t,] CATALOGOS

A(' f IVIDAD ICONOMIC^

ACTIVIDAD ECONOMICA

D EMPLEDAS
2604

N PROFESION
17%

D ESTUOIANT
E

37%

¡ AMAS DE

CASA
200^
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CAPITULO II: ESTUDIO TECNICO

z.l Tamaño del Proyecto

Es importante definir el tamaño que tendrá el Prol ecto para determinar el nivel de
inveruión y los coslos que se calculen sobre la estimación de la rentabilidad que
podría generar su implementación. l-a decisión que se tomc
Con respecto al tamaño determinara el nivel de operación con relación a los
lngresos por ventas.

2.I.1. Factores que determinan el tamaño del proyecto

La dctsrminación dcl tamaño a un análisis interrelacionado de una gran
Cantidad tle variables del proyecto entre las principales lenemos:

La cantidad demandada del proyecto
Cantidad demandada del mercado

llal tres situaciones básicas de tamaño que pueden identificarse respectó det
Mercado:
Aquella que Ia cantidad demanttada total se cla¡amente menor que la menor de las
unidades productoras posibles de instalar.
Aquella que la canlidad se igual a la cantidad minima que pueda instalarsr.
Y aquella en que la cantidad demandada se superior a la mayor de las unidarjes
productoras posibles de instalar..

2.l.l.l Mercado

[.a estimación de las ventas del mercado objet¡vo es de 55000 unidades año
considerando manlener una demanda constanle.

2.1.1.2 Disponibilidad de Recursos F¡nancieros

Una de las limitantes del Proyecto son los recursos financieros el cual será
F'inanciado en un 70 Y" por recursos propios 1. el otro 30olo se fina¡ciam
A travús dc una institución bancaria.

v



2.1.1.3 Disponibilidad de Mano de Obra

Den¡ro del mercado dc Guayaquil cuenta con gente que a trabajado en la
I'-laboración de producto para el cuidado de la piel.
En nuesúa ciudad existe una asociación de Químicos Farmacéuticos con
La especialidad en la claboración dc Productos Cosméticos, lo que nos pcrmitc
contar con mano de obra calificada para lleva¡ adelante nuestro
Proyecto.

2.1.1.5 Disponibilidad de Tecnología

Respecto a la maquinaria para la fábricación de cremas no eriste en cl pais 1 la
importación de estos equipos. el montaje e instalación de esta maquinaria liene
costos muy elevados para un mercado quc el provecto va a cubrir (costo aproximado
es de mas de § 200000).

Se recurrió a la cotiz¡ción de una emprcsa nacional que elabora maguinaria r
equipos lndustriales. dondc se tomo el valor para la maquinaria.

2.1.2 Optimuación del Tamaño del Proyecto

Para et'ectos del pro),ecto se considero una demanda conslante de:
2750 unidades por mes

2.1.3 Definición de la Capacidad de Producción

La capacidad de producción esta en función del tamaño del mercado

MLRCAIX) OBJETIVS% 5500 consumirlores

TRECI.JI]N('IA DE COMPRA X AÑ() 6 VECES

PRESUPT.JTTSTOAÑO(5500x6 =) 33000 UND

v



2.2 Localización Del provecto

2.2,1 Macro Localización

El presente proyecto se realizo en la ciudad de Guayaquil cantón de la
Provincia del Gual.as
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2.2.2 Nlicro Localización

lil presente proyecto se encontrara ubicado el la parmquia 1'arqui en la zona norte
de la ciudad (limonal) para estar cerca del mercado consumidor y en un lugar de
fticil acceso para los proveedores de Materia Prima.

2.2.2.1. Factores de la localización

Entre los f'actores para la determinación de la localización tenemos:

Cercanía a vías de de acceso

Cercanía a la mano de Obra calificada

Disponibilidad I costo de mano de obra

Ccrca¡ia de fuentes de abastecimiento

ljactorcs ambicntales

Cercanía del mercado

Disponibilidad de todos los servicios básicos

Comunicacioncs

v
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2.3 Ingeniería del Proyccto

2.3.1 El proceso de Producción

El proceso de fabricación de una crema. ha1, quc dividirlo en va¡ias fascs que van
desde la formulación en laboratorio hasta el proceso industrial generalmente
discontinuo.

La primera fase es la lormulación de la crema que se va a fabricar (el tipo de
emulsión que vamos a oblener). Flsta formulación ha de tener en cuenla todos los
componentes y principios activos de acuerdo con el efecto que se desea que produzca
la crema cosmét¡ca- y separarlos según sean tle base acuosa u oleosa. Ln esta
lbrmulación sc rlcllncn los componentes ) Ias cantidades tal y como se ha comentado
en el capitulo anterior.

Una vez fbrmulada la crema se procederá pasar a la segunda fasc en la que
conesponde fabricar la crema cosmética a escala de laboratorio. En la fabricación a

esta escala no se obtendrán más que unos por:os kilogramos de crema. El equipo de
tábricación en un laboratorio consta de material mul' diverso, desde equipos
compactos mul modcmos hasta pcqueños agitadorcs, sicndo cl rccipicnte cl vaso dc
precipitados. Esto es lo más lo común. además del equipo necesario para cal€ntar.
scpar¿u ! mezclar las f'ases, calenta¡ los preparados, etc. Además se ha de disponer de
los elementos necesarios para el análtsis y evaluac¡ón de Ia crcma obtenida.

Éste será el momento para evaluar las propiedades de la crema que se obtendrá v
rcalizar los retoques en las cantidades 1' composicioncs antes de pasar a la siguienle
etapa.

Dcspués de oblener la lbrmula descada con los rcsultados espcra<Ios. sc pasa a la
tcrcera fase en la que se procede a la fabricación a pequeña cscala" en mezcladores no
mayores de unos 50Kg. Estos mezcladores serv¡rán como equipos de tábricación
para productos a pequeña escala o como prueba para realizar el escalamiento a la
fabricación a una mavor escala que es la que se tráta en este proyecto.

Control químico

Se utiliza cuando sr desea conocer la composición del producto. conservadores y
sustansias activas que contenga el cosmético para evaluar si cumplen con lo
cstablecido en Ia reglamenlación y evitar que el cosmético pueda contener algún
producto tóxico 1'lo inilante.

[-os elementos que principalmente se determinan son el agua. materias grasas.
suslancias activas ) conscrvantcs. Los métodos que llevaremos a cabo para
determinar las mismas será desde el examen de ceniz¿s al esp€ctro infrarrojo. aunque
los métodos va¡ia¡án en función de elemento a determinar, por ejemplo Ia
cspcctrofotometría para determinar el filtro de una crcma solar.

Control microbiológico

v



l-as emulsiones, en espccial las O.AU ticncn un importantc ricgo dc contaminación
microbiológica.
Esta contaminación puede provenir de las materias primas más susceptibles a
contaminanie. como el agua o algunos extraclos vegetales o de los envases que
pueden favorecerla.
Por ese motivo s€ han de realizar conlroles microbiológicos para as€gunr que no se
produce la contaminación ni que los conservantes pueden ser inhibidos por la acción
de los emulgenles empleados.

2.3.1.1. Diagrama de Flujo

Por el tipo de cosmético a fabricar. es decir. una crema facial o lo que es lo mismo.
productos de alto valor añadido ¡' cn cantidadcs limitadas a mcnosl00 Kg. diarios.
no es necesario la instalación dc un equipo rle fabricación cn continuo. como scría el
caso de genes y champús.
En este proyecto se tr¿lará exclusivamente de los equipos de fbbricación a la escala
final. así
como dc los scrvicios de proceso 1' la limpieza dc los mismos.
En un primer planteamienio del pmcéso. tenemos lñ siguiehte :
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2.3.1.2. Requerimiento de de mano de Obra

De acuerdo al volumen de producción tenemos los siguientes requerimientos
de mano de obra:

I JelL de l'roducción

2 Operadores de Producción

2.3.1.3 Requerimiento de Insumo y Servicios

[ntr¿ los Principales insumo 1 matcriales tenemos :

l\'f 

^1'f 
rRlAt.lrS

Aceite minerales
propilparabeno Kg.
extracto de uibila Kg.
escncias naturales oz-

etiquct¿ y empaque
envase de 200 gr.

2.3.1.4 Estimación de la Inversión

La inversirin para la estimación del Provecto

INVI]RSION EN ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIAS Y EQUIPOS
INSTALCTONF-S
BIENES MUEBLES
EQUTPOS DE OFTCINA
TOTAL

Valor Activo
3.720.00

i 200.00
500.00

t2E0.00
6700,00
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I\VI:RSIO),1 Dtr CAPI fAI. I)l: fRABAJ()

DIAS DE INVENTARIO EN MATERIA PRIMA ( I 5 días)
DIAS DE, INVEN'IARIO DE PRODI]CTOS F]N

DIAS DE INVENTARIO DE PRODUCI'OS'I-HRMINADOS (Sdias).roTAL_--tl

t.735.77

1..1.]5.95

$ ll7t.72

2.3.2 calendario de Ejecución del proyecto

I er mes 2 do mes 3do mes 4lo mes Sdo mes

$

s

$

v

dc la empresa

dc instalac itin

instalación Maquinaria

ón dc pcrsonal c lnducción

l)crm isos dc Instala¡:ion

[)ruebas de l'roduccirin

Materiales e lnsumo



LA EMPRESA Y SU ORCANIZACIóN

-1.1. La empresa

CL¡\SI l-l(lA(ll()N I)E LA EMPRESA

POR STI PROPIEDAD: I--MPRF]SA PRIVADA

I}OR SI,,f FINAI,IDAD: I -L](]RAlIVA

TIPO DE ACTMDAD: FII-ABORACTON DF. CRFIMAS PARA LA
RI:,LLE7,A,

TA}TANO DE t,A F]MPRE,SA: MICRO El\4PRLsA

FORMA t,EGAL Df, CONSTITUCION: tJNIPt,RSONAI

3.2 Base Filosófica de la empresa

(-REACIoN DE UNA EMPRESA UNIPERSONAT,

BREVE ANÁLISIS DE LA LEY
RESTONSABIT,IDAD LIMITADA
CONSTI-I'UCION:

DE EMPRESAS UNIPERSONALES DE
Y SU API-ICACIÓN PARA SU

IN f RODUCCION.- Publicada En el R.O. No. l9ó del 2ó de Enero del 200ó. propicia
el desarrollo de la "microempresa" a través de la empresa unipersonal de
rcsponsabilidad limitada dirigida por una persona natural con capacidad lcgal para
realizar actos de comercio.

(; T:NERA I-IDADES Y NATURALT]ZA

La cmpresa unipersonal de responsabilidad limitada es una persona juridica
distinta c independientc dc la pcrsona natural dueña- sus patrimonios son

v



separados. por lo que sus obligaciones no será responsable. ni viceversa.
salvo lo dispucsto en la Ley. (Art.#2 L.E.U.R.L.)

2. l-a inscripción en el Registro Mercantil. marca su existencia
3. La empresa unipersonal de responsabilidad limitada siempre deberá

pertenecer a una sola persona natural con capacidad legal ¡'no por las
personas jurídicas

4. Gerente Propietario se llama al dueño de la empresa unipersonal de
rcsponsabilidad limitada.

5. Una peruona natural puede constituir varias E.U.R.L. . con objeto empresarial
y denominación distinto. gue no provoqucn conf'us¡ón.

6. La E.tJ.R.L. no podá negociar con su propieurio ni con sus par¡entes hasta el
cuarto grado de consanguinidad o el scgundo $ado de allnidad.

7. El gerente-propietario de Ia E.U.R.L. es considerado de acuerdo a la 1,e1,

como comerciante.

CONTENIDO DE, LA ESCRITT]RA DE CONSTITTJCION DE I]NA
EMPRESA LINIPERSONAL:

Es a través de una minuta, se entrega al Nourio para elevar a escritura Pública la
el contenido de la constitución dc una empresa unipersonal y contiene lo
siguicntc:

l. COMPARECIENTE (pcrsona natural quc va a realiz¿¡ actos do
comercio): si es casado. también la de su cónyuge. pero solo habni un
único dueño (esto es para efecto de gananciales por futura disolución del
matrimonio).

2. DENOMINACÍON.- El nombre o iniciales del gerente propietario luego
se agregará las iniciales E.Ll.R.L. También podrá contener el genero de
la actividad económica de la emprcsa; la que no podrá ser igual o
scmcjantc a otra )'a cxistcntc.

3. NACIONALIDAD Y DOMICILIO.- 'l'oda E.U.R.L. quc sc consrirula c
inscriba en el Ecuador será de nacionalidad ecuatoriana y su domicilio
princ¡pal deberá radicarse en un cantón territorial nacional que
determine su Constitución, pudiando establecer sucursales.

4. EL OBJETO.- Fls de una sola actividad económica la misma que debeñí
ser concretado en tbrma clara )' precisa, pudiendo celebras toda clase de
actos )'contratos, excepto las que se determinan en el Art.l6 de la t-ey
de Empresas Unipersonales

5. P[.AZO.- Debcrá constituir$ por un plazo determinarlo Lj. 20. 30 años;
pudiendo restringirse o prorrogarse.

6. DEL CAPITAL.- DebeÉ lijar en forma clara v precisa en su conslitución
)' solo podñi ser en efectivo o numera¡io. que podni aumenlarse o
disminuirse siempre v cuando no sean inferior a diez rcmuneraciones
básicas minimas unificadas del trabajador en goneral; y cstc capital se
llama "capital empresarial o asignado". Será depositado en un banco bajo
la dcsignación espccial dc "Cucnta de fntegración dc Capital" : cstc
documento es habilitante para el otorgamiento de la Escritu¡a
correspondiente.

7. DE LA ADMINISTRACION Y DF, LA REPRESENTANCION
LEG^L.- El Cerente-Propietario es el administrador y representante
legal I utilizará para esle propósito un copia certificada actualizada de la

v



Escritura Pública de la constitución e inscripción de la empresa o
ccrtiflcación actualizada del Registro Mcrcantil. La rcprescntación lcgal
lo ejercerá a toda clase de actos 1, contratos relacionado con el objeto
empresarial. así como los que tenga por obieto garantizar las
obligaciones. Podrá designar uno o más a¡xrderados generales de Ia
cmpres¿ a través de Escritu¡a Pública debidamenre inscrita en el Rcgistro
Mercantil del domicilio principal de la empresa o fi:era dc ella scgún el
caso. [,] Gcrcntc-Propietario, los Apodcrados, cl cónyugc ni sus
ascendientes y descendientes no podrá rcalizar la misma actividad a la
que se dedica la emprcsa scgún su objeto empresarial excepto lo
determinado en el an.45 de la misma Ley.

8. Dt-l LA CONTABII.IDAD Y DE LOS RESUI.TA[X)S.- Debeni llevar
contabilidad. Anualmente deberá presentar balance general y su cuenla
de pérdida 1'ganancias dentro de los 90 días posteriores a la terminación
dc cada ejercicio económico. Debiendo fbrmar el fbndo de rescrva legal
con el l0olo de las utilidades si lo hubiere. Las resoluciones que
anualmcntc toma¡c cl Gcrcnte-Propietario frenle a los resullarlos
económicos debeni dejar constancia mcdiant€ acta lechada y firmada por
el gerenre-propietario y contador de la emprcsa denlro del primer
trimestre dcl calenda¡io y ejemplar se protocoliza en notaria junto con cl
corrcspondiente balance v el esBdo de cuenta de perdidas ¡.ganancias de
Ia emprev. Los gerente-propietarios 1' los apoderados res¡ronden en
fbrma personal ¡'solidaria hasta por culpa leve.

9. DI: LA DISOLUCION Y LIQUIDACION.- [,] gcre ntc-propietario o sus
succsorcs dc la E.U.R.L. pixlrlin dccl¿r¿r disuelta volunta¡iamcnte en
cualquier tiempo a través de Escritur¿ Pública y proceder luego a su
liquidación como también po&á disolverse for¿osamente en los casos
que lo dctermina el Art.#55 de la Le1'de Empresas Unipcrsonales a
través de un Juez de lo Civil del domicilio principal de Ia empresa. En
el decreto del Juez se nombrará un liquidador que se inscribirá en el
Registro Mercantil de la Sentencia que dicta el Juez ordenando la
disolución y liquidación podrá apelar ante la Corte Superior el gerente-
propietario.

10. DIr t.A PRESCRf PCION.- l.a disolución de la E.tJ.R.l-. prescribirá en
tres años. contado desde la fecha de inscripción en el Registro Me¡can¡il .

en cinco cuando es por quiebra y lo determinado en el Art.# 66 de la
misma l-ey.' prescribe conlorme la normas del Código Penal.

PASOS A SF]GUIR PARA SU I-t.,GAI-IZACION

A. Escritura de Constitución que contendrá: Nombres apellidos.
nacionalidad. domicilio y estado civil del gerente-propierario:
denominación. domicilio como scde de la empresa y sucursales si la
ruviere. objeto. plazo, monto del capital asignado por el gerente-
propietario. la determinación del aporte y la asignación mesual que
habrá de percibir de la empresa el gerente-propietario y tlemás
disposiciones lícitas.

B. Escrito Judicial firmado por un Abogado s€ presenta ¿ la Sala de
Sorteo del Palacio de Justicia solicita¡do a un Juez de lo Civil su
aprobación e inscripción en el Registro Mercantil.

v



C. Luego del sorteo de Ley" se asigna a un Juzgado de lo (livil donde se

tramitará lo solicitado.
D. Se califica la solicitud. si es incompleta. la manda a completar

(e.iemplo: No esla muy claro lo que pide. falta algún documento,
etc.) ]- si no^ ordenar que se publique un extmcto por una sola vez
en uno de los periódicos de mayor circulac¡ón en cl domicilio
principal de la empresa; el extracto contendrá lo que se detalla en el
litcral A anrcs citado.

IJ. Una copia de esu publicar.ión se agrega al expediente para dejar
constancia de lo realiz¡do.

F. 20 días de plazo se espera para que cualquier acreedo¡ del gercnte-
propietario o persona que se crea perjudicada por la constitución de
la empresa para oponerse con fundamentos. contados desrle su
publicación: se tram itani 0n juicio verbal suma¡io ante el mismo
Jucz que ordenó su publicación.

C. Vencido el plazo l sin oposición el Jucz aprobará mediante
Resolución Judicial la conslitución de la empresa y ordenará su
inscripción de estos dos instrumentos en el Registro Mercantil del
canlón del domicilio principal de la empresa y de otros cantones s¡

[uere detener sucursales.
H. Todo cambio que se desee hacer a la Escritura de Constitución

incluyendo la apetura de sucursales y la liquidación voluntaria se lo
hará a través de Escrilura Pública con la corres¡rondiente
decla¡ación dcl gcrcntc-propicurio.

RESIJMEN PARA QUE UNA EMPRESA I.JNIPERSONAt, PUEDA OPERAR
LI]GALMENTE,

II,

III

IV

VI
VII

VIII.

Escritura de Constitución inscrit¿ en Registro Mercantil
Resolución Judicial donde se aprueba la Escritura de
Constitución. umbién inscrita en el Registro Me¡cantil.
El nombramiento del gerente-propietario son los dos
documentos certificados arriba anotados.
El inicio de la actividad comercial lo determina la Inscripción
del Registro Mercantil.
Aflliación a uno de los gremios o cámafa según su rama
comercial.
Solicitar al Servicio de Rentas Intema un R.U.C.
Solicitar facturas a urur imprenta reconocitla y autorizada por
cl Servicios dc Rcnus Intcma.
La constitución o las rcformas de las empresas unipersonales
de responsabilidad iimitada no r:ausarár impueslo.
contribución. carga tributaria fiscal. provincial. municipal ni
especial.

v



3.2.1 Visión

vtsloN

Ser un producto reconocido dentro del mercado nacional dedicado a la elaboración
de productos naturales que se preocupan por el cuidado de la belleza y.' de la piel

1.3..1Misión

MISrO¡i

Velar que nucstro producto tenga aceptación dentro del mercado local especialmente
el mercado lemenino tanto p'or su calidad y'su prec io

3.2 Estrategia empresarial

Estrategia es la adaptación de Ios recursos ¡.'habilidades de la empresá al entomo
cambianle, aprovcchando sus oportunidadcs 1'cvaluando los ricsgos cn función dc
objctivos ¡ metas".

I-a estrategia es el camino que la empresa debe recorrer para alcanzar sus objetivos.
'foda estrategia es básicamenle estrategia competitiva.
Desde el punto de vista de los objetivos estratégicos se podni optar por todo el
mcrcado o una parte del mismo. y desle la óptica de las ventajas com¡retitivas
existentes, las altemativas scrían la diferenciación o el control dc costos.

Conccntraciún o enlbque dc espc,cialista

v



El objetivo dc esta estrategia es concenlrarse en la atención de las necesidades de un
scgmento o grupo palicula¡ de compradoreq sin pretender abastecer el mercado
entero. tratando de sat¡sfacer esle nicho mejor que los competidores.

ANÁT-ISIS ESTRATÉGICo

Se evalúa el ambiente intemo de la empresa que comprende sus "foñalezas" 
-r'

"debilidades". que incluyen los recunos humanos. técnicos. financieros. etc.
Se analiza el contexto que cont¡cne a la empresa, con sus posibilidades de desarrollo
de mercado (producto/scrvicios) 1 las alternativas que ofiecen mayores perspectivas
de crecimiento rentable constitu¡en las "oportunidades": y por otra pafe se evalúa¡
las "amenazas" que representan un obstáculo para su crecimiento.

Fortalezas

. La experiencia que uno tenga en el ramo de la actividad

. Rccursos humanos bicn capacitados y motivados

. La acccsibilidad a las matcrias primas a precios adecuados

. La calidad de los producros

. Ubicación apropiada

Oportunidades

. Mc¡cado en crec¡miento
Deficiencia tle la competencia en ta producción y/o distribuciÓn de sus

productos
Posibilidades de exPorur

Debilidades

. l.imitación en el capital de trabajo

. Recursos humanos sin ta"tiüc.ion y.toulmente desmotivados

. Cono.i.¡."to inadecuado del mercado

. No conbr con ," d"p"";:;; ;c in,"stiga"ion ac nuevos productos

- Comotte ncia dcsleal

. ir"ti.io" dc proriuctos sustitulos

: 
,ti,,f;ffiJn 

f," nu"'o' Productos imPorudos

. Escase¿ dc matcria Prlma

Amcnazas

v



1.4 La C)rganización

3.3. I Organigrama Estructural

hS.lRLlCl'tJRA ()RGANITACIONAl.:

l-lPO Dtr ORGANIZACION: POR DI:PAR'I-AMEN I-O:

ORCANIZACION: LINEAI- }:UNCIONÁt-

(ll-.RliNl'll

JEFE DE
OPIIRACIONIIS VI.,NTAS

ADN,IINIS'IRACION

FINANZAS

PF,RSONAt- DE
OPI,,RACION}]S

v



3.3.1 Organigrama Funcional

PT] R}'I L}IS ORG A:{I ZACIONA LES

.IEFE FI\ANCIERO ADMINISTRATIVO:

FORMACION ACADF,MICA: st lPt.R toR

CAPA('I ACION O CONOCIMIENTO: FINANZAS. CONTABII,IDAD Y
ADMINÍSTRACION DE

PERSONAI.

EXPt]RIENCIA PRI.,VIA : tJN AÑo

cARGO ALTO NM:I. Dli IIABII-f DADES TECNIC^S. CAPACIDAD DE
PI.ANIA('lON Y ORGANIZACION. ('ONOCIMIF:NTO FN
CON'IABILIDAD Y ADMINISTRACION DE PERSONAI,

JEFE DE OPERACIONES:

FORMACIONACADLMICA: SUPERIOR

CAPACI'TACION O CONOCIMIF.N'|O: QUIMICO tTARMACIIU IICO

T:XPERIENCIA PREVIA: DOS AÑOS

CARCO: AI--IO NIVF.I- DE HABILIDADES TECNICAS. CAPACIDAD DE
PLANEACION Y ORGANIZACIÓN DE I,OS PROCESOS

OPI:RATMS
INTERNOS. CONOC-IMIENI'O EN LA
ELABORACION DE PRODUCTOS COSMLTICOS O
f:ARMACEUTICOS

v
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VIi:{DE,DOR

FORTVACION ACADEMICA: StlPIRl()R

CAPACITACTON OCONOCIMIF.N'|O: MARKF.I-lNG

FXPERIENC]A PRHVIA : I-X)S ANOS

CARCO: CONOC-ER EL MERCADO FARMACEIIIICO A NlVEl. NACIONAI-.
CON ALTO NIVEI, DE HABII,IDADI.]S INTF]RPERSONAI,ES

PERSONAI, I)E OPERACI0NES:

I:ORMACION ACADEMICA: BACTIIt"I-F-R QUIMICO BIOI,OGO

CAPACITACION O CONOCTMIENTO: PROCESOS PRDUCTIVOS
COSTICOS

Y FARMACEU'NCOS

LXI'trRIHN( l,A PRtTVIA: I]N AÑO

CAR(IO: CONOCER LOS PROCESOS PARA I,A EI.ABORACION
DIi CREMAS COSMETICAS

')

v
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CAPITtTLO IV: ESTITDIO FINANCIERO

l.l Presupuestos

Este trabajo pretende rcsaltar la importancia del presupu€sto y su clasiticación
mostrándolo como un elemento de planificación y control expresado cn términos
económ icos flnancieros dentro del marco de un plan estratégico, capaz dc scr un
instrumento o herramienta que promueve la integración en las d¡f'erentes áreas que
tenga el sector y la participación como aporte al conjunto de iniciativas dentro de
cada centro de responsabilidad v la responsabilidad cxpresado en lérminos de
progrÍtmas eslablecidos para su cumplimiento en términos de una eslructura
claramente definidos para cste proccso.

4.1.1 Presupuesto de Inversión

Para dctcrmina¡ cl prcsupucsto dc invcrsión

l,a clasificación del presupuesto por objeto del gasto tiene los gastos clasificados por
grupo los cuales son:

Maquinarias y equipo
Adquisición de inmuebles
Construcciones
Deuda pública
Asi gnaciones globalcs.

v



v
4.1.1.1. Activos Fijos

MAQUINARIAS Y EQUIPOS:
Fabricación: Metal Mecánica Industrial
Máquina mezclado¡a: US$ 3.100
Capacidad: 50 lts
Motor: % IIP

Balanza Digital: US$ 420

i

^CCITSORIOS 
Y l:Qtlll{)S:

cFtE l¡. ¡nóvt

l,
ltlli

l? I ¡
J

i

'lanque ¡ Recipiente Plástico de Almaccnamienlo: US$ 200

t

!

ts-

I
'!

¡

a I I

t

l



trQt;IPOS DI: Ol:ICINA: t ISS llttO

Computadora
Sumadora
Teléfono. far

BIENES MTJEBLES: $ 500

Inmohiliario

TNSTALACIONES: $ 1200

CT-ÁDRO DE ACTIVOS FIJOS

INVERSION EN ACTIVOS TIJOS
MAQI.JINARIAS Y EQI.JIPOS
INSTALCIONES
BIENES MUEBI-ES
EQUIPOS DE OFICINA
TOTAL

4.1.1.2 Activos Intangibles

Considerados los Valores principales

Valor Activo
3720.00
t200.00
500.00

r280.00
6700.00

Constitución rJe la cmprcsa $ l.ó00
llcgistro Sanitario
Permisos r ouos

il0
.185

'I'otal § 2.405

v
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J.l.l.3 Capital de Trabaio

Capital de trabajo constituye el conjunto dc recursos necesarios. en la forma de
activos corrientes. para la operación normal del proyecto durante un ciclo productivo
en un monto que asegure el financiamiento de todos Ios recursos de operación que se

consumen en un ciclo productivo. la teoría financiera se refiere normalmente al
capital de trabajo que se denomina activos a corto plazo los que serán pa¡a cubrir
los pagos materia prima y materiales y todas las obligaciones que tenga el pro¡ecto
La estimación de capiul de trabajo:

I-a inversión en capilal de trabajo const¡tuye el conjunto de recunos ncccsarios para
la operación normal del pro)'ecto durante un ciclo productivo. para una capacidad I
tamaño determinados. A continuación. se det¿lla su cálculo por medio del método del
ddficit acumulado má'<imo.
Se ha estimado una demanda de Ventas mensual constante.

En el pro¡ecto. los ingresos empiezan a percibirse en el mes de Enero. y los egresos

ocufren desde el principio. Por lo tanto. el capital de rrabajo necesario para financiar

la opcración normal dcl pro)ccto cquivalc a $ 9.079,00 que rcpresenta cl ma¡'or

déficit acumulado 1 ésta será la inver:;ión que deberá efectuarst.

Garto úe Fabrlctclóf|
Gartor do Oprrac¡ii{r

Coltot Vrnt¡t
GÚtos admlnl3tñtlYq
Eqroao Iorúual

$ ,122

$4410
$2931
s 1316

§007s

i .?2
g 4,af0

s2931
§r316
$907S

i 1?2

s¡410
52S31

l'i 316

§s070

t 122

ta¡r0
t 2.s3r

§1316

s 9.079

t 122

$ ¡l a'|0

$ 2.93r

3 1.316

t 0.070

t 122

ia4t0
$?931
f 1.3r6

t 9.079

Ena,o Mitz o Abral ayo Juñ¡o

G.3to dc F.b.lc¡ción
Gaatc de oparaclón

Coslos Vo¡t¡r
Galto6 Admlnhrtr¡tlvqt

Egr€ao aniual

s 122

S ,r.410

f 2.931

s1316
19079

s 122

t4410
$ 2.93r

§ 1.316

f907s

$ 122

§ 4,r10

$2931
s 1.316

58079

g 122

§4410
92S31

§ 1 316

§9079

s 12?

t¡410
t2931
§1316
¡9079

s 122

l4 4t0
s2931
§ 1.316

t9079

Jullo Ago!to Xoviamb.e Oic¡ambrcS.ptl.rñbro I Octubrr

v
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4.1.2 Cronograma de Inversiones

Cronograma dc inversiones para la ejecución del prol,ecto.

lcr mes 2 do mes Jdo mes 4 to mcs 5do mcs

,{.1.3 Presupuesto de ()peraciones.

l.a delerminación del prcsupuesto opcracinal esta un función de Ia demanda
Pro¡ ectada del estudio

4.1.3.1 Presupuesto de ingresos.

Se toma como ret'erencia la demanda constantc en las ventas para el prol ecto.

Ingresos t.12(XX) I 310()() t]l{)(x) lil(n)0 1.12000

v

años I ') 3 4 5

instalacií¡n Maquinaria

de personal c Inducción

tle la emprcsa

tle instalac itin

Instalacirin

I'rrltluct irln

lnsumo



1.1.3.2 Presupuesto de Egresos

Sc co¡sideran todos los eglesos sin considerar las depreciaciones 1 las
Amonizaciones.

4.1.3.3 Estructura de Financiamiento.

Para el financiamiento pafe del proyecto se necure a un préstamo de una institución
fina¡cie¡a por un valor de S 8.000 y un periodo de 5 años a una tasa del 20% de
intcrés.

Pcriodo Pago Intereses
() li 000
I :ó75.04

2675.04
I 60{).00 $ t.075.04 s 6.914.9ó

s 5.634.92ll84.99 s I 290.05

t675.04 I lló.98 s 4.086.86
+ 26',75.04 8I1.37 s 1.857.67 s 2.22e.20

2675.04 445.{t4 $ 2.22e.20 s 0.00

TOTAL s rl.-175.r9 5375. r9 s 8,000.00

Amortización Saldo

Egresos - ¡ 0 iti67 -l0l46lt - l0 ¡46¡t - ¡ 0 t4ólt - I 0 l46ti

v
años I 2 3 4 5

$ 1.548.05 i



4.1.4. Punto de Equilibrio

PR I.]SU PU F-STO MT]NSUA I-
tJías de producción

PRt:ClO DE VENIA

V[:r-TAS MENStJAt-ES

COSTOS FIJOS TOTAI-I]S

Contador $ 300.00
(leren¡e S 500.00
Anientio
Intcrós \ presta
Pago de servicios
COSTOS FIJOS TOTALES

2750 UND
t38

.1 DOI-ARF,S

11000 DOI-ARhS

l\lL)n

) 11.).-1J

$ 60,00
s r..1.19..1

I .26matcrialcs
m.o.d.
(ltos dc Fabric.
Sucldt¡ vcnd.
Comis. pagar
publicidad
cos fos
VARIABLL,S

$ 3.47 r .53
s 422.35

$ 5 16.00

s 2l l.r7
s 220.00
$ 2.500.00

$ 0.r5
0. t 8ti

7.3.1r.05

PTINTO DE E,QT]ILIBRIo

PE:
Costos Fiios 'Iotales

Coslos Variablcs

Vcntas Totalcs

v

I



1.449.13
PE=

7.34 t.05

r r.000.00

PE: S 4357.16

Total de [Jnidades por vender = 1089 unidades

GRAFICO DE PUNTO DE T:QTIILII]RIO

PRECfO
COSTOS FIJOS

COTOS VARIABLES
Ma¡len ¡re colllribucnin

P,E

30

EO

150.00

200.00
250.00

320.00

380.00
a,r0,00

600.00
800,fi)
921.00

1.000.00

r 089.72
1400,00
1600,00
1800,00
2 000,00
2.300.00

2 600,00

1

1,r49,33

2,67

1.33

1.oES.72

y lngr63o§

t20
320
6m
8fl)

1000

1280

1520

1760

2,r00

3200

368,a
,(mo

4358,88
5600

6¿00
7 200
E000
s200

1(x00

y Cosl6
1529.a3
'1662.93

1.850

1983.33

2t 16,63

2303.73
2463,93
262a,13

3051,33

3545,33

3908.,.
,r11S.33

,r35E,EE2,r

5187.33

5721.33
6.255

6789.33

7590.33

8391.33

LjtfrdEd
-1109,43

- 13.a2,83

-1249.83
-1183.33

-'t 1 16.83
-1023.73
,913.93

{64.13
45r.33
-38s.33

-221.1

-119.33

0,oo

112,67

678,67
g,r,i,67

r210.67
1609.67

2006,67

v
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{.2 Estados Financieros

Este capítulo tiene como objetivo analizar en términos monetarios. el monto de los

recunos económicos necesarios para la realización del proyecto, el costo total de

producción 1 cvaluar el pr.»tcncial económico rie la compañia pudicndo así obtcner la

infbrmación correcta para la toma de tlecisiones. Además. se demostrará la viabilidad

de este pro!ecto.

', .]

I



-f.2.1 Fl,stado de Resultados

ANO

ESTADO DE RESULTADO
1ER

ESTADO OE RESULTADOS

VENfAS NETAS

COSTO DE VEMAS

unLtDAD BRUT 
-.>

s 132 000.00

¡ 52 918.f

GAS TOS OPERAC'O^IALES

§ 21 98¡.00

! 79 081.47

s 63 124.00

GASTOS DE VENTAS

GASIOS FINANCIEROS

GASTOS OPER,ACIONqL..-":>

DEPRECIACION

AMORf IZACION INTANGIBLES

GASTOS DE OEPRE Y AMORfIZ

UTILIDÁD OPERAc|OIIALt-

GASTOS ADMIN¡SIRATIVOS

1 5% Particpec.de frabáladores

Utllldada3 ar¡tet de lrhpü€tG
25% lmpueslo a la Renta

UTILIDAD ¡'ETA@>

g

3

39 5¡0.00

1600,00

$

1340.00

481,00

s 1.821.00

I 1¡1.136.47

i 2120.,a7

s 12.016,00

I 3.004.00

3 9.012,00

v



4.2.2 Estado dc Origen y Aplicación de Fondos

BALAHCE GENERAL

1er AÑo
ACTTVOS

Caia - Bancós
Cuentas por cobrar
lnventario materia prima

lnventar¡os de Produclo terminado
Activos Cofllentes
Act¡Yos Füos
lnstalaciones y Equipos
Deprec¡ación Acumulada
(-)

3 22.56f.66

I 7 700,00

I 2.603.65

$ r.735,n

3 6.700.00

¡ 1.3,{0.00

¡ 2.,.05.00

s ,1E1,00

ACTIVO DIFERIOO
Gastos de Constitución
Amortizac¡ón Gastos de Constituc¡ón
c)

T o tal Ac ü v o s = ======::=>

PASIVOS Y PATRIUOIIIO
Cuentas por pagar
Sueldos por pagar

Comis¡ones por pagar

Obl¡gación por pagar

Pas¡yo Coriente =====:==>
Documgnlot por p¡g¡7

Pas¡yo Difsrido== ========>

PATRI[IONIO

Capital Social
Uhlidad

fotal Pasivo Y CaPital=======¡

s 2 603,65

3 2?0.00

5 É.52¡,8

3¡4.601,07

5.360,00

1.924,00

41.885,07

#
e0l¿,1,¡C

32.',l36,47

§ 18 000.00

s 11 136,47

v

41.886,08



.1.3 Flujo de Fondos

4.2.3.1 Del Proyecto

En el llujo tie caja se incluyen los cgrcsos que se tlcbc hacer por la invcrción en el

año 0. para operar desde el año l. El horizonte del flujo rJe caja es de 5 años. En la

siguiente tabla se puede observar que en el año 0 se presentafti un valor negativo.

debido a la inversión inicial que se hace para llevar a cabo el pro).ecto.

FI-T,IJO DE CAJA DEI- INVERSIONIS'TA

lnqrasos 132000 132000 , 132000 '!32000 I 1 32000
Costo Yariabla -52 91 8.5 -52918.5 -52918,5 -52918,5 -52918.5
Costo fab. F¡.ios 21984 2'1984 21984 21984 -21984
com¡sionss vgntas -2640 -2640 -2640 -2640 -2640
Gasto Adm y Ventas -36900 ,36900 -36900 -36900 36900
lntenis do Prástamo -1600 -1385 -1127 -817 -446
Deproc¡ac¡onos
Amort¡zac¡ón lntanq

-1340
-48',1

-1340
-481

-1340
-481

-1340
-481

- 1 340
-481

14136.47 14609 15291Ut¡l¡dad Aruta
'15% trabaiador 2120

14351

2153 21 91

14919

2238 2294
r 2016 12199 12418 12997

25 % lmpuestos
Util¡dad antos I mpuesto

3004 3050 3105

12681

317 0 324 9

Util¡dad Nota 9012 9314 95't ! 97 48
1340

914I
1 340 1340Deprec¡ac¡ón

Amorl¡zación lnlang 48'l 481 481

1340

481 481

1340

lnvers¡ón lnicial 26000
Préstamo 8000
Amortización douda -1075 -1290 -1548 -1858 -2229
Flujo d€ caia -18000 9680 9586 9474 9340

VAN
TIR

$ 4.176.93
450h

v
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I'I-I.JJO DE CAJA DEL CAPII-AI,

132000 132000 132000 132000

Costo variablé

lngresos

-52918,5 -52918 535 -52918.535 5291 8.535

132000

52918 535
Costo fab, F¡jo3 -21984 -21984 -21984 -2198¿l -21984
comis¡ones Yontas .2640 2640 -2640 -2640 -2640
Gasto Adm y Vent g -36900 -36900 -36900 -36900 -36900
lnteés de Péstamo
Ooprac¡ac¡ones -1340 -1340 -'1340 -'t340 -1340
Amortizac¡ón ¡ntang -481 -481 -481 -481 -4 8'1

Ut¡l¡dad Brutá 15736,47 15736 15736 15736 15736
15% trebejador 2360 2360 2360 2360 2360
Util¡dad antes lmpue3to 13376 '13376 13376 13376 13376
25% lmpuestos 3344 3 344 3344 3344 3344

Utilidad Neta 10032 10032 10032 10032 10032
Deprec¡ac¡ón 1340 1 340 1340 1340 1340
Amortización lntang 48'l 481 481 481 481
lnvsr3¡ón ln¡c¡al -26000
Próstamo
Amort¡zación douda 0 0 0 0 0

Flujo de ca¡a -26000 1 1853 1 1853 '1 1853 1 1853 11853

VAN
TIR

s 2.206,77
36.4

v
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4.3 Evaluación Financiera

{.3.2 Criterios de Evaluación

1.3.2.1 Valor Actual Neto

El Valor Presente Neto se lo calcula desconlando los flujos futuros a la tasa tle

dcscucnto cxigida por la cmprcsa en cslc caso scrá la tasa dc dcscucnto o costo

ponderado de capital. el cual conesponde al 30%.

Iil VAN que se obtuvo tlel inversionista es de $ 4.19.1,73 siendo este ma]-or a cero

El VAN que se obtuvo del capital es de S 2.206.77 siendo también estc mayor a

cero. con lo que se puede concluir que el proyecto es rentable.

1.3.2.2 Tasa Interna de Retorno

[]s la us" de descuento que obliga al Valor Presente de los flujos futuros de un

pro)'ccto igualarsc al Costo inicial. La tasa calculada se compara con la tasa minima

atractiva de retomo (TMAR) exigida por los invercionistas.

TfR > TMAR

I'IR < Í'MAR

Se acepta cl proyecto

Se rechaza el proyecto

En base a los flujos del proyecto calculados anteriormente se obtuvo como resultado
una TfR de 45 o4 l comparando esta con la TMAR de 30%. se concluye que el
pro)'eclo se acepta por scr económicamente rentable l,viable

v



Indicadorcs l'inancicros

Rcndimiento / Patrimonio = tltilidad Ncta / Total Patrimonio

Rendimiento/ Patrimonio = 9012 / 18000

Rcndimiento / Patrimonio - 50.06 %

Rentabilidad sobre las Ventas

Rcntabilidad / Vcntas : Utilidad / Ventas

Rentabilidad / Ventas = 9012/132000

Rentabilidad / Ventas = 6.82 Yo

Razón de cndeudamiento = Total de pasivo / Total rctivos

Razón de endeuü miento = 2601 / 4l tltl5

Razón de cndeudamicnto : 0.062

v



.2.2.{ Análisis de Sensibilidad

El análisis de sensibilidad se Io considera muy importanle. porque ayudaÉ al
ejecutor del proyecto a mantener un control minucioso del componamiento de cada
una de las variables. para así poder conlrolar y corregir alguna desviación no
fhvorable que se esté presentando.
Para el a¡álisis se ha considerado el comportamiento del Costo Ponderado de
Capital, el VAN 1 la TIR. frente a variaciones del precio. costos variables y
demanda.

El pro)ecto será rentable si la ditérencia entre el valor actual de las estimaciones
Es ma¡oro igual ala inversión inicial. En consecuencia. el valor actual solo tndni
Descender hasta el monto de la inversión si esta diferencia se expresa como
porcen¡aje dc las cstimaciones originales. el límite m¿iximo estará dado por la
ecuac ión

Para calcular la tasa de descuento, consider¿mos el costo de ladeuda(Kd),el
costo del capital propio (Ke). la lasa libre de riesgo (Rl) y la renrabilidad del
mercado (Rm). así como el dc la empresa.

El beta que se usó es igual a 1.5983. el cual fuc calculado de acuerdo a I proyectos
similares que füncionan en Estádos Unidos (Ver Anexo D). ya que mientras más
inlbrmación se teng,a sc pueda clegir una nndida más cercana al nivel de riesgo del
proyecto: se ha utili:¿ado este b€la ya que no s€ cuenta con estos datos en el mcrcatio
nacionall sin embargo. para que se aplique a la realidad del Ecuador. se ha
considerado el riesgo país correspondiente al 8.P/o.
Para obtener el costo promedio ponderado del capiul. se necesita determinar que
porcentajc de financiamiento se hará con deuda v con recurcos propios. [-a deuda
corresponde al 59Yo de la inversión total. El costo de la deuda esti dado por el
interés quc cobra la CFN, el cual es del 9.8% anual. La tasa de impuesto a la renra es
del 25%. La tasa libre de riesgo corresponrle al 3.4olo.

Costo ponderado de Cap¡tal

R'
Rm
L
Kd
T
R¡orgo Pa¡ú
Xe
Ko

0,0340
0,2150
0.5941
0,09E0
0,2500
0,0875

0,40161 136
0,20669436

vA < 45%
VA-- lo

MVA -_

v



CAPITULO V: CONCLUSIONES Y

RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones.

Este prolecto de inversión busca analizar el mercado para aprovechar la oportunidad

rle generar cl markcting para posicionarsc'

Al rcali¿ar cl cstudio financicro. mucstra qu. el Proyecto cs rentable La-rlRdela

¡ir.riiOn es dcl 102 7o- mientras que' El VAN por su parte es de $ 4' 193'73

De acuerdo con el estudio de mercado se prdo concluir que el proyecto tendrá una

buenu r""pt 
"ión 

en los consumidores deüido a que el producto y el precio otiecido

es altamcnte comPetitivo.

Por m¡jdio dc los rcsultados rccopilados de la invcstigación dc mcrcado sc pudo

"un"fui, 
¿" la acepución riene el producto aceptación elevado para la ejer'ución de

este Pro)ecto.

v



5.2 Recomendaciones

F-s importantc mantener la presentación y calidad del protlucto ya que estajuega un
papcl muf impoñante en el mercado consumidor.

La mejor lbrma de seguir el protecto es ver la rentabilidad que este genera 1' una de
las altcrnativas para lograrlo es minimizar los costos, este se debe considerar sin
perjudicar el servicio. peor aún bajando de caregorización-

Siempre hacer participar al personal de la compañía dándoles oportunidarles de
superación )'tomando cn cuenla que sus ideas son valios¿s para el crecimiento de la
cmpresa. \'a que son ellos los que sr encuentran más cerca de los clientes.
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Gastos Generales de fabricación
consumos de servicios

JEFE PRODUCCION

M NTENIMIENfO

Ga3toa Gen6ralea de Fsbricación

COSÍO DE PROOUCCION

ANI],XOS

malenEle!

m.o.d.
Gtos de
Fabnc.

Costo de Prod

S 1,26
0,154

300

60,0
396,00

60 00

total 516.00 6192 000

0. 188

prod.de 2750 unds
dolares
3471.5

1?2.3 ANUAL

5'16

4 409 88 1,60 52918,s$1
188

provisiÓn
$

3oo 396,00
$

500 660.00
s

200,00
s

60,00

0

Ga!tor rdmlnl¡r¡tlYol

CoÍtrdor

Gercnle

Ariendo

Págo de seMc¡os

Galto3 do V¡ntas

Publiddad

Sueldos de vendodor

Comisrones

2.500,00
§
211.17

220.N

048

1.066 8.657,05

15792

35174,04

1600,00Galto¡ F¡nañcao.ot

lnlereses
¡
133,33

co3to de oporeción =:>

0,05

2D COST 2750

,t,00

0,80 % Costrib
procro da venta

contrbución
contnbución

mensual 2 209 62

25,14

v
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mano de obra directa Dara 2750 unds mgnsuales
sueldos
décimo tercero
décimo cuarto
vacác¡ones
ap.patronal

2 trabajadores
m o.d. unitaflo

vaselina kg
propilparabeno kg
extraclo de sábila kg
esencias naturales oz
etiqueta y empaque
envase de 200 gr

160
't 3,33
r 3,33
6,67

17,84
211.',t7
422,35
0,15¡

'10

0.25

10

2

20

20

7.50

0,45

5.00

2,30

4,00

6.00

0.75

1,79

0.5

1.r5

0.2

0.3
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