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INTRODUCCION

En el mercado Ecuatoriano se encuentran muchos productos para el
cuidado de los pies, que sirven para resolver diversos problemas a los que
las personas se enfrentan a diario, ya que requieren usar zapatos cerrados
todo el dia, especialmente aquellos deportistas que estan expuestos a
diferentes tipos de enfermedades como son el mal olor de los pies, el sudor
excesivo, pie de atleta y como consecuencia de esto las infecciones de los
mismos. Las presentaciones que se pueden encontrar son: talco, spray,
crema y en barra. Todos estos productos compiten en el mercado con un

objetivo en comun, cuidar los pies.

Es importante recalcar que las presentaciones anteriores la mayoria
de las veces no cubren las necesidades de los consumidores. Por esta razon
mediante el proyecto se ha decidido crear un producto en el cual el
consumidor pueda encontrar caracteristicas como: antimicotico, antisudoral y
antibacteriano, satisfaciendo de esta manera las necesidades de los

consumidores.

Las autoras de este proyecto basandose en estas proyecciones
constituiran una empresa, la que estara basada en la implementacion de un

proceso de produccion en el cual se realizara el desodorante con las



respectivas normas de calidad, de tal manera que el producto final quede en

optimas condiciones para el consumo humano.

Se analizaran también, tanto la oferta como la demanda del producto
asi como sus canales de distribucién para poder establecer un flujo de
ingresos y egresos que permita determinar un tiempo aproximado en el cual
se recuperaria la inversion. También nos ayudara a obtener las proyecciones

sobre el crecimiento de la demanda del mismo.

Todos estos argumentos seran analizados sin descuidar los controles
de calidad que hay que seguir para que el producto esté en Optimas
condiciones y sin olvidar el aspecto social del proyecto como un factor

primordial en el desarrollo del mismo.



CAPITULO 1

ESTUDIO DE MERCADO

1.1.- INVESTIGACION LOCAL

1.1.1.- Metodologia de la investigacion

Para la presente investigacion de mercado la poblacidon utilizada es
infinita por conveniencia no probabilistica cualitativa. Es infinita ya que la
poblacion supera los 100.000 habitantes, por conveniencia porque se la
realizd en lugares de acuerdo a la necesidad de la investigacion y objetivos
de la encuesta, es no probabilistica porque no existe un marco referencial
especifico del consumidor encuestado, y cualitativa por el tipo de preguntas
que se establecieron en la encuesta. Debido a su flexibilidad se permitira
obtener un analisis preliminar para poder obtener la informacion necesaria
que definiran las posibles alternativas de decisién y las variables relevantes
que necesitan ser consideradas para lograr la satisfaccion de los

consumidores.



Las encuestas personales se realizaran mediante una lista de
preguntas la cuales seran sesgadas para facilitar la tabulacion de los

resultados.

El mercado que se va a analizar sera el canton urbano de Guayaquil
con una poblacién total estimada de 1°985.379 segun el INEC1, el 30,28%
corresponde al estrato socioecondmico medio - medio alto y el 55,1%
representa la poblacion de hombres y mujeres de la ciudad de Guayaquil
comprendidas entre las edades de 15 a 40 anos, siendo este el segmento

objetivo.

La muestra de la investigacion se obtuvo a través de la formula

estadistica para poblacion infinita? utilizando un margen de error del 5%.

Poblacién infinita:

z’(pxq)
D2

Donde:

' INEC - Instituto Nacional de Estadisticas y Censos -2001-Poblacién urbana de Guayaquil
? Basado en el documento de www.itchihuahua.edu.mx.



n: Tamafno de la muestra.
Z: Porcentaje de datos que se alcanza dado un porcentaje de confianza del
95%.

= z=1,96
p: Probabilidad de éxito, en este caso “p” representa la probabilidad que el
producto producido en el Ecuador sea comprado y consumido por el cliente
meta.

= p=030
g: Probabilidad de fracaso.

= =070
D: Maximo error permisible.

= D=0,05

Reemplazando cada uno de los valores en la formula obtenemos una
muestra valida representativa de 400 encuestas, de los que serian los
consumidores potenciales; los deportistas y personas que estan expuestos a

usar calzado cerrado.

La coleccion de datos sera realizada en algunas partes de la ciudad,

como canchas deportivas, Universidades, Empresas, Centros comerciales,



clubes deportivos, etc. Las revisiones seran distribuidas en los diferentes

sitios de la ciudad, divididas en el norte, centro de la ciudad y sitios del sur.

1.1.2.- Resultados Estadisticos

El 100% de las encuestas fueron revisadas de manera directa y que
se pueda garantizar su veracidad. Las encuestas que se obtuvieron se
procedieron a enumerar y posteriormente se ingresa al programa estadistico
SPSS, se verificod el ingreso correcto de las variables para procesar los datos

de las encuestas y obtener los resultados mostrados mas adelante.

Con la ayuda del programa SPSS se pudo analizar los datos
obtenidos con las encuestas realizadas, sabiendo de esta manera cuales
serian las preferencias de los clientes en los cuales nos queremos enfocar, y
también conocer otros datos que seran de gran ayuda para determinar la

demanda de nuestro segmento.



1.2.- OBJETIVO DE LA ENCUESTA®

e Conocer el perfil del consumidor potencial de MISUBA.

e Determinar el precio que estarian dispuestos a pagar por el
desodorante MISUBA.

e Determinar el numero de consumidores del desodorante.

e Conocer la frecuencia de compra de los consumidores.

e Establecer a través de qué medio se podria promocionar MISUBA.

e Conocer el lugar que seria el mas conveniente para la
comercializacion del desodorante.

e Descubrir las preferencias y caracteristicas necesarias en los

consumidores de los productos que sirven para el cuidado de los pies.

Para una mejor comprension de los datos se procedera a detallar por

pregunta cada uno de los resultados obtenidos.

3
Ver anexo 1.



1.3.- ANALISIS DE LAS VARIABLES DE LA ENCUESTA REALIZADA

1.- Edad

Edad del e

Grafico 1.1 Edad del encuestado

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Unos de los objetivos de nuestra encuesta es determinar en qué rango

de edades se va a enfocar al momento de ofrecer MISUBA.

La encuesta fue dirigida en su mayoria a deportistas que por su
actividad utilizan mas este tipo de productos. De acuerdo al grafico 1.1 se
puede concluir que el target son las personas que realizan deportes
comprendidos en el rango de 15 a 18, 19 a 25 y de 26 a 40 afios, que

equivalen al 25%, 33% y 31% respectivamente.



2.- Género.

Génerodel e

Grafico 1.2 Género del encuestado

ELABORADO POR LAS AUTORAS

El grafico 1.2 muestra que la mayor cantidad de personas que realizan
deporte y estan mas expuestos al uso de calzado cerrado son de género
masculino que corresponde al 66%, por lo tanto MISUBA estara dirigido en
su mayoria para este segmento personas, mientras que el 34% de los
encuestados corresponde al género femenino, segmento que también estara

considerado.



3.- Nivel de Ingreso.

Grafico 1.3 Nivel de Ingreso

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Segun el grafico 1.3 se puede observar que el nivel de ingreso
promedio de los consumidores de este tipo de productos para el cuidado de
los pies esta entre $200 y $399 ddlares, el cual representa un 37%, lo que
indica que la mayor cantidad de los consumidores potenciales de MISUBA se
encuentran comprendidos en este rango de ingresos, es decir que podrian
adquirir con facilidad este producto debido al poder adquisitivo que

presentan.



4.- ;Ha utilizado usted algun tipo de producto para el cuidado de los

pies?

Utiliza productos p

Grafico 1.4 Utiliza producto para pies

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Uno de los fines de esta pregunta era conocer si es comun en el
mercado la utilizacién de este tipo de productos. De acuerdo al grafico 1.4, se
puede observar que del total de las personas encuestadas aproximadamente

el 95% utiliza o ha utilizado algun producto para el cuidado de sus pies.

Esta informacién es relevante para este proyecto ya que indica que el
uso de estos productos es comun en el mercado, permitiendo que la

introducciéon de MISUBA sea aceptada de una manera positiva.



5.- ¢ Qué tipo de presentacion prefiere para el cuidado de sus pies?

Grafico 1.5 Tipo de presentacién

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Segun el grafico 1.5 se observa que el tipo de presentacion que es
mas utilizado por los consumidores para el cuidado de los pies es el talco con
un 41.5%, seguido por el spray con 24% y la crema con 22.5%. El talco es la
presentacion mas comun en el mercado ya que la mayoria de los
consumidores son hombres y ellos siempre usan lo mas facil y practico, y
muchas veces no analizan la cantidad de producto que se desperdicia en el

momento de su aplicacion.



6.- ¢A través de qué medio de comunicaciéon se informé sobre el

producto que utiliza actualmente?

Medio por el g

2% qo; 4% 594

Grafico 1.6 Medio por el que se informé del producto actual

ELABORADO POR LAS AUTORAS

El medio por el cual los consumidores se han informado sobre los
diferentes productos para el cuidado de los pies que existen en el mercado
ha sido en su mayoria la televisibn que representa el 54% de los
encuestados de acuerdo al grafico 1.6, esto indica que la promocion de
MISUBA se la debera realizar a través de este medio, ya que es el mas

comun en el mercado.



7.- ¢ Cuanto paga por el producto que utiliza actualmente?

Preciodel a

Grafico 1.7 Precio actual del producto

ELABORADO POR LAS AUTORAS

De acuerdo al grafico 1.7 podemos concluir que los consumidores de
productos para el cuidado de los pies pagan un precio de $3 en adelante, lo
que corresponde al 40.3%, seguido por un precio entre $2 y $2.99 que
corresponde al 29.8%. Esto muestra que el precio de MISUBA puede oscilar
entre estos dos rangos, brindando asi la seguridad de que el desodorante

puede ser aceptado en el mercado.



8.- ¢Con qué frecuencia usted adquiere el producto?

Frecuencia

Grafico 1.8 Frecuencia de compra
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La frecuencia con la que los consumidores adquieren este tipo de
productos es cada mes segun el porcentaje mostrado en el grafico 1.8 que es
de 38.3%, seguido por un 17.5% cada dos meses. Esto indica que la
produccion de MISUBA se debera realizar en un promedio mensual, asi

como también tener todos los insumos necesarios mensualmente.



9.- ¢Tuvo algun tipo de experiencia negativa con el producto para el

cuidado de los pies que utiliza actualmente?

Grafico 1.9 Experiencia negativa con producto actual
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A pesar de que en el mercado existen diferentes presentaciones para
el cuidado de los pies, se pudo determinar que la mayoria de estos productos
generan experiencias negativas en los consumidores como el de manchar su
prenda de vestir (medias), los cuales estan representados por un 38%, y el
de no producir el efecto esperado por los mismos, representado por un 24%

de los encuestados de acuerdo al grafico 1.9.



10.- ¢, En qué lugar adquiere el producto que utiliza actualmente?

Grafico 1.10 Lugar de compra del producto actual
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El objetivo de esta pregunta es determinar el lugar en el cual se va a
comercializar MISUBA. Debido a que estos productos son para la salud, los
consumidores los encuentran con mayor facilidad en las farmacias y es lo
que muestra la tabla en la cual las farmacias se ven representadas con un
53%, mientras que los supermercados con un 33.8%. Debido a esta
respuesta de los consumidores, se puede determinar que la distribucion de
MISUBA se va a enfocar principalmente en las diferentes cadenas de
farmacias de la ciudad de Guayaquil, considerando la posterior distribucién a

cadenas de supermercados.



11.- ; Qué tan efectivo fue su uso?

Efectivid

Grafico 1.11 Efectividad en uso del producto actual
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De acuerdo con los resultados del grafico 1.11, se puede notar que la
efectividad de los productos que se encuentran en el mercado actualmente
no satisfacen del todo las necesidades de los consumidores ya que existe
poca efectividad de los mismos que representa un 56.3% aproximadamente,
es decir, unos de los objetivos del desodorante MISUBA sera el de satisfacer

las necesidades de los consumidores mediante la eficacia del mismo.



12.- ;Estaria usted dispuesto/a a utilizar otro tipo de producto para el
cuidado de los pies de diferente presentacion o mejor que los

mencionados anteriormente?

Dispuesto a usar nuevo

Grafico 1.12 Estaria dispuesto a utilizar un nuevo producto
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En el desarrollo de la encuesta uno de los principales objetivos era
conocer si los consumidores estarian dispuestos o0 no a adquirir una nueva
presentacion de un producto para el cuidado de los pies o cambiar la que
utilizan actualmente. Segun los resultados obtenidos en el grafico 1.12 se
puede concluir que el 95% de los encuestados estarian dispuestos a cambiar
o utilizar una nueva presentacién, lo cual brinda al proyecto la factibilidad de
que la comercializacion del nuevo desodorante tenga una buena aceptacion

en el mercado.
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13.- ¢Qué caracteristicas adicionales le gustaria que contenga el nuevo

desodorante para el cuidado de los pies?

Libre de alcohol

112 28,0

42 10,5 10,5 38,5
36 9,0 9,0 47,5
52 13,0 13,0 60,5
70 17,5 17,5 78,0
88 2,0 22,0 100,0
400 ' 100,0 100,0

Tabla 1.1 Libre de atcoho

ELABORADQO POR LAS AUTORAS

Que no tina las medias

Tabla 1.2 Que no tifia las medias

ELABORADO POR LAS AUTORAS



Perfumado

15
13
54
82
124
400

28,0
38
33

135

20,5

31,0

100,0

3.8
33
13,5
20,5
31,0
103,0

31,8
35,0
48,5
69,0
100,0

Tabla 1.3 Perfumado

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Secado rapido

13
6
24
84
161
400

28,0
85
1.5
6,0
21,0
40,3

100,0

33

1.5

6,0
21,0
40,3
100,0

31,3
28
38,8
59,8
100,0

Tabla 1.4 Secado rapido

ELABORADO POR LAS AUTORAS
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De acuerdo al analisis obtenido acerca de las cuatro caracteristicas

adicionales que prefieren los consumidores en el producto para pies se

puede observar que la mas importante para el consumidor en el momento de

compra seria el secado rapido, luego la segunda caracteristica seria la de no

manchar las prendas de vestir (medias), siguieéndole el perfumado y para

terminar el porcentaje de alcohol que podria tener el producto.

14.- ; Qué aspectos consideraria usted importantes a la hora de comprar

el desodorante para sus pies?

Precio del nuevo producto

Fieasniy Poecaitife Valid Cummulative
Percent Percent

Valid M.P. 112 2,0 28,0 28,0
Sin importancia 30 75 7,5 35,5
Poco importante 18 45 4,5 40,0
Nivel medio 54 13,5 13,5 53,5
Importante 82 20,5 20,5 74,0
Muy importante 104 2%,0 26,0 100,0
Total 400 100,0 100,0

Tabla 1.5 Precio del nuevo producto

ELABORADO POR LAS AUTORAS
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Marca del nuevo producto

Tabla 1.6 Marca del nuevo producto

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Diseno del envase

28,0
32 8,0 8,0 36,0
30 7.5 75 43,5
62 15,5 15,5 59,0
85 21,3 21,3 80,3
79 19,8 19.8 100,0
400 100,0 100,0

Tabla 1.7 Disefio de envase

ELABORADO POR LAS AUTORAS




Disponibilidad
Hieeusiioy Porcentsle Valid Cummulative
Percent Percent

Valid M.P. 112 28,0 28,0 28,0

Sin importancia 8 2,0 2,0 30,0

Poco importante 14 3,5 3,5 33,5

Nivel medio 38 95 9.5 43,0

Importante 86 25 21,5 64,5

Muy importante 142 35,5 35,5 100,0

Total 400 100,0 100,0

Tabla 1.8 Disponibilidad

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Dentro de los aspectos que se han analizado para conocer el orden de

importancia para los consumidores, se puede decir que la disponibilidad es el

mas relevante ya que esperan que el producto que utilizan este disponible en

los lugares donde adquieren este tipo de productos, seguidos por la marca la

cual le brinda confiabilidad al consumidor, siendo esto una ventaja al

momento de introducir MISUBA, seguido por el precio y diseno del envase.

CROSSTABS

Para determinar si las variables que se presentan a continuacion estan

correlacionadas, se utilizara la herramienta del Chi-Square, la misma que

permitira al proyecto concluir sobre los objetivos planteados sobre la

encuesta.
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1.- Tipo de presentacion * Efectividad en uso del producto actual.

Count

0
52
P
14
60
25

Tabla 1.9 Tipo de presentacién * Efectividad en uso del producto actual

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Chi-Square Tests

418,757 (a)
171,255

29,43
0,000

400

Tabla 1.10. A 12 cells {48.0%) have expected count
less than 5. The minimum expected count is 0.24.

ELABORADO POR LAS AUTORAS
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La efectividad del producto depende del tipo de presentacion en la

mayoria de los casos. Como muestra la tabla 1.9 se puede decir que la

presentacion que tiene mayor aceptacion en el mercado es el talco, que es

considerado por los consumidores de poca efectividad, cuyo porcentaje

representa un 59.6%, lo cual es una ventaja al momento de introducir

MISUBA en el mercado.

2.- Medio por el que se inform¢ del producto actual * Lugar de compra

del producto actual.

Count
Lugar de compra del producto actual
Mp | SUPEIT pncias | Thendas | Owos | O™
cados
Medioporel ~ MP 19 0 0 0 0 19
que se informo television 0 81 127 9 2 219
del producto  radio 0 9 5 1 0 15
actual revista 0 13 23 0 8 44
por referencia 0 16 28 1 2 47
catalogos 0 8 12 1 7 28
folletos ' 1 0 1 7
internet 0 6 0 0 6
otros 0 7 6 1 1 15
Total 19 135 212 13 2 400

Tabla 1.11 Medio por el que se inform¢ del producto actual * Lugar de compra

del producto actual

ELABORADO POR LAS AUTORAS
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Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Peason Chi-Square 461,949 (a) 32 0,000
Likelihood Ratio 207,015 32 0,000
Linear-by-Linear 23936
Association 1 0,000
|N of Valid Cases 400

Tabla 1.12. A 28 cells (62.2%) have expected count
less than 5. The minimum expected count is 0.20.

ELABORADO POR LAS AUTORAS

El medio de comunicaciéon mas utilizado en el mercado nacional, y por
supuesto en la ciudad de Guayaquil es la television, y es el medio gue tiene
mas influencia sobre los consumidores. Como se explicé en el grafico 1.10
del analisis de frecuencias el lugar de mayor afluencia por los consumidores
son las farmacias (563%), concluyendo asi que a través de este medio de
comunicacion haremos conocer gue la distribucion de MISUBA en el

mercado sera en su mayoria en este punto.



3.- Nivel de Ingreso * Precio del actual producto

Bar Chart
70— Precio del actual
pProducto
-, e
HQ ~ B enre 50y $0 99

O entre$ 1y $ 199
B entre$2y$299
[ de $ 3 en adelanta

menor de $ 199 antra $ 400 y % 596 antre $ 800 y § 999
entre § 200 y $ 399 antre $ 600y $ 799 mayor a $ 1000

Nivel de Ingreso

Grafico 1.13 Ingresos x Precio actual

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Precio del actual producto*Nivel de ingreso

Count

Tabla 1.13 Precio del actual producto * Nivel de Ingreso

ELABORADO POR LAS AUTORAS
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Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
a df
e (2-sided)

Peason Chi-Square 57,757 (a) 20 0,000
Likelihood Ratio 57,361 20 0,000
Linear-by-linear 2784

Assaciation 1 0,000

N of Valid Cases 400

Tabla 1.14. A 13 cells (43.3%) have expected count
less than 5. The minimum expected count is .42.

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Los consumidores al momento de adquirir este tipo de productos
toman en consideracién su nivel de ingreso. Aunque los consumidores
perciban ingresos entre $200 y $399 ddlares, segun el andlisis de la tabla,

estarian dispuestos a adquirir un producto de $3 o0 mas.

Pero al momento de determinar el precio esperado se concluyd que el
precio con el cual MISUBA competira en el mercado sera de $2.62,
permitiendo asi que todos los rangos del nivel de ingreso analizados puedan

adquirir el desodorante MISUBA sin inconveniente.
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4.- Estaria dispuesto a utilizar un nuevo producto * Frecuencia de

compra.

Count

Tabla 1.15 Estaria dispuesto a utilizar un nuevo producto * Frecuencia de compra

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Chi-Square Tests

367,079 (a) |
143,584 10 0,000
11,632
1 0,001
400

Tabla 1.16. A 8 cells (33,3%) have expected count
less than 5. The minimum expected count is ,81.

ELABORADO POR LAS AUTORAS



Bar Chart

120—] Frecuencia de

compra
| M.P

[ cada semana
100—

cada dos
= semanas

B cada mes
[ cada dos meses
[ otros

80—

Count

60—

40 —

20—

M.P si no
Estaria dispuesto a utilizar un nuevo
producto

Grafico 1.14 Estaria dispuesto a utilizar un nuevo
producto * Frecuencia de compra
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Segun la tabla 1.15 se observa que la mayoria de los consumidores
adquieren este tipo de productos una vez al mes (37%), siendo esto un factor

influyente para conocer cual seria el periodo de produccion de MISUBA.



1.4.- CONCLUSION DE LA ENCUESTA

Después del analisis efectuado al grupo de encuestados, se puede

concluir que:

e EI perfil del consumidor potencial del desodorante MISUBA se
encuentra comprendido entre las edades de 15 y 40 anos, género
femenino y en su mayoria masculino, que perciben ingresos
mensuales aproximados de $200 y $399 ddlares, los mismos que

estarian dispuestos a pagar un precio de $2,62 doélares.

e Segun la estimacion de la demanda se concluye que el numero de

consumidores de MISUBA es de 11.931,36 personas.

¢ Mediante la encuesta se determiné que los consumidores adquieren
un producto mensualmente, siendo esta frecuencia similar a la

obtenida en el analisis del periodo de compra para MISUBA?.

e Para el posicionamiento de MISUBA en el mercado, la promocion se

realizara a través de varios medios de comunicacion, siendo la

* Ver Anexo 4.



television el mas importante segun el grafico 1.6. También se la

realizara mediante radio e Internet.

e La comercializacion de MISUBA se la realizara a través de las

cadenas de farmacias como indica el grafico 1.10.

e Se puede considerar que los aspectos que tienen mas relevancia en
los consumidores son la marca, disponibilidad y el secado rapido,

como lo indican las tablas 1.4, 1.6, 1.8.

1.5.- DETERMINACION DEL PRECIO Y FRECUENCIA DE COMPRA

Para obtener el precio esperado lo primero que se procedié a hacer
fue determinar el total de encuestados, para esto se consider6 el total de
personas que pagan un determinado precio por su producto actual dentro de
los rangos especificados en la tabla 1.13. El precio esperado se obtuvo
dividiendo el numero total de consumidores dentro de cada rango para el
numero de encuestados que han utilizado productos para pies por su marca

de clase.

e Total de Encuestados = 381 personas

e Precio esperado = $ 2,62



Determinando asi que el precio ($2,62)° que los consumidores de
MISUBA estarian dispuestos a pagar, se lo ubica en el rango de $ 2,00y $
2,99.

Luego para determinar la frecuencia de compra se lo realizé con la
tabla 1.15. De la misma forma para obtener el total de encuestados se
consideré el numero de personas dentro de cada rango de frecuencia de
compra. Y para calcular el periodo de compra se procedio a dividir el numero
total de personas dentro de cada rango para el total de encuestados por su
marca de clase.

e Total de Encuestados = 381 personas

e Periodo de compra = 5,24 semanas

Con este resultado se puede concluir que los consumidores adquieren

un producto cada 5,24° semanas.

> Ver Anexo 4
® Ver Anexo 4



1.6.- ESTIMACION DE LA DEMANDA’

Para analizar la demanda se han considerado las siguientes variables
de la encuesta:
1.- El nivel de ingreso de los encuestados.
2.- El precio del producto actual.
3.- La frecuencia de compra de los encuestados.

4.- Si estarian dispuestos a utilizar MISUBA.

Después de correlacionar todas las variables, se puede hacer la
siguiente segmentacion del mercado guayaquileno para determinar la

demanda potencial del producto MISUBA.

e Poblacion total de la ciudad de Guayaquil: 1°985.3792

e % de la poblacién estrato social medio- medio alto: 30,28%”°

e % de la poblacién género femenino y masculino (15-40): 55,1%"°
¢ % de la poblacion dispuesta a pagar: 72%"

e Unidades compradas anualmente: 9,92 unidades al afio'?

’ Ver Anexo 4.

8 91%NEC - Instituto Nacional de Estadisticas y Censos -2001-Poblacién urbana de Guayaquil
! Anlisis de la encuesta — Grafico 1.1

2 Ver Anexo 4



e % Porter: 5%

e VT =Ventas totales

e D = Demanda Potencial

VT = 118.359,05 Produccién anual.

D =11.931,36 Consumidores

La produccion mensual = 9.863,25 unidades producidas al mes.

1.7.- ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Una manera correcta de realizar un analisis de competencia es
guiarse del modelo de Michael Porter, que mediante el analisis de las cinco

fuerzas se determinan los puntos débiles del proyecto'.

e Rivalidad entre competidores.

El Laboratorio que lanzara este producto seria el primero en introducir

al mercado local MISUBA en la presentacion roll on de 60 gr. (mediano) no

13p, Kotler, Direcciéon de Marketing Edicidn del Milenium, 10ma. Edicién,2006



tendria competidores directos ya que las presentaciones de los demas

Laboratorios son talcos, cremas, gel y spray.

¢ Amenaza de nuevos competidores.

Debido a la rivalidad que existe en el mercado entre los diferentes
laboratorios que elaboran productos para el cuidado de los pies actualmente,
estos adoptan diferentes estrategias para subsistir entre la competencia. Una
de estas estrategias seria el dumping el cual perjudicaria la elaboracion de
MISUBA, debido a que podrian comercializar productos a bajos precios aun

obteniendo perdidas.
Dentro de los laboratorios que pueden formar parte de los nuevos
competidores se tendria a Lamisil, Canesten y Fungirex', los cuales podrian

ser producidos en presentaciones similares a la de MISUBA.

e Poder de los compradores

Debido a la existencia de varios productos en mercado que pretenden

satisfacer necesidades similares a la de MISUBA, los compradores tienen la

 Datos obtenidos de www.webs.info.ec



posibilidad de elegir cualquiera de ellos si consideran que no se ajustan a sus

necesidades.

e Poder de los proveedores

En el mercado existe una gran cantidad de proveedores para la
elaboracién de productos para el cuidado de los pies y debido a que no se
requerira de una gran cantidad de materia prima, se consideraran los que
sean de mejor calidad. Es por eso que para el proyecto los proveedores

tendrian poder ante la elaboracién de este tipo de productos.
e Sustitutos
Como producto para pies, MISUBA puede sustituirse con otras
presentaciones como las mencionadas anteriormente, los cuales son Lamisil,

Canesten, Fungirex'®, etc.

1.8.- MARKETING MIX

1.8.1.- PRODUCTO

> Datos obtenidos de www.webs.info.ec



e NOMBRE: ElI nombre del producto que se consider6 para la
comercializaciéon es MISUBA, ya que contiene las tres caracteristicas
principales del desodorante que son: antimicotico, antisudoral y
antibacteriano.

e ENVASE: El envase sera de 60 cc, con su presentacion tipo roll-on, el
material que se utilizara para el envase de MISUBA sera de PEAD
(Polietileno de Alta Densidad) el cual garantizara la conservacion del

producto.

e ETIQUETA'™: En la etiqueta constara a mas del nombre la
composicion quimica del producto, su fecha de expiracion y el sello de

seguridad que le brindara confianza al consumidor.

e |IMAGEN: La imagen que se pretende dar a MISUBA sera una imagen
moderna y con tendencia a los productos europeos ya que en ese
continente es donde se realizan la mayor cantidad de pruebas e

innovaciones con respecto a estos productos.

1.8.2.- PRECIO

16 VER ANEXO 5



Con respecto a los resultados que se obtuvieron en el analisis
de las encuestas el precio del producto sera de $ 2, 62 ddlares por el
envase de 60 cc., sera un precio competitivo en el mercado y un

precio que los consumidores estarian dispuestos a pagar.

1.8.3.- PROMOCION

Para la promocion del desodorante es importante la estrategia
qgue se vaya a implementar, por eso se proporcionara una significativa
cantidad de inversién en publicidad y merchandising del producto en
farmacias. El posicionamiento que MISUBA obtenga en el mercado
sera determinante para el desarrollo del mismo, ya que el objetivo es
posicionarse en el mercado e innovar constantemente mediante
productos nuevos para poder satisfacer las necesidades de los

consumidores.

Los medios por los cuales se promocionara MISUBA son los

siguientes:

e Television



La television es el principal y mas importante medio de
comunicacion por el cual llegara Laboratorios PEK a sus
consumidores. Los programas en los cuales se promocionara a
MISUBA son los siguientes: De Campeonato (Canal Uno), La Jugada

(Gamauvision)

Laboratorios PEK manejara una propaganda corta, creativa y

que vaya de acorde a los gustos del segmento de mercado a cubrir.

e Internet'’

La publicidad via web se ha vuelto hoy en dia una herramienta
poderosa para la promocion de nuevos productos y captar de una

manera rapida y economica segmentos de mercado.

MISUBA desarrollara una estrategia de marketing web basada
en 2 pilares fundamentales: el desarrollo de un sitio web, e-marketing.

Para el desarrollo de la publicidad por internet se contratara una
empresa especializada en desarrollo de marketing web, la cual debera

manejar el mismo concepto a ser utilizado dentro de los otros medios.

7 Datos obtenidos de www.wikot.com



El site se desarrollara bajo un concepto claro y limpio dirigido
especificamente a nuestro grupo de mercado. Las estrategias de e-
marketing abarcaran estrategias de mailing personalizados como
también desarrollos de banners interactivos los cuales seran ubicados

dentro de sitios a ser visitados por nuestro segmento de mercado.

e Revistas

Las revistas mas reconocidas por los ciudadanos seran otro
medio de comunicacién por el cual los consumidores se enteraran de
promociones y podran conocer toda la informacion sobre el producto,
los lugares donde se puede adquirir y los beneficios del producto. Las
revistas en las cuales se pautara publicidad seran las siguientes:

Estadio y Vistazo'®.

1.8.4.- PLAZA

Para farmacias se utilizara la modalidad de las gondolas,

ademas se ubicaran vitrinas y mostradores que llamen la atencion de

los consumidores que estan realizando sus compras, se ubicaran

18 . .
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impulsadoras para que los clientes puedan conocer el producto antes

de comprarlo, brindando muestras gratis.

CAPITULO 2

ESTUDIO TECNICO

2.1 Caracteristicas Generales

Por las caracteristicas especiales de los productos cosméticos, por su
estacionalidad o por las modas del mercado, hacen que la formulacién o
reformulacién implique un trabajo a presion, ya que en un mercado
competitivo, es necesario cumplir eficientemente con la tetralogia de

condiciones que hacen el desarrollo de productos:



La calidad requerida.
La cantidad necesaria para cumplir con las expectativas de ventas.
El tiempo requerido para el desarrollo (el menor posible).

El costo adecuado (optimizaciéon econémica).

Estos requerimientos exigen la sistematizacion de la metodologia
experimental para alcanzar el objetivo en tiempo, forma y con una inversién
razonable. Para ello es necesario:

e Tener definiciones claras.

o Elegir materiales adecuados.

e Empezar por sistemas conocidos o simples.

e Tratar que cada materia prima tenga una funcion determinada dentro

de la férmula cuando se pasa a sistemas mas complejos.

Dentro del estudio técnico se desarrollara un analisis completo de la
produccion del desodorante desde la seleccion del proceso productivo, con
su respectivo control de calidad, materia prima, maquinarias, etc., hasta un
analisis estratégico utilizando una herramienta como es el FODA que

permitira analizar elementos internos y externos del proyecto.

2.2.- SELECCION DEL PROCESO PRODUCTIVO




El proceso productivo del desodorante cuenta con varias etapas
siendo cada una importante y relevante al momento de elaborarlo para
obtener un producto de calidad y que satisfaga las necesidades de nuestros

consumidores.

El proceso productivo va a estar basado de acuerdo al tamafio de la
demanda, es decir los consumidores que se va a satisfacer con el
desodorante MISUBA. Se van a considerar tres tipos de procesos de
produccion que dependeran del tipo de maquinaria que se utilice en cada uno
de ellos, de los cuales se seleccionara a uno que se considerara el indicado

para cubrir la demanda del desodorante.

Los procesos productivos que se desarrollaran son'®:

1.- Emulsion tradicional de aceite en agua (O/W) con agitador eléctrico.
2.- Emulsién tradicional de agua en aceite (W/O) con una maquina de
doble camisa.

3.- Emulsion en frio con maquina mezcladora eléctrica con agitador de

paleta.

“Basado en el libro Principios basicos de formulaciones cosméticas, Castro de Castro - 1987



2.2.1. Emulsion tradicional de aceite en aqua (O/W) con agitador

eléctrico.

El equipo de trabajo sera:

Proceso de produccion (Maquinarias).

e Agitador eléctrico.

e Tanque de acero inoxidable.
e Olla de acero inoxidable.

e Hornilla eléctrica industrial.
e Balanza.

e Termometro de acero inoxidable.

Control de calidad.

e Controles Fisicos de la formula (Densidad, Viscosidad vy
Potenciometro)
e Controles Quimicos (pH, Dosaje de activos).

e Controles Organolépticos (Perfumado, Color, Aspe



Materia prima.

e Alcohol cetilico.

e Glicerina.

e Propilenglicol.

e Clorohidrato de Magnesio
e Metilparabeno Base

e Fragancia o perfume.

e Agua desmineralizada.

Método de Manufactura

Se evalua el material de trabajo, es decir, la limpieza de la
maquina, que se encuentre validada y sanitizada, luego se procede a
la confirmacion del pesaje de la materia prima. Una vez que la materia

prima esté pesada se la lleva al area de produccién del producto.

Primero se funden las grasas en una olla de acero inoxidable a
70 grados centigrados. En otra olla de acero inoxidable se calienta el
agua desmineralizada a 70 grados centigrados. Luego se agregan las
grasas sobre el agua y se enciende el agitador eléctrico y se agita
hasta formar la emulsion por treinta minutos hasta que su temperatura

baje a 40 grados aproximadamente.



Una vez que se tiene la emulsion a 40 grados se le agrega el
principio activo poco a poco con agitacion hasta obtener el volumen
deseado. Luego para terminar el proceso se agrega el perfume y el
conservante, tomando una muestra para mandar a control de calidad y
tomar el pH, su viscosidad y la valoraciéon del principio activo. El
departamento de control de calidad da una respuesta después de 20
minutos que se haya mandado la muestra, y una vez aprobada la
emulsion se procede al envasado, etiquetado y sellado después de

reposar el producto tres horas.

Este proceso de produccion es de pequefa escala, con el cual
se puede producir de 20 a 50 kilos, es decir, que obtendriamos un lote
de aproximadamente 333 a 833 unidades de desodorantes
respectivamente. Este proceso de produccion se demora en realizar

en un promedio de dos horas.

2.2.2.- Emulsiéon tradicional de agqua en aceite con maquina de

doble camisa.

El equipo de trabajo sera:

Proceso de producciéon (Maquinarias).




¢ Maquina mezcladora de doble camisa.
e Tanque de acero inoxidable.

e Balanza eléctrica.

¢ Olla de acero inoxidable.

e Termometro de acero inoxidable.

Control de calidad.

e Controles Fisicos de la formula (Densidad, Viscosidad vy
Potenciometro)
e Controles Quimicos (pH, Dosaje de activos).

e Controles Organolépticos (Perfumado, Color, Aspecto).

Materia prima.

e Alcohol cetilico.

e Glicerina.

e Propilenglicol.

e Clorohidrato de Magnesio
e Metilparabeno Base

e Fragancia o perfume.

e Agua desmineralizada.

Método de Manufactura




La maquina de doble camisa es aquella que tiene doble fondo

con resistencia para calentar y resistencia para enfriar.

Una vez pesada la materia prima se procede a la elaboracion
del desodorante de la siguiente manera. Primero se prende la
maquina y se espera que suba la temperatura aproximadamente cinco
minutos, se colocan en la maquina las grasas para fundirlas a 70
grados. En una olla de acero inoxidable se calienta el agua a 70
grados centigrados y se agrega a la maquina mezcladora, se agita a
800 revoluciones por minuto (rpm) y una vez hecha la emulsion se
abre la llave de agua fria para que se comience a enfriar hasta que
llegue a 40 grados. Luego para terminar el proceso se agrega el
perfume y el conservante, tomando una muestra para mandar a
control de calidad y tomar el pH, su viscosidad y la valoracién del
principio activo. El departamento de control de calidad da una
respuesta después de 20 minutos que se haya mandado la muestra, y
una vez aprobada la emulsién se procede al envasado, etiquetado y

sellado.

Este proceso de produccion es de mediana escala, con el cual

se puede producir de 100 a 500 kilos, es decir, que obtendriamos un



lote de aproximadamente de 1.600 a 8.300 unidades de desodorantes
respectivamente. Este proceso de produccion se demora en realizar

en un promedio de 1hora y 30 minutos.

2.2.3.- Emulsién en frio con maguina mezcladora eléctrica con

agitador de paleta.

El equipo de trabajo sera:

Proceso de produccion (Maquinarias).

e Maquina mezcladora eléctrica con agitador de paleta.
e Tanque de acero inoxidable.
e Balanza eléctrica.

e Termometro de acero inoxidable.

Control de calidad.

e Controles Fisicos de la formula (Densidad, Viscosidad vy
Potenciémetro)
e Controles Quimicos (pH, Dosaje de activos).

e Controles Organolépticos (Perfumado, Color, Aspecto).

Materia prima.

e Reogel C2 (emulsion en frio).



e Agua.
e Principio activo en sol. 50%

e Fragancia.

Método de Manufactura.

Una vez pesada la materia prima se procede a la elaboracion

del desodorante de la siguiente manera.

Primero en la maquina mezcladora se coloca el agua y el
reogel, se mezclan por diez minutos aproximadamente y se agrega el
principio activo poco a poco mezclando hasta obtener la emulsion
homogénea y estable. Luego se agrega la fragancia y se deja reposar
por 5 horas. Para finalizar se procede al envasado, etiquetado y

sellado.

Este proceso de produccién es a gran escala, con el cual se
puede producir de 1.000 a 3.000 kilos, es decir, que obtendriamos un
lote de aproximadamente 16.000 a 50.000 unidades de desodorantes
respectivamente. Este proceso de produccion se demora en promedio

en realizar una hora.



2.3.- MATRIZ DE SELECCION PARA PROCESO DE PRODUCCION

Para poder seleccionar el proceso de produccion mas adecuado para
este proyecto se realizé una matriz evaluando las principales variables que

influyen en mayor escala en el nivel de produccion. Estas variables son:

e Maquinaria
e Materia prima

¢ Volumen de ventas

Para estas variables el nivel de importancia se representara mediante

un peso asignado a las mismas.

e Las maquinarias juegan un papel importante en el proceso de
produccion, ya que dependiendo de su capacidad tecnolégica la
elaboracidon de productos se realiza a niveles mas rapidos, seguros y
en grandes escalas que la mano obrera. Segun el Manual Practico de

la Produccion de la Riqueza, establece que “La importancia de las



maquinas en la produccidn es indiscutible e inmensa, pues aumentan
y aceleran los procedimientos, perfeccionan los trabajos, abaratan las
cosas, ahorran esfuerzos penosos, hacen al hombre duefio de la
produccion, facilitan el comercio, extienden el consumo, satisfacen

muchas necesidades y promueven el bienestar universal’®.

Por esta razon, para el proyecto esta variable es considerada
relevante ya que dependiendo del tamafo de la maquinaria se
obtendran la cantidad suficiente para satisfacer la demanda del

desodorante Misuba.

e Segun la maquinaria que se escoja para el proceso de produccion, se
debera elegir el tipo de materia prima adecuada para obtener una

utilizacién 6ptima de estos recursos.

‘La materia prima es quizas uno de los elementos mas
importantes a tener en cuenta para el manejo del costo final de un
producto. El valor del producto final, esta compuesto en buena parte
por el valor de las materias primas incorporadas. Igualmente, la

calidad del producto depende en gran parte de la calidad misma de las

2% Basado en el Manual Préctico de a Produccién y la Riqueza- Capitulo XVII: Importancia de las
magquinas en la produccion.



materias primas.”’.

Para brindar a los consumidores un producto
seguro y de buena calidad la seleccién de la materia prima debera
cumplir con estandares de calidad previamente establecidos por

Laboratorios PEK.

e Dentro de la matriz de seleccién, el volumen de ventas es la variable
mas importante en el proceso de produccion, ya que esta en funcion
de las maquinarias y de la materia prima. “El volumen de ventas es
una magnitud de gran importancia a la hora de evaluar el tamafio y la

solvencia de una empresa.”?.

Si se realiza una adecuada eleccion de estas variables, se
podra obtener el volumen de ventas Optimo para cumplir con la
demanda de MISUBA y cumplir con las proyecciones de ganancias de

Laboratorios PEK.

Proceso 1 Proceso 2 Proceso 3

o Calificac. wpe Calificac. o Calificac.

FACTOR PESO | Calificac. Ponderada Calificac. Ponderada Calificac. Ponderada

Maquinaria 0,35 6 21 5 1,75 4 14

Materia Prima| 0,25 7 1,75 6 15 4 1
Volumen de 04 A 16 5 ) 6

ventas 24

TOTAL 1,00 5,45 5,25 4,80

*! Datos obtenidos de www.gerencie.com
*? Datos obtenidos de www.wikipedia.com



Tabla 2.1 Matriz de seleccion del proceso de produccion

ELABORADO POR AUTORAS

Como se menciond anteriormente existen tres diferentes procesos
para elaborar el desodorante MISUBA, los cuales fueron calificados de
acuerdo a la capacidad de cada proceso. Estos fueron evaluados de acuerdo
a los costos en los que se va a incurrir en maquinarias y materia prima, asi
como el volumen de ventas que se obtendria con cada maquinaria y materia
prima. Para la conveniencia del proyecto se va a seleccionar el de emulsion
tradicional de aceite en agua (O/W) con agitador eléctrico (Proceso 1), ya
que para satisfacer la demanda de los consumidores potenciales del
desodorante MISUBA no se necesita de un proceso mas avanzado como es
el proceso 2 y 3, lo cual implica menores costos en maquinarias y materia

prima a diferencia de los otros procesos.

Para cumplir con las proyecciones del volumen de ventas se
necesitara adquirir un tanque de acero inoxidable de 30 kilos, del cual se

obtendria un total de 493 desodorantes diarios aproximadamente.

Como se espera satisfacer una demanda de 9.863 desodorantes
mensuales, el proceso de produccion se realizara 1 vez al dia los cinco dias

de la semana (lunes-viernes) obteniendo una produccion de 10.000



desodorantes  mensuales aproximadamente y con un stock de 137
desodorantes mensuales?.

2.4.-TIPO DE MAQUINARIAS?*

El tipo de maquinarias que se van a utilizar dependen de la forma
cosmética del desodorante y del proceso de produccion, en este caso es una

emulsion para la cual se necesitan las siguientes maquinas:

e Agitador eléctrico.

e Tanque de acero inoxidable.
e Olla de acero inoxidable.

e Hornilla eléctrica industrial.
e Balanza.

e Termometro de acero inoxidable.

2.5.- PROVEEDORES?®

Nuestros proveedores son la base fundamental en el proceso de
produccion, los cuales son elegidos mediante un sistema de analisis de

calidad que garantice la eficacia de nuestra materia prima y asi poder

2 \ler Anexo 6
2 \ler Anexo 7
%> Datos Obtenidos de www.notimedica.info.ec



brindarle al consumidor final un producto que cumpla con los estandares

optimos de salud e higiene corporal.

Los proveedores que participaran en el proceso de produccién son:

e Quimes: Principio activo
¢ Quimes: Excipientes

e Gesticorp: Perfume

e Aromcolor: Conservantes
e Quifatex: Bactericida

e Delta plastic: Envases

o Senefelder: Etiquetas

2.6.- LOCALIZACION DE LA PLANTA?®

Para poder determinar la localizacién de la planta en donde se va a
desarrollar la misma, se deben evaluar ciertas variables y diferentes lugares
posibles para determinar qué lugar es el mas indicado. Para el analisis del
proyecto se han tomado en consideracion las siguientes variables que se

cree son las mas importantes: servicios basicos, mano de obra disponible,

26 . .z ~ . .z
Datos obtenidos de www.uca.edu.sv — Factores para selecciéon de tamafio y localizacién de planta.



materia prima disponible, distancia del proveedor, cercania del mercado,

costos de tierra y transporte.

e Servicios basicos

Los costos de este factor son fundamentales para la localizacion de la
planta debido a que la utilizacién de estos servicios influye en el proceso de
producciéon de MISUBA. De todos los servicios basicos que la planta va a
necesitar para su funcionamiento, un buen acondicionamiento de agua
potable y energia eléctrica son relevantes debido a la cantidad de

maquinarias que se va a utilizar en el proceso.

e Materia prima

La cercania a una fuente de abastecimiento de materia prima debe ser
una ventaja al momento de evaluar las posibles localizaciones de una planta,
ya que el costo de la misma es significativo e influye en el precio final del

producto.

e Mano de obra




Para el proceso de produccion de MISUBA se necesitara contar con
mano de obra calificada siendo asi un factor fundamental. La colocacién de
la planta debe ser de facil acceso para los empleados que trabajen en la
misma y que no representen un costo significativo para ellos.

e Distancia del proveedor

La calidad de materia prima que se utilice en el proceso sera
elemental para la eficacia del producto, razén por la cual la disponibilidad de
proveedores que brinden materia prima fiable influira en la ubicacion de la

planta.

e Cercania con el mercado y Transporte

La proximidad de la planta hacia los mercados principales y centros de
distribucion de intermediarios (Farmacias) es primordial en la implantacion de
la misma ya que se podra ofrecer un rapido abastecimiento del producto asi
como también minimizando los costos de flete o transporte hacia los

diferentes puntos de distribucion.

e Costos de tierra




“La tierra es un bien de mercado, para acceder al cual es necesario
realizar una determinada inversion que no puede obviarse en las cuentas de
capital. Al igual que cualquier otro bien, su costo esta determinado por su
productividad intrinseca, y por la tecnologia y la capacidad del trabajo
humano que requiere se le incorporen” Tomando en cuenta esta opinién, se
puede concluir que el costo de la tierra también se debe considerar para la

ubicacion de la planta.

Los posibles lugares en donde se podria ubicar la planta son Via
Daule, Perimetral y Cdla. Kennedy. Estos tres diferentes lugares se los
tomaron en cuenta ya que se quiso analizar los tres puntos estratégicos o

zonas en donde se desarrolla mas la actividad industrial.

Para el analisis de la localizacion de la planta se utilizé una matriz de
evaluacion o una herramienta que ayudoé a determinar el lugar que seria mas

conveniente después de la evaluacion de las variables.

%’ Datos obtenidos de publicacién de Ricardo Laferriere en un blog del 22 de junio del 2008
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"2’ Tomando en cuenta esta opinién, se

humano que requiere se le incorporen
puede concluir que el costo de la tierra también se debe considerar para la

ubicacion de la planta.

Los posibles lugares cn donde se podria ubicar la planta son Via
Daule, Perimetral y Cdla. Kennedy. Estos tres diferentes lugares se los
tomaron en cuenta ya que se quiso analizar los tres puntos estratégicos o

zonas en donde se desarrolla mas [a actividad industrial.

Para el analisis de la localizacion de la planta se utiliz6 una matriz de
evaluacion o una herramienta que ayudo a determinar el lugar que seria mas

conveniente después de la evaluacion de las variables.

VIAA DAULE PERIVETRAL (DLA. KENNEDY

Servicios Basicos | 0,10 7 0,70 6 0,60 4 040
|Miteria Prima 020 8 1,60 4 08 6 120
Mano de Obra 015 7 1,06 6 0D 4 060
nml o 012 8 0,9 4 048 5 060
Conorin dd 015 6 00 4 0,60 7 106
|Costosdetiema 013 8 1,04 7 091 4 052
015 8 1,20 6 0D 5 07

TOTAL 100 745 519 512

Tabla 2.2 Matriz de localizacion de la planta

ELABORADO POR LAS AUTORAS

¥ Datos obtenidos de publicacién de Ricardo Laferriere en un blog del 22 de junio del 2008
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Como resultado de este analisis la primera opcion seria la Via a
Daule, como segunda opcién La Perimetral y como tercera Opcion la ciudad
o Cdla. Kennedy, es decir, que la localizacion de la planta se realizara en la

via Daule.

Este lugar fue elegido por las autoras del proyecto ya que esta
localizado en un area en donde se encuentra desarrollado el eje industrial de
la ciudad de Guayaquil y fuera del casco urbano®®. Otro factor importante es
la cercania con los proveedores gque facilitara el expendio de la materia prima
hacia nuestra planta asi como la disponibilidad de mano de obra, agilitando
de esta manera el proceso de produccidén. La planta contara con un area
suficiente de metros cuadrados, en la cual se desarrollara la parte

administrativa y productiva®’.

Debido a que en esta zona operan la mayoria de las distribuidoras, los
costos operativos de nuestra planta seran bajos en relaciéon a los de la zona

urbana.

La planta estara disenada de tal forma que garantizaremos la

preservacion del medio ambiente y de la capa de ozono que esta debilitada

%% Datos obtenidos de www.visitaecuador.com
29
Ver Anexo 8



suficiente de metros cuadrados, en la cual se desarrollara la parte

administrativa y productiva®.

Debido a que en esta zona operan la mayoria de las distribuidoras, los
costos operativos de nuestra planta seran bajos en relacion a los de la zona

urbana.

La planta estara disefada de tal forma que garantizaremos la
preservacion del medio ambiente y de la capa de ozono que esta debilitada
por la imprudencia de la mayoria de las empresas que estan ubicadas en

zonas no apropiadas para esta actividad.

2.7.- CAPACIDAD INSTALADA Y UTILIZADA.

En el proyecto que se analiza, la disponibilidad de capital es un factor
importante. En muchos paises de Latinoamérica como en paises Europeos la
instalacion de Laboratorios Farmacéuticos que elaboran este tipo de

productos es muy desarrollada.

Las operaciones del proceso productivo de MISUBA contaran con

sistemas automaticos de ejecucion. Para la optimizaciéon del proceso se

2 \er Anexo 8



analizaran diferentes factores, como los equipos, su tecnologia, los insumos,
etc., que condicionan directamente la capacidad instalada que podria

obtenerse.

Para lo disponibilidad total de capital se incluiran todo tipo de

préstamos que se pudieran obtener.

Debido a que se debera satisfacer una amplia demanda, el factor
tecnolégico para la elaboraciéon de MISUBA es fundamental en el proceso, ya
que el desarrollo de las mismas influira en el volumen de produccién. Asi
como también la cantidad de insumos o materia prima que se vaya a utilizar

para cada elaboracion diaria.

Se estima que del 100 por ciento de la planta, se utilizara el 50 por
ciento, el 50 por ciento restante servira para expansion en un futuro, ya que
si el laboratorio decide ampliar su gama de producto ya cuenta con espacio

fisico para la elaboracién de productos que se programen para un futuro.

2.8.- COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO

La comercializacién de productos para el cuidado de los pies sera

realizada en la ciudad de Guayaquil. Segun andlisis estadisticos realizados



por Datanalisis® las cadenas de farmacias que gozan de mayor popularidad
por los consumidores son Cruz Azul, Farmacias Victoria, Sana Sana, siendo

estas los principales puntos de distribucion del desodorante MISUBA.

Los canales de distribucion son:

La empresa para diferenciar su producto de los productos similares
que existen en el mercado lo hace a través de la calidad excelente en el
proceso de elaboracion o fabricacion. Laboratorios PEK es responsable de
introducir su producto con todos los estandares de salud y de seguridad
necesarios y aprobados por las politicas del pais, asi como del disefio y de la

preparacion del desodorante.

La comercializacion del desodorante sera enfocada en los
consumidores para que puedan distinguir el producto de una manera directa
y rapida. El punto de venta donde se pondra a disposicién el producto es
uno de los factores mas importantes, por lo cual es relevante conocer las

cadenas de las farmacias con mayor afluencia en la ciudad de Guayaquil.

%% Datanalisis — Investigacion de Mercado - http:// www.datanalisis-ec.com



La comercializacion de productos para el cuidado de los pies en
presentacion roll-on, hace que los componentes se adhieran bien a la piel y
realicen su funcion. Al no existir esta presentacion en el mercado nacional se
muestra una ventaja para una facil introduccion de MISUBA en la ciudad de

Guayaquil.

Sin embargo es recomendable tomar en consideracién el modelo de
comercializacion de los diferentes Laboratorios para luego ir adaptandolo a
las necesidades del producto

La calidad y eficacia de los productos para el cuidado de los pies es
un factor importante en los consumidores a la hora de escogerlos, es por
esos que estos factores deben ser cuidados a lo largo de toda la cadena de
comercializacion, desde la produccion o elaboracion hasta el consumidor. Un
mal control de calidad dentro del proceso de produccién o elaboracion
repercutira sobre la efectividad del producto, de ahi la importancia en la
seleccion del personal de este departamento, que permitira que los

consumidores depositen su confianza y lealtad hacia el producto.



15 minutos - 1 obrero

10 minutos - 1 obrero

15 minutos - 1 obrero

2 horas - 1 obrero y quimica

20 minutos - 1 obrero

2 horas - 2 obreros

1 hora — 2 obreros

Cadena de Valor

Almacenamiento materia prima

Pesaje materia prima

A maquina de elaboracion

Elaboracion de 2 H-
1 Maquina.

Control de calidad producto
elaborado

Envasado

Etiquetado



1 hora — 2 obreros Sellado

30 minutos — 2 obreros <9> Almacén producto terminado

30 minutos - 2 obreros 10 A transporte para distribucion

V

Producto Final

Total de mano de obra directa en el proceso de produccién:

*4 obreros * 1 quimica

2.9.- CALIDAD DEL PRODUCTO

La meta de la empresa es garantizar un producto de calidad que
satisfaga las necesidades de los consumidores y destinado a controlar el olor
corporal mediante la inhibicion de la proliferacion bacteriana y la
transpiracion, a su vez produciendo una sensacion de relax al momento de

realizar nuestras actividades en la vida diaria.



Otra forma de garantizar la calidad del producto es que el personal
que trabaje en la elaboracién y manipulacién del producto guarde los

principios basicos de las BPM (Buenas Practicas de Manufactura).

2.10.- CONTROL SOBRE EL PRODUCTO

El control que vamos a tener sobre el producto se dividira en varias

fases:
e Se hara un analisis preliminar en produccion que constara en la
determinacién de su pH y viscosidad.
. Si la determinacién de estos dos analisis estd dentro de los

parametros requeridos se manda a control de calidad para su

analisis final, que constara de los siguientes parametros:

o Caracteres organolépticos. (aspecto, color y olor)
o Determinacién de principio activo.
o pH

o Viscosidad

Una vez hecho el analisis se reporta a produccion para que el

producto sea envasado después de 48 horas ya que en este lapso el



producto reposara para prevenir cualquier alteracion que se pueda presentar

en el producto final.

2.11.- CONTROL AMBIENTAL

Al momento de la elaboracion del producto no se estara perjudicando
en ningun momento el ambiente, es decir el entorno el cual rodeara al
negocio y lugar de produccion del producto no resultara afectado ya que no
se usaran productos inflamables ni desechos téxicos. El procedimiento sera:
de la elaboracién e inmediatamente se pasara a envasar sin necesidad de
desechar residuos del producto.

2.12.- ANALISIS FODA




2.12.- ANALISIS FODA
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Conocimiento del proceso
productivo,

2 Maquinarias y tecrnologia
nueva, apropiada para el
desarrollo el desodorante.

L Los beneficios poterciales de
MISUBA son escasamente
conocidos en el mercado.

2 Lamarca es importante en la
decision de compra del

MATRIZ FODA 3. Producto de facil aplicacion.  [consumidor.
Producto: Desodorante 4 Generacion de valor agregado (3. El proceso quimico de la
"MISUBA" por efecto relajante mediane su  |elaboracion del producto puede
presentacion (roll-on). ser copiada por laboratorios de
5. Volumenes de produccion la competencia para crear
permiten acceder al mercado de  |sustitutos.
una manera adecuada.
OPORTUNIDADES Estrategias - FO Estrategias - DO

1. Mercado amplio y sin
restricciones,

2 Consumidores de medianos y
altos ingresos,

3. Posibilidades de exportar el
producto mediante alianzas con
laboratorios en otros paises.

4. Posibilidad de ofrecer el
desodorante para otras
aplicaciones.

“ Diversificar linea de producto
gracias a la tecnologia
implantada (F1, F2, O4, O3).

* Aprovechar el nichode
mercado con la introduccion del
desodorante (F3, F4, F5, O2).

* A través de la publicidad
tradicional y no tradicional
mejorar la imagen del producto
llegando asi a un nimero mas
amplio de consumidores. (D1,
D2, Q1.

AMENAZAS

Estrategias - FA

Estrategias - DA

L Entrada de nuevos
competidores con costes mas
bajos.

2. Inestabilidad politica,
econGmica y social.

3. Existencia de productos que
satisfacen necesidades similares
(susktutos),

4 Precios muy competitivos y
buena calidad.

* Aprovechar el conocimiento
del proceso para conseguir bajos
costes (F1,F2, Al, A4).

¥ Ser muy innovadores para
evitar que Ja competencia capte
nuestro mercado (F3, F4, A3).

* Obtener una patente de Ja
formula quimica del producto
para evitar la copia por parte de
otros laboratorios (D3, Al, A3).

Tabla 2.3 Andlisis FODA

ELABORADO POR AUTORAS



CAPITULO 3
ESTUDIO FINANCIERO
El estudio financiero es fundamental en el desarrollo de todo proyecto.
Se ordenara y se analizara la informacién juntada de caracter monetario con
el objetivo de determinar si el proyecto es rentable o no.
Para una mejor comprension de este estudio, se procedera a evaluar
los costos en los que la empresa incurriria, para después analizar la

factibilidad del mismo.

3.1 ESTIMACION DE COSTOS

La parte fundamental para el desarrollo de un proyecto es el analisis
de los costos, ya que muestra los resultados esperados por la empresa
evitando que la misma cometa errores al momento de fijar los precios y que

esto se vea reflejado en un resultado negativo.

Para un mejor analisis se realizé una subdivision de la inversion inicial

y costos.



3.1.1 INVERSION INICIAL

En la inversién inicial se ha considerado la cantidad de capital
requerida para la adquisicion de los diferentes factores de elaboracion,

asi como también para el desarrollo de la empresa.

Para decidir que cantidad se va a incurrir para la inversién se
tomdé en cuenta la demanda de consumidores, la cantidad de dinero
disponible y del equipamiento necesario para la elaboracion de los

desodorantes.

Las inversiones efectuadas antes de la puesta en marcha del

proyecto se pueden clasificar en tres tipos:

e Activos Fijos

e Activos Intangibles

e Capital de Trabajo

CUADRO No. 3.1



INVERSION INICIAL

DESCRIPCION CANTIDADES | PRECIO UNITARIO | PRECIO TOTAL
1.- ACTIVOS FIJOS
Terreno (m2) 400 $ 40,00 $ 16.000,00
Edificio (Construccion con acabados) (m2) 250 $ 300,00 $ 75.000,00
Camioneta 1 $15.000,00 $ 15.000,00
Maquinarias
Agitador eléctrico 1 $ 2.000,00 $2.000,00
Hornilla eléctrica 1 $ 350,00 $ 350,00
Tanque de acero inoxidable 1 $ 500,00 $ 500,00
Balanza eléctrica 1 $ 700,00 $ 700,00
Olla de acero inoxidable 1 $ 300,00 $ 300,00
Termoémetro de acero inoxidable 1 $ 100,00 $ 100,00
Mesas de trabajo aceradas 3 $ 300,00 $ 900,00
Lavabos industriales 2 $ 400,00 $ 800,00
Muebles y enseres
- Computadoras 5 $ 600,00 $3.000,00
- Impresoras 2 $90,00 $ 180,00
- Escritorios 5 $ 80,00 $ 400,00
- Escritorios Gerenciales 1 $ 150,00 $150,00
- Gillas 6 $ 35,00 $ 210,00
- Sillas Ejecutivas $ 55,00 $ 0,00
- Sillén de tres personas (recepcion) 2 $ 80,00 $160,00
- Teléfonos 5 $ 30,00 $1!
- Central Aire 1 $10.000,00 $10.0(
2.- ACTIVOS INTANGIBLES
Gastos de Constitucion
Gastos Organizacionales
- Constitucién de la Compainia (Abogado) 1 $ 300,00 $ 300,00
- Afiliacién a la Camara de la Pequefia
Industria (Afiliacion y cuota mensual) 1 $52,25 $ 52,25
Patentes 1 $1.000,00 $1.000,00
Permisos de Funcionamientos 1 $ 600,00 $ 600,00
Impuestos 1 $ 600,00 $ 600,00
3.- CAPITAL DE TRABA]JO 86286,68
TOTAL DE LA INVERSION INICIAL $ 214.738,93

ELABORADO POR LAS AUTORAS




Activos Fijos

Son aquellos que se efectuan en los bienes tangibles que se
utilizaran en el proceso de transformacién de la materia prima a los

desodorantes, para que sirvan de apoyo en dicha elaboracion.

Para una mejor comprension se ha procedido a realizar un

detalle de los mismos:

e Terreno.- El terreno se localizara en la Via Daule, especificamente
en la calle Antonio Castro, entre las avenidas principales Via Daule
y Via Perimetral, atras del Parque California que es una zona
industrial. La dimensién del mismo es de 400 metros cuadrados,

cuyo costo es de $ 40 por metro cuadrado.

e Edificio (Construido).- El area de construccion inicialmente sera de
250 metros cuadrados, cuyo costo de construccion y acabados es
de $300 por metros cuadrados. A continuacion se detalla la planta

por area.



CUADRO No. 3.2

Distribuciom de la ﬁfu".?:-_l nNnta

, AREA CONSTRUIDA | PRECIO UNITARIO
DESCRIPCION POR m2 POR m2 COSTO TOTAL

EDIFICACIONES

Area de produccién 120,5 $ 350,00 $42.175,00
Area de productos Terminados 30 $ 350,00 $10.500,00
Area de Materia Prima 25 $ 350,00 $8.750,00
Area de control de calidad 15 $ 350,00 $5.250,00
Area de administracion 69 $ 350,00 $24.150,00
Area de comedor 18 $ 350,00 $6.300,00
Area de bafios 18 $ 350,00 $6.300,00
Guardianfa 45 $ 350,00 $1.575,00
TOTAL 300 $105.000,00

ELABORADO POR LAS AUTORAS




e Maquinarias.- Para la elaboracién de los desodorantes se utilizara las

siguientes maquinas.

CUADRO No. 3.3

NMaguinarias

DESCRIPCION CANTIDADES | PRECIO UNITARIO | PRECIO TOTAL

Maquinarias

Agitador eléctrico 1 $2.500,00 $2.500,00
Hornilla eléctrica 1 $ 350,00 $ 350,00
Tanque de acero inoxidable 1 $500,00 $500,00
Balanza eléctrica 1 $ 700,00 $ 700,00
Olla de acero inoxidable 1 $300,00 $ 300,00
Termdmetro de acero inoxidable 1 $100,00 $100,00
Mesas de trabajo aceradas 3 $300,00 $900,00
Lavabos industriales 2 $400,00 $ 800,00

TOTAL $6.150,00

ELABORADO POR LAS AUTORAS



e Muebles y Enseres.- Para el funcionamiento de la empresa se

desglosan a continuacion los equipos de apoyo necesarios.

CUADRO No. 3.4

Muebles y enseres

DESCRIPCION CANTIDADES | PRECIO UNITARIO | PRECIO TOTAL
Muebles y enseres

- Computadoras 5 $ 600,00 $3.000,00

- Impresoras 2 $90,00 $180,00

- Escritorios 5 $ 80,00 $ 400,00

- Escritorios Gerenciales 1 $150,00 $150,00

- Gillas 6 $35,00 $210,00

- Sillas Ejecutivas $55,00 $0,00

- Sillén de tres personas (recepcion) 2 $ 80,00 $160,00

- Teléfonos 5 $30,00 $150,00

- Central Aire 1 $10.000,00 $10.000,00

TOTAL $14.250,00

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Activos Intangibles.

Son todos aquellos que se realizan sobre activos constituidos
por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en

marcha del proyecto.

Para la constitucién de la compaiia se han considerado todos
los valores monetarios para crear la empresa, como los son los

tramites necesarios para el funcionamiento, la inscripcion en la



Superintendencia de Compania, inscripcion en el Registro Mercantil y
la obtencién del Numero Patronal del IESS. Es necesario obtener los

permisos municipales respectivos para el funcionamiento de la misma.

Los permisos municipales que se deberan obtener son la Marca
y el Registro de Patentes para evitar inconvenientes de plagio tanto en
el producto como en la idea del proyecto; asi como también los

permisos de funcionamiento de los impuestos.

CUADRO No. 3.5

f—

~— '.'-r”'t*- = ~ A £ B : o= ,—.-. = i
@astos Urganizaciona les

DESCRIPCION CANTIDADES | PRECIO UNITARIO | PRECIO TOTAL

Gastos de Constitucion

Gastos Organizacionales
- Constitucion de la Compaiifa (Abogado) 1 $ 300,00 $300,00
- Afiliacién a la Camara de la Pequefia

Industria (Afiliacion y cuota mensual) 1 $52,25 $52,25

Patentes 1 $1.000,00 $1.000,00
Permisos de Funcionamientos 1 $ 600,00 $600,00
Impuestos 1 $ 600,00 $ 600,00

TOTAL $2.552,25

ELABORADO POR LAS AUTORAS



Capital de Trabajo.

Es uno de los rubros mas importantes dentro de la inversion, ya
que ayudara a cubrir cualquier diferencia que se presente al inicio de

la puesta en marcha del proyecto.

Para calcular la inversion en capital de trabajo se utilizo el
método del déficit acumulado maximo, el cual es mas confiable ya que
considera la posibilidad de que durante el periodo de desfase se
produzcan estacionalidades en la elaboracion, ventas o compras de

insumos.

Se considera como una inversion inicial, al activo de propiedad
permanente del inversionista que se mantiene en la empresa, por lo
que debera considerarse como parte de los beneficios recuperables

en el tiempo.

A continuacion se presentan los cuadros que en lo posterior

ayudaran a la realizacion del flujo.



CUADRO No. 3.6

Costos y Gastos por mes

Afio 1
Meses 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto|  Septiembre Octubre| Noviembre| Diciembre
Costo Ditecto $6367950( 6367950 $6367950] $6367950] $6367,950 $6367950] $6367950] $6367,950 $6367950] $6367,950 $6367950] $6367,950 $6367,950
Costo Inditecto S1501564 S1501564  $1501564) S1S01564[ 150564 $1501564) S1501564| 1501564  S1S01564| 1501564 1501564 $1501,564 $ 1501564
(Gastos Administrativos §555063)  $555063]  §555063|  $555063)  $555063]  §55%063|  $555063)  $555063  $555063)  $555063  $555063 $555063  $555063
Gastos Publicidad §4000000{  $3000000  $300000] $300000[ $300000| $300000 $300000]  $300000  $300000]  $300000 $300000 $3.00000 $3.00000
Gasto Organizacionales $000 000 S265(  Saes|  s2625| S8 Sa6s|  $2625|  Sa65|  $2625  S2625  $2625  $265
Costo de Fabricacién §786951  $786951  S786951  $786951  $786951  S786951  $786951  $786951  $786951  $786951  $786951 $7.86951  $7.86951
Egreso mensual |S535 S1642015 Sledded0| Steddedo] Si64d640] S1644640] S1644640 Slodded0|  Slo44ed0| Sledddo| S16.44640] $l6446d0 S1644640

ELABORADO POR LAS AUTORAS
Cabe mencionar que el pago mensual de los gastos organizacionales se lo considerd en el mes de febrero debido a
que el primer pago ya fue realizado en la inversidn inicial, es decir, fue cancelado en el mes de enero y la afiliacién a la

Camara de la Pequena Industria. A continuacién el cuadro de gastos organizacionales.



CUADRO No. 3.7

Capital de trabajo

Aiio 1
Meses 0 Enero]  Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto]  Septiembre]  Octubre{ Noviembre| ~Diciembre
Ingreso mensual 5000 5000 SO00] 92584173 SBYULT| SBBLTI| S28LTI| SBYLT|  SBYLT S2MLTY| SB[ $2584173 S25.84173
Bgreso mensual 95342015 91642015 S164d6401 S1644640 S1644640 S1644640 S1644640 S164d640  S1644640] S1644640) S1644640] S16.44640 $16.44640
Saldo mensual (553.420,15)] (S1642015)) (016446,40) 9939533 $939533| 9939533 993%533] $93%533| $93%533| 9939533 5939533 9939533] 9939533
Acumulado ($53.420,15)( (569.840,29)( (586.286,69)( (576.891,36)| (567.4%,03)| (558.10072)| (548.705,38)| ($39.31005)( (029.91472)) (92051939) (0 10.124.06)| (5172873)[ $7.666,59

Capital de trabajo (686.286,69) al mes
ELABORADO POR LAS AUTORAS

Los recursos gastados en la compra de materia prima que se realiza en el mes de Diciembre, empieza a
recuperarse por las compras en el mes de enero ya que en ese mes no hubo ingresos. Por lo tanto, la empresa

siempre tendra recursos invertidos en el negocio.



CUADRO No. 3.8

)

Politica de ventas por mes

0
[\

Aiio 1
Meses 0 Enero] ~ Febrero Matzo Abrl Mayo Junio Julio Agosto|  Septiembre]  Octubre| Noviembre| Diciembre
Ventas SBMLTB SHMLTB| SBMLTB| SBMLB| SBMLB| SBMLB SBMLT|  SBMLB SBYLT SBYULTB| SBALT| S8/LT
100% crédito - 0 dias $000 SO0 SISMLT3| SIMLTY| SHALT S//LTY LML SBSMLB SBYULT SBALB| SBLT SDBALT
Ingteso mensual $000 SO0 SLMLTY SBMLTY SBMLTY SBMLTY ST SBALT| SBALT| SBALB| ST SBALR
Total crédito §25841725 Total Ingresos Ario 1 § 25841725

ELABORADO POR LAS AUTORAS

El producto se lo va a distribuir por medio de cadenas de farmacias, las cuales manejan una politica de pago
del 100% a crédito (dos meses), es decir, se la cobraria al comienzo del segundo mes como se observa en el

cuadro.



3.1.2 COSTOS

Para la toma de decisiones de un proyecto los costos juegan un
papel muy importante, ya que de estos dependen, la cantidad de
dinero que se va a invertir en el proyecto y el precio del producto, por
este motivo se ha realizado una estimacion del valor total necesario

para la obtencién de MISUBA.

Para una mejor comprension se ha procedido a realizar un

detalle de los mismos:

Costos de Produccion.-

Para conocer los costos de produccion en los que la empresa
va a incurrir, se debe analizar cada uno de los elementos y factores
utilizados en la elaboracion. Para un mejor analisis se clasificara en
costos de produccion directos, costos de produccion indirectos y

gastos administrativos.



Costos Directos

En los costos de produccion directos, se considerd la materia
prima, la mano de obra directa y los gastos de elaboracion. El punto
inicial es la materia prima, que se transforma en producto terminado,
la mano de obra directa que viene dada por los sueldos, salarios y
prestaciones de los obreros y la quimica que hacen posible la
elaboracién de MISUBA vy los gastos directos de elaboracion que son

utilizados de forma directa en la fabricacién de los desodorantes por

medio de las maquinarias.

CUADRO No. 3.9

Costos Directos

DESCRIPCION CANTIDAD | UNIDAD | COSTO UNITARIO (3) | COSTO TOTAL (5)
MATERIA PRIMA
Alcohol Cetilico 15 Kilos $38,00 $ 240,00
Glicerina 12 Kilos $2,60 $62,40
[rgasan 120 Gramos $0,08 $187,20
Clorohidrato de magnesio 12 Kilos $2,80 $672,00
Propilenglicol 12 Kilos $2,40 $57,60
Metil Parabeno Base 45 Gramos $0,04 $ 36,00
Perfume 60 Gramos $0,03 $ 34,80
Agua 12 Kilos $0,07 $16,80
Envase 493 unidad $0,16 $1.577,60
Etiquetado 493 unidad $0,05 $493,00
MANO DE OBRA DIRECTA
Obreros 4 $347,25 $1.389,00
Quimica 1 $1.150,87 $1.150,87
GASTOS DIRECTOS DE ELABORACION
Energia Eléctrica $300,00 $300,00
Agua Potable $150,00 $150,00
Total mensual $6.367
TOTAL ANUAL $76.407

ELABORADO POR LAS AUTORAS




Costos Indirectos

Los costos de produccion indirectos son aquellos que no se
relacionan de forma directa con la elaboraciéon de MISUBA, pero que
ayudan a su elaboracién, que son la mano de obra indirecta como
supervisores y jefe de calidad, los materiales indirectos como

herramientas, etc., y gastos indirectos de produccion.

CUADRO No. 3.10

Costos Indirectos

DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO UNITARIO (§) | COSTO TOTAL (§)
MANO DE OBRA INDIRECTA
Jefe de Calidad 1 $779,97 $779,97
Supervisor de operaciones 1 $0,00 $0,00
MATERIALES INDIRECTOS
Cartones 164 $0,25 $41,10
Herramientas
Mandiles 18 $6,00 $108,00
Gorros para Cabello (caja de 100 unidades) 1 $7,00 $7,00
Guantes (caja de 50 unidades) 2 $5,50 $11,00
Mascarillas (Caja de 100 unidades) 1 $9,50 $9,50
Botas de caucho (pares) 9 $5,00 $ 45,00
GASTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
Transporte $100,00 $100,00
Energia Eléctrica $ 150,00 $ 150,00
Agua Potable $100,00 $100,00
Teléfono $ 150,00 $ 150,00
Total mensual $1.501,6
TOTAL ANNUAL $18.019

ELABORADO POR LAS AUTORAS



Gastos Administrativos

Los gastos administrativos representan los gastos generales y

de administracién, los materiales de oficina, etc., y los gastos laborales

de representacion.

CUADRO No. 3.11

Gastos Administrativos

DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO UNITARIO ($) | COSTO TOTAL ($)
PERSONAL ADMINISTRATIVO
Gerente General 1 $1.27450 $1.274,50
Jefe de Produccién 1 $718,15 $718,15
Contador 1 $ 656,33 $ 656,33
Asistente 1 $0,00 $0,00
Recepcionista 1 $ 470,88 $ 470,38
Guardia 2 $347,25 $ 694,50
Chofer 1 $347,25 $347,25
Vendedor 2 $ 470,88 $941,77
Bodeguero 1 $ 347,25 $ 347,25
Materiales $100,00 $100,00
Total mensual $5.550,63
TOTAL ANUAL $ 66.607,60

ELABORADO POR LAS AUTORAS



A continuacién de detalla el sueldo de cada uno de los obreros
considerando el pago del refrigerio y cada uno de los beneficios que obtendra

el empleado.

CUADRO No. 3.12

Sueldo Obrero - Quimica

DESCRIPCION | CANTIDAD | SALARIO | TOTAL
MANO DE OBRA DIRECTA
Obreros 1 $ 250,00 $ 250
Refrigerio (20 dias) 20 $1,00 $20
Aporte Patronal 12,15% 1 $ 30,38 $ 30,38
Décimo tercer sueldo Obreros 1 $ 20,83 $ 20,83
Décimo cuarto sueldo 1 $18,17 $18,17
Vacaciones obreros 1 $10,42 $10,42
Fondo de reserva obreros 1 $ 20,83 $ 20,83
(-) Aporte Individual 9,35% 1 -$ 23,38 -$23,38
Total sueldo mensual obrero $ 347,25
Quimica 1 $900 $900
Refrigerio (20 dias) 20 $1 $20

Aporte Patronal 12,15% 1 $ 109,35 $ 109,35
Décimo tercer sueldo Quimica 1 $ 75,00 $ 75,00
Décimo cuarto sueldo 1 $18,17 $18,17
Vacaciones quimica 1 $ 37,50 $ 37,50
Fondo de reserva quimica 1 $ 75,00 $ 75,00
(-) Aporte Individual 9,35% 1 -$ 84,15 -$ 84,15
Total sueldo mensual quimica $1.150,87

TOTAL MENSUAL| $1.498,12
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CUADRO No. 3.13

Sueldo Jefe de calidad

DESCRIPCION | CANTIDAD | SALARIO | TOTAL
MANO DE OBRA INDIRECTA
Jefe de calidad 1 $ 600 $ 600
Refrigerio (20 dias) 20 $1 $20

Aporte Patronal 12,15% 1 $72,90 $73
Décimo tercer sueldo Jefe Calidad 1 $50,00 $50
Décimo cuarto sueldo 1 $18,17 $18
Fondo de reserva Jefe de calidad 1 $ 25,00 $25
Vacaciones Jefe de Calidad 1 $ 50,00 $ 50

(-) Aporte Individual 9,35% 1 -$56,10 -$ 56
Total sueldo mensual Jefe de Calidad] $ 779,97
TOTAL $779,97

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Depreciacion

Para calcular la depreciacion de las maquinas que seran utilizadas
para la elaboracion de MISUBA, se utilizara el método de linea recta, ya que
es el método mas confiable. Se depreciara a 10, 5 y 3 afios dependiendo del

tipo de la maquinaria y/o equipos que se va a depreciar.



CUADRO 3.14

Iy oy eaeciacicy m
Activo Valor de Vida Depreciacion Afios Depreciacion Valor en
compra Contable Anual Depreciandose Acumulada Libros
1.- ACTIVOS FIJOS
Terreno (m2) $ 16.000,00 - - - - $16.000,00
Edificio (Construccién con acabados) (m2) $ 75.000,00 20 $ 3.750,00 10 $ 37.500,00 $ 37.500,00
Camién $ 15.000,00 5 $ 3.000,00 5 $ 15.000,00 $ 0,00
Maquinarias
Agitador eléctrico $2.000,00 10 $ 200,00 10 $2.000,00 $ 0,00
Hornilla eléctrica $ 350,00 10 $ 35,00 10 $ 350,00 $ 0,00
Tanque de acero inoxidable $ 500,00 10 $ 50,00 10 $ 500,00 $ 0,00
Balanza eléctrica $ 700,00 10 $ 70,00 10 $ 700,00 $ 0,00
Olla de acero inoxidable $ 300,00 10 $ 30,00 10 $ 300,00 $ 0,00
Termometro de acero inoxidable $ 100,00 5 $ 20,00 5 $ 100,00 $ 0,00
Mesas de trabajo aceradas $ 900,00 5 $ 180,00 5 $ 900,00 $ 0,00
Lavabos industriales $ 800,00 5 $ 160,00 5 $ 800,00 $ 0,00
Muebles y enseres
- Computadoras $ 3.000,00 3 $1.000,00 3 $3.000,00 $ 0,00
- Impresoras $ 180,00 3 $ 60,00 3 $ 180,00 $ 0,00
- Escritorios $ 400,00 5 $ 80,00 5 $ 400,00 $ 0,00
- Escritorios Gerenciales $ 150,00 5 $ 30,00 5 $ 150,00 $ 0,00
- Sillas $ 210,00 5 $ 42,00 5 $ 210,00 $ 0,00
- Sillas Ejecutivas $ 0,00 5 $ 0,00 5 $ 0,00 $ 0,00
- Sillon de tres personas (recepcion) $ 160,00 5 $ 32,00 5 $ 160,00 $ 0,00
- Teléfonos $ 150,00 5 $ 30,00 5 $ 150,00 $ 0,00
- Central Aire $ 10.000,00 5 $ 2.000,00 5 $ 10.000,00 $ 0,00
Depreciaciéon acumulada $10.769,00 Valor de desecho = $ 53.500,00
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3.2 FINANCIAMIENTO

Para el financiamiento del proyecto se realizara un préstamo al Banco
Internacional de la ciudad de Guayaquil con una tasa convencional del

11,23%, e incluira aportaciones de capital propio por parte de los socios.

La inversion requerida para iniciar con el funcionamiento de la
empresa es de $214.738,93, de los cuales se requerira del 40% ($85.895,57)
del banco a una tasa de interés del 11,23% y el 60% ($128.843,36) restante

se obtendra por parte de los socios.

La parte del capital de propio que sera aportada por las tres socias de
la empresa (Autoras del proyecto), permitira a los mismos tener derecho a los
dividendos de la empresa y tener voz y voto en las decisiones que se

llegasen a tomar.



CUADRO No. 3.15

Participacion de Accionistas

Primer Accionista 33,333% $50.647,79
Segundo Accionista 33,333% $50.647,79
Tercer Accionista 33,333 % $50.647,79

La participacion de las accionistas estara repartido equitativamente, es

decir 33,33% para cada socia.

GRAFICO 3.1

PARTICIPACION DE LAS ACCIONISTAS

Tercer
Accionista




3.3 PROYECCION DE ESTADOS FINANCIEROS

Una vez determinado los costos y la inversion inicial que la empresa
incurrira, se procedera a realizar las proyecciones a diez afos de los
siguientes Estados Financieros: Estado de Pérdidas y Ganancias y el Flujo

de Caja.

3.3.1 Proyeccion del Estado de Pérdidas y Ganancias

Por medio del Estado de Pérdidas y Ganancias se puede
determinar la rentabilidad de la empresa a través del tiempo, es decir,
muestra los ingresos y los egresos en que se incurrira durante el

periodo de analisis de diez anos.

Los rubros que se consideran se detallan a continuacion:

e Ventas

e Costos Directos

e Costoso Indirectos

e Gastos Administrativos
e Gastos de Publicidad

e Utilidades.- 15%



e Impuesto a la renta.- 25%

Este Estado Financiero también se proyectd considerando el
precio establecido en el primer capitulo para tomar en cuenta las ventas
y los costos durante los diez primeros afos de funcionamiento de la

empresa. A continuacion se muestra el detalle de los cuadros:



CUADRO No. 3.16

NWeemrmata=s

=

il

P re»pyweseakEana

Ventas

Afios

Precio Venta (§ / desodotante)
Cantidad de Desodorante ( 60 gramos)

| 1 1 | 1 i f 1

§| 9 10

5262 5262 52,62 52,62 5262 5262 52,62
118359 119466 120583 121710 122843 123997 125156

§2,62 §262 §262
126326 127508 128700

Ventas ()

§310.000,70 $313.00015 $315926,70 $31888061 932186214 $324.8715 $327.909,10

933097505 533406967 $337.193.22

CUADRO No. 3.17

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Costo de Produccion ( 1 desodorante)

Costo de Produccion

Afios

Precio Costo (§ / desodotante)
Cantidad de Desodorante ( 60 gamos)

| ] 1 | 1 | f 1

§| 9 10

50,65 50,65 50,65 50,65 50,65 50,65 50,65
118359 119466 120583 121710 122848 123997 125156

50,65 50,65 50,65
126326 127508 128700

Compras (9)

76415 (6771300 (67785 (678579  (6793L4] (680055 (580804

(681559 (682322  (683.09)
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En este estado financiero se puede observar claramente que la
utilidad neta en todos los afios es creciente lo que nos indica a breves rasgos
que este negocio es rentable, es decir, que se obtendran ganancias desde el
primer afio. Cabe mencionar que las ventas que se estipuld en este capitulo
dependen de la demanda establecida, la cual se la realizdé con una politica de
no saturar el mercado al inicio para que el producto poco a poco se dé a
conocer por si mismo. Esa es la razén por la que durante los primeros afos
la utilidad es relativamente poca pero satisfactoria tomando en cuenta que

las ventas y la utilidad iran aumentando de acuerdo a la demanda.

En el presente estado financiero se tomd en cuenta los Gastos
Organizacionales que debido a la Afiliacién a la Camara de la Pequena
Industria la empresa tiene que pagar una cuota mensual de $ 26,25, cabe
recalcar que en el primer afo no se cargoé la primera cuota mensual debido a
que dicha cuota ya estd considerada en la inversion inicial, como se

menciond anteriormente.

A continuacién se muestra el cuadro de Gastos Organizacionales y el

Estado de Pérdidas y Ganancias.



CUADRO No. 3.18

Gastos Organizacionales

DESCRIPCION CANTIDAD | COSTO UNITARIO (§) | COSTO TOTAL ($)
Gastos Organizacionales 1 $26,25 $26,25
Total mensual $26,25
TOTAL ANUAL $ 315,00
TOTAL primer afio $ 288,75

ELABORADO POR LAS AUTORAS



CUADRO No. 3.19

& [=] o
Estado de Pérdidas y Ganancias
Adios 1 2 3 4 5 (] 7 8 9 10
Ventas $310.10058] $313.000,02| $31592657 $318.880,48] $321.862,02] §324.871,43] $327.908,97) $330.974,92) $334.069,54| $337.193,09
Costo Directos $-76.415 $-77130 $-77.851 $-78579)  §-79314  $-80.05 $-80.804]  §-81559]  §-82322]  §-83.092
Costo Indirectos $-18.019 $-18019)  §-18019]  $-18.019  $-18019]  §-18.019]  $-18.019]  $-18019]  $-18.019]  $-18.019
Gastos Administrativos $-66.608 $-66.608]  5-66.608]  5-06.608]  §-66.608]  $-66.608]  $-66.608]  §-66.608]  §-66.608]  $-66.608
Intereses §-1144287) §-10766,11 $-10.013,36) $-9.176,06| §-8.244,74] $-720883] §-6.05659) §-477495| §$-334938] $-1.763,73
Depreciacion $-10.769,00] $-10.769,00] §-10.769,001 $-9.709,001 §-9.700,00] $-7.33500] $-7.335,000 $-7.335,00] §-7.33500] $-7.335,00
Amortizacion de gastos de constitucion $-364,61 §-36461|  §-364061  S§-36461|  §-364061]  §-36461]  §-364,61 $0,00 $0,00 $0,00
Gastos Organizacionales §-288751  $-315000  $-315000  $-31500(  §-315000  §-31500  §-315000  §-315000  $-31500f  $-315,00
Utilidad antes de impuesto $126.193,62] $129.029,08| $131.987,23| $136.11053| $139.288,67| $144.966,41) $148.407,68 $152.36436( $156.121,96| $160.06146
(-) 15% Participacion de trabajadores $-18.929,04[ $-19.354,36 $-19.798,08] $-2041658 $-20.893,30 $-21.74496] $-22261,15( $-22.854,65| $-23.418,29] $-24.009,22
Utilidad antes de impuesto a la renta $107.20458| $109.67472[ $112.189,14| $115.693,95| $118.39537| $123.221,45| $126.146,53| $129.509,70| $132.703,67| $136.052,24
Impuesto (25%) $-26816,14] $-27418,68] $-28.04720[ $-28.92349 $-29.598,84 $-30.805,36| §-31.536,63] $-32.37743 $-33.17592] $-34.013,06
Utilidad Neta $80.44843| $82.256,04) $84.14186( $86.77046| $88.796,53| $92.416,08| $94609,90( $97.132,28| $99.527,75| $102.039,18
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4.3.2 PROYECCION DEL FLUJO DE CAJA

Con el flujo de caja se podra obtener el valor neto actual (VAN)
que refleja los ingresos proyectados para la compadia traidos a valor

presente. Lo 6ptimo es que el VAN sea mayor a cero.

El Flujo de Caja también permitira obtener la Tasa Interna de
Retorno (TIR), la cual indica la tasa de rentabilidad del proyecto que el
inversionista recibira y que sera evaluada en relacion a la Tasa
Minima Atractiva de Retorno (TMAR), la misma que oscila en un

15,77%.

La proyeccion del Flujo de efectivo es uno de los elementos
mas relevantes en el estudio de un proyecto, ya que la evaluacion del

mismo se efectuara sobre los resultados que en ella se determinen.

El flujo de Caja lo componen los siguientes rubros:

¢ Ventas o Ingresos.- Recibidos por las ventas proyectadas.
e Costos o Egresos.- Indica los costos por ventas que son, costos
directos, costos indirectos y gastos administrativos, gastos de

publicidad, depreciacion por los activos fijos, pago de intereses debido



al préstamo, amortizacion de gastos de constitucion, los gatos de
organizacion debido a la Afiliacion a la Camara de la Pequefia
Industria de Guayaquil.

Utilidad antes de impuestos.- Este flujo es la diferencia entre las
ventas con los costos, es la utilidad que recibe la empresa antes de
descontar los impuestos y beneficios de la ley.

Utilidad después de impuestos.- Este flujo queda después de haber
descontado el 25% del impuesto a la renta. Ademas, se debe
aumentar la depreciacion y la amortizacion ya que no es un
desembolso de dinero real de la empresa, mas bien se lo utiliza como
un escudo fiscal, y a este saldo sele resta la amortizacion del

préstamo y obtenemos el flujo de cada neto para cada ano.

Cabe recalcar que el momento cero refleja todos los egresos
previos al funcionamiento de la empresa sumado al préstamo

obtenido.

En los cuadros siguientes se detallan las tres alternativas de
financiamiento:
o Con financiamiento 60% capital propio y 40% préstamo.
o Con financiamiento 70% capital propio y 30% préstamo.

o Con 100% capital propio



Cabe mencionar que el financiamiento 50% capital propio y 50%
prestamos no se lo consider6 debido a que ninguna entidad bancaria o
financiera asume el mismo porcentaje de riesgo de quiebra que la empresa
prestadora, es decir, la empresa asume un porcentaje menor de ese riesgo,

por ende, no asume el incumplimiento de pago del préstamo.

Este proyecto tiene una inversion inicial de $214.738,93 y en las tres
alternativas usando los criterios del TIR, VAN y el Payback, resulta mas

rentable el financiamiento 60% capital propio y 40% préstamo.

La proyeccién de los flujos es de diez afios, pero se debe considerar
que de acuerdo a la rentabilidad del negocio funcionara mucho mas tiempo,

dependiendo del mercado.



CUADRO No. 3.20

Flujo de Caja 100% - Capital Propio

Afos Ao 0 Ano 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5 Afo 6 Ao 7 Ao 8 Afo 9 Ano 10

Ventas $310.100,58 $313.000,02 $315.926,57 $318.880,48 $321.862,02 | $324.871,43 | $327.908,97 | $330.974,92 | $334.069,54 | $337.193,09
Costo Directos $-76.415 $-77.130 $-77.851 $-78.579 $-79.314 $-80.055 $-80.804 $-81.559 $-82.322 $-83.092
Costo Indirectos $-18.018,76 $-18.018,76 $-18.018,76 $-18.018,76 $-18.018,76 | $-18.018,76 | $-18.018,76 | $-18.018,76 | $-18.018,76 | $-18.018,76
Gastos Administrativos $ -66.607,60 $ -66.607,60 $ -66.607,60 $ -66.607,60 $-66.607,60 | $-66.607,60 | $-66.607,60 | $-66.607,60 | $-66.607,60 | $-66.607,60
Gastos de Publicidad $-40.000,00 $-36.000,00 $-36.000,00 $-36.000,00 $ -36.000,00 $-36.000,00 | $-36.000,00 | $-36.000,00 | $-36.000,00 | $-36.000,00 | $-36.000,00
Depreciacion $-10.769,00 $-10.769,00 $-10.769,00 $-9.709,00 $-9.709,00 $-7.335,00 $-7.335,00 $ -7.335,00 $-7.335,00 $-7.335,00
Amortizacion de gastos de constitucién $ -364,61 $-364,61 $-364,61 $-364,61 $-364,61 $-364,61 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
Gastos Organizacionales $ -288,75 $-315,00 $-315,00 $-315,00 $-315,00 $-315,00 $-315,00 $-315,00 $-315,00 $-315,00
Utilidad antes de impuesto $-40.000,00 $101.636,49 $103.795,20 $106.000,58 $109.286,59 $111.533,41 | $116.175,24 | $118.828,88 | $121.139,31 | $123.471,35 | $125.825,19
Participacion de trabajadores (15%) $ -15.245,47 $-15.569,28 $-15.900,09 $-16.392,99 $-16.730,01 | $-17.426,29 | $-17.824,33 | $-18.170,90 | $-18.520,70 | $-18.873,78
Impuesto (25%) $-25.409,12 $-25.948,80 $-26.500,15 $-27.321,65 $-27.883,35 | $-29.043,81 | $-29.707,22 | $-30.284,83 | $-30.867,84 | $-31.456,30
Utilidad Neta $ -40.000,00 $ 60.981,89 $62.277,12 $ 63.600,35 $ 65.571,95 $ 66.920,05 $69.705,14 | $71.297,33 | $72.683,59 | $74.082,81 | $75.49511
Depreciacion $10.769,00 $10.769,00 $10.769,00 $9.709,00 $9.709,00 $7.335,00 $7.335,00 $7.335,00 $7.335,00 $7.335,00
Amortizacion de gastos de constitucion $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $0,00
Inversion $-128.452,25
Capital de Trabajo $ -86.286,68 $ 86.286,68
'Valor de desecho $ 53.500,00

Flujo de caja $ -254.738,93 $72.115,50 $73.410,73 $74.733,96 $ 75.645,56 $76.993,65 $77.404,75 | $78.632,33 | $80.01859 | $81.417,81 | $222.616,80

TMAR 15,77 % VAN $148.141,60 TIR 28,37%

TIR > TMAR Aceptamos el proyecto, seria rentable.



CUADRO No. 3.21

PAYBACK

PERIODO (afios) Saldo Inversion | Flujo de Caja Renta.l.).llldad Recuperflflén
exijida Inversion

0
1 $ -254.738,93 $72.115,50 $ -294.898,53 $ -222.783,02
2 $ -222.783,02 $73.410,73 $ -257.904,77 $ -184.494,04
3 $ -184.494,04 $ 74.733,96 $-213.579,53 $ -138.845,57
4 $-138.845,57 $ 75.645,56 $-160.734,58 $ -85.089,01
5 $ -85.089,01 $ 76.993,65 $ -98.503,30 $-21.509,64
6 $ -21.509,64 $ 77.404,75 $ -24.900,64 $ 52.504,11
7 $52.504,11 $ 78.632,33 $ 60.781,38 $139.413,71
8 $139.413,71 $80.018,59 $161.392,28 $ 241.410,86
9 $ 241.410,86 $ 81.417,81 $ 279.469,29 $ 360.887,09
10 $ 360.887,09 $222.616,80 $417.780,94 $ 640.397,74
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F “ [U]jj O (fjl,'l e

Caja 60% Capital Propio -40% Préstamo

PERIODO CUOTA INTERES AMORTIZACION | CAPITAL AMORTIZADO | CAPITAL

0 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $101.895,57

1 $17.469,22 $11.442,87 $6.026,35 $6.026,35 $95.869,23

2 $17.469,22 $10.766,11 $6.703,11 $12.729,45 $89.166,12

3 $17.469,22 $10.013,36 $7.455,86 $20.185,32 $81.710,26

4 $17.469,22 $9.176,06 $8.293,16 $28.478,48 $73.417,10

5 $17.469,22 $8.244,74 $9.224,48 $37.702,96 $64.192,62

6 $17.469,22 $7.208,83 $10.260,39 $47.963,34 $53.932,23

7 $17.469,22 $6.056,59 $11.412,63 $59.375,98 $42.519,60

8 $17.469,22 $4.774,95 $12.694,27 $72.070,24 $29.825,33

9 $17.469,22 $3.349,38 $14.119,84 $86.190,08 $15.705,49

10 $17.469,22 $1.763,73 $15.705,49 $101.895,57 $0,00

Afios Aiio 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Aiio 5 Ano 6 Aiio 7 Aiio 8 Ao 9 Ano 10
Ventas $310.100,58 $313.000,02 $315.926,57 $318.880,48 | $321.862,02 | $324.871,43 | $327.908,97 | $330.974,92 | $334.069,54 | $337.193,09
Costo Directos -$76.415,37 -$77.129,85 -$77.851,02 -$78.578,92 | -$79.313,64 | -$80.055,22 | -$80.803,74 | -$81.559,25 | -$82.321,83 | -$83.091,54
Costo Indirectos -$18.018,76 -$18.018,76 -$18.018,76 -$18.018,76 | -$18.018,76 | -$18.018,76 | -$18.018,76 | -$18.018,76 | -$18.018,76 | -$18.018,76
Gastos Administrativos -$66.607,60 -$66.607,60 -$66.607,60 -$66.607,60 | -$66.607,60 | -$66.607,60 | -$66.607,60 | -$66.607,60 | -$66.607,60 | -$66.607,60
Gastos de publicidad -$40.000,00 -$36.000,00 -$36.000,00 -$36.000,00 -$36.000,00 | -$36.000,00 | -$36.000,00 | -$36.000,00 | -$36.000,00 | -$36.000,00 | -$36.000,00
Intereses -$11.442,87 -$10.766,11 -$10.013,36 -$9.176,06 | -$8.244,74 | -$7.20883 | -$6.05659 | -$4.774,95 | -$3.349,38 | -$1.763,73
Depreciacion -$10.769,00 -$10.769,00 -$10.769,00 -$9.709,00 -$9.709,00 -$7.335,00 -$7.335,00 -$7.335,00 -$7.335,00 -$7.335,00
Amortizacién Gastos de constitucion -$ 364,61 -$ 364,61 -$ 364,61 -$ 364,61 -$ 364,61 -$ 364,61 -$ 364,61 $0,00 $0,00 $0,00
Gastos Organizacionales -$ 288,75 -$ 315,00 -$ 315,00 -$ 315,00 -$ 315,00 -$ 315,00 -$ 315,00 -$ 315,00 -$ 315,00 -$ 315,00
Utilidad antes de impuesto -$ 40.000,00 $90.193,62 $93.029,08 $95.987,23 $100.110,53 | $103.288,67 | $108.966,41 | $112.407,68 | $116.364,36 | $120.121,96 | $124.061,46
Participacion de trabajadores (15%) -$13.529,04 -$13.954,36 -$14.398,08 -$15.016,58 | -$15.493,30 | -$16.344,96 | -$16.861,15 | -$17.454,65 | -$18.018,29 | -$18.609,22
Impuesto (25%) -$19.166,14 -$19.768,68 -$20.397,29 -$21.273,49 | -$21.948,84 | -$23.155,36 | -$23.886,63 | -$24.727,43 | -$25.52592 | -$26.363,06
Utilidad Neta -$40.000,00 $57.498,43 $59.306,04 $61.191,86 $63.820,46 | $65.846,53 | $69.466,08 | $71.659,90 | $74.182,28 | $76.577,75 | $79.089,18
Depreciacion $10.769,00 $10.769,00 $10.769,00 $9.709,00 $9.709,00 $7.335,00 $7.335,00 $7.335,00 $7.335,00 $7.335,00
Amortizacién Gastos de constitucién $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $0,00 $0,00 $0,00
Inversion -$128.452,25
Préstamo $101.895,57
Amortizacion -$ 6.026,35 -$6.703,11 -$7.455,86 -$8293,16 | -$9.224,48 | -$10.260,39 | -$11.412,63 | -$12.694,27 | -$14.119,84 | -$15.705,49
Capital de Trabajo -$ 86.286,68 $86.286,68
'Valor de desecho $53.500,00
Flujo de caja -$152.843,36 $62.605,69 $63.736,54 $ 64.869,60 $65.60091 | $66.69565 | $66.90530 | $67.946,87 | $68.823,01 | $69.792,91 | $210.505,37
TMAR 15,77% VAN $200.117,08 TIR 42,18%

Variacion
TIR > TMAR Aceptamos el proyecto, seria rentable.




PAYBACK

PERIODO (afios) Saldo Inversion| Flujo de Caja | Rentabilidad exijida [ Recuperacién Inversion

0

1 $-254.738,93 $62.605,69 $-294.898,53 $-232.292,83
2 $-232.292,83 $63.736,54 $-268.913,80 $-205.177,26
3 $-205.177,26 $ 64.869,60 $-237.523,45 $-172.653,85
4 $-172.653,85 $65.600,91 $-199.872,73 $-134.271,82
5 $-134.271,82 $ 66.695,65 $-155.439,77 $-88.744,12
6 $-88.744,12 $66.905,30 $-102.734,63 $-35.829,33
7 $-35.829,33 $67.946,87 $-41.477,82 $26.469,05
8 $26.469,05 $68.823,01 $30.641,90 $99.464,90
9 $99.464,90 $69.792,91 $115.145,55 $184.938,46
10 $184.938,46 $210.505,37 $214.094,01 $424.599,38
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CUADRO No. 3.22

Flujo de Caja 70% Capital Propio -30% Préstamo



PERIODO CUOTA INTERES AMORTIZACION | CAPITAL AMORTIZADO CAPITAL
0 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $ 76.421,68
1 $13.101,91 $8.582,15 $4.519,76 $4.519,76 $71.901,92
2 $13.101,91 $8.074,59 $5.027,33 $9.547,09 $ 66.874,59
3 $13.101,91 $7.510,02 $5.591,90 $15.138,99 $61.282,69
4 $13.101,91 $6.882,05 $6.219,87 $21.358,86 $ 55.062,82
5 $13.101,91 $6.183,56 $6.918,36 $28.277,22 $48.144 /46
6 $13.101,91 $5.406,62 $7.695,29 $35.972,51 $40.449,17
7 $13.101,91 $4.542,44 $ 8.559,47 $44.531,98 $31.889,70
8 $13.101,91 $3.581,21 $9.520,70 $54.052,68 $22.369,00
9 $13.101,91 $2.512,04 $10.589,88 $ 64.642,56 $11.779,12
10 $13.101,91 $1.322,80 $11.779,12 $76.421,68 $ 0,00
Afios Ano 0 Afio 1 Ao 2 Aiio 3 Ano 4 Afio 5 Afio 6 Aiio 7 Arfio 8 Ao 9
Ventas $310.100,58 $ 313.000,02 $315.926,57 $318.880,48 | $321.862,02 | $324.871,43 | $327.908,97 | $330.974,92 $334.069,54
Costo Directos $-76.415 $-77.130 $-77.851 $-78.579 $-79.314 $-80.055 $-80.804 $-81.559 $-82.322
Costo Indirectos $-18.019 $-18.019 $-18.019 $-18.019 $-18.019 $-18.019 $-18.019 $-18.019 $-18.019
Gastos Administrativos $ -66.608 $-66.608 $ -66.608 $ -66.608 $ -66.608 $-66.608 $ -66.608 $-66.608 $-66.608
Gastos de Publicidad $ -40.000,00 $-36.000 $ -36.000 $ -36.000 $-36.000 $-36.000 $-36.000 $ -36.000 $ -36.000 $-36.000
Intereses $-8.582,15 $-8.074,59 $-7.510,02 $-6.882,05 $-6.183,56 $-5.406,62 $-4.542,44 $-3.581,21 $-2.512,04
Depreciacion $-10.769,00 $-10.769,00 $-10.769,00 $-9.709,00 $-9.709,00 $ -7.335,00 $-7.335,00 $ -7.335,00 $-7.335,00
Amortizacion de gastos de constitucion $-364,61 $ -364,61 $-364,61 $ -364,61 $ -364,61 $-364,61 $ -364,61 $ 0,00 $ 0,00
Gastos Organizacionales $ -288,75 $-315,00 $-315,00 $-315,00 $-315,00 $-315,00 $-315,00 $-315,00 $-315,00
Utilidad antes de impuesto $ -40.000,00 $93.054,34 $ 95.720,61 $ 98.490,57 $102.404,54 | $105.349,85 | $110.768,61 | $113.921,83 | $117.558,10 $120.959,31
Participacion de trabajadores (15%) $-13.958,15 $-14.358,09 $-14.773,59 $-15.360,68 | $-15.802,48 | $-16.615,29 | $-17.088,27 | $-17.633,71 $-18.143,90
Impuesto (25%) $-23.263,58 $-23.930,15 $-24.622,64 $-25.601,14 | $-26.337,46 | $-27.692,15 | $-28.480,46 | $-29.389,52 $-30.239,83
Utilidad Neta -$ 40.000,00 $ 55.832,60 $57.432,37 $59.094,34 $61.442,73 $63.209,91 | $66.461,17 | $68.353,10 | $70.534,86 $72.575,58
Depreciacion $10.769,00 $10.769,00 $10.769,00 $9.709,00 $9.709,00 $7.335,00 $ 7.335,00 $7.335,00 $ 7.335,00
Amortizacion de gastos de constitucion $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $ 364,61 $ 0,00 $ 0,00
Inversion $-128.452,25
Préstamo $76.421,68
Amortizacion $-4.519,76 $-5.027,33 $-5.591,90 $-6.219,87 $-6.918,36 $-7.695,29 $-8.559,47 $-9.520,70 $-10.589,88
Capital de Trabajo $ -86.286,68
Valor de desecho
Flujo de caja $-178.317,25 $ 62.446,45 $ 63.538,64 $ 64.636,05 $ 65.296,46 $66.365,16 | $66.46548 | $67.493,23 | $68.349,16 $69.320,71
TMAR 15,77 % VAN $173.153,33 TIR 35,84%

TIR > TMAR

Aceptamos el proyecto, seria rentable.




PAYBACK

PERIODO (afios) Saldo Inversion | Flujo de Caja Rer;t)(ailjail‘;;dad Recuperacioén Inversion

0

1 $-254.738,93 $ 62.446,45 $ -294.898,53 $232.452,08
2 $-232.452,08 $ 63.538,64 $-269.098,15 $ -205.559,50
3 $ -205.559,50 $ 64.636,05 $ -237.965,96 $-173.329,91
4 $-173.329,91 $ 65.296,46 $ -200.655,37 $ 135.358,90
5 $ -135.358,90 $ 66.365,16 $ -156.698,24 $-90.333,08
6 $-90.333,08 $ 66.465,48 $ -104.574,09 $ -38.108,60
7 $-38.108,60 $ 67.493,23 $-44.116,42 $ 23.376,81
8 $ 23.376,81 $ 68.349,16 $ 27.062,16 $95.411,32
9 $95.411,32 $69.320,71 $110.452,91 $179.773,62
10 $179.773,62 | $210.044,00 $208.114,93 $418.158,93
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3.4 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

En base a la informacién anterior se podra realizar la evaluacion
financiera del proyecto mediante el andlisis de la Tasa Interna de Retorno

(TIR) y el Valor Actual Neto (VAN), en relacién al TMAR.

3.4.1 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

El criterio de la interna de retorno (TIR) evalua el proyecto en
funcién de una unica tasa de rendimiento por periodo con la cual la
totalidad de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los
desembolsos expresados en moneda actual. Es decir, la TIR
representa la tasa de interés mas alta que un inversionista podria

pagar sin perder dinero.

Para poder realizar la evaluacion de la TIR se ha considerado la
Tasa de Costo Capital Promedio Ponderado (CCPP) o también
llamada Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR) que se detalla a

continuacion.

Para el calculo del TMAR, se puede considerar el riesgo pais

de Ecuador, pero en los actuales momentos el riego pais de Ecuador



ha sobrepasado los 4000 puntos base (40%), y por tal motivo para el
proyecto no se va a considerar ese porcentaje ya que significa que los
flujos sean descontados con un porcentaje muy alto, que hara que el
Valor Actual Neto sea menor, es decir, que esto se considera un

castigo porcentual muy elevado para el proyecto.

El método que se utilizé para encontrar la tasa a la cual se va a

descontar los flujos (VAN), es el costo de Capital Promedio Ponderado

(CCPP).

El CCPP es el rendimiento después de impuestos y la tasa de
la deuda es antes de impuestos, por lo tanto esta ultima se lo debe

multiplicar por (1-T), donde T es el impuesto.

CUADRO No. 3.23

Costo de Capital Promedio Ponderado

CCPP = (1-T)L(kd) + (1-L)kp

Inversion Inicial $ 214.738,93
Deuda 40%| $ 85.895,57
Capital Propio 60%| $ 128.843,36
L=D/(D +C) 0,40
(1-L) 0,60
kd* (Max. Convencional) 11,23%
kp** 20,66 %
T (impuestos) 25%
CCPP 15,77 %

* BANCO INTERNACIONAL
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Si el resultado de la TIR es mayor o igual que la TMAR, es
rentable invertir en el proyecto, y si es menor que la TMAR, no es

rentable invertir en el proyecto ya que le generaria perdidas.

Tomando en cuenta estos conceptos preliminares y los datos
del flujo de caja (60% capital propio — 40% préstamo), la TIR que se
obtuvo fue de 42,18%, la cual, al compensarse con la Tasa Minima de
Retorno (TMAR) del 15,77% nos da un claro indicio de que el proyecto
se sumamente rentable ya que con este resultado se podra satisfacer

a los acreedores y accionistas.

3.4.2 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El andlisis del Valor Actual Neto (VAN) indica que un proyecto
debe realizarse si su valor actual neto es igual o superior a cero,

funciona con la misma teoria que la TIR pero en valores monetarios.

Para el presente proyecto se considero la informacion condensada en
el flujo de caja escogido, el cual dio como resultado un Valor Actual

Neto de $200.117,08



Con los antecedentes anteriormente expuestos es preciso
concluir que el proyecto de la elaboracion de desodorantes MISUBA
es factible, ya que genera rentabilidad a los inversionistas y genera un

crecimiento econdémico al pais en fuentes de empleo.

3.4.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Los resultados que se obtienen al aplicar los criterios de
evaluacion no miden exactamente la rentabilidad del proyecto, sino
so6lo la de uno de los tantos escenarios futuros posibles. Los cambios
que casi con certeza se produciran en el comportamiento de las
variables del entorno haran que sea practicamente imposible esperar
que la rentabilidad calculada sea la que efectivamente tenga el
proyecto implementado. Por ello, la decision sobre aceptaciéon o
rechazo de un proyecto debe basarse mas en la comprension del
origen de la rentabilidad de la inversion y del impacto de la no
ocurrencia de algun parametro considerado en el calculo del resultado

que en el VAN positivo.



¢ Modelo Unidimensional

Al hacer los diferentes estudios del proyecto y evaluarlo
financieramente este arroja una TIR del 42,18%. En consecuencia se
decide realizarlo, pero también se desea saber cuales son las
holguras o margenes de maniobra administrativa en caso de que se
presenten variaciones sobre las cuantias estimadas en tres variables
del proyecto como son: precio, cantidad demandada y costos de

produccion.

El modelo unidimensional busca determinar hasta donde
pueden bajar el precio y la cantidad demandada y hasta donde subir el
costo de produccion para que el proyecto siga siendo atractivo (VAN

sea cero).

A continuacion se muestra el anadlisis de sensibilidad,
dependiendo del financiamiento a utilizarse, que ayudara a observar
de una mejor manera el comportamiento del precio, la cantidad
demandada y los costos de elaboracién que son determinantes para el

proyecto.



CUADRO No. 3.24

Analisis de wvariables

FINANCIAMIENTO
100% Propio 70% Propio - 30% Préstamo 60% Propio - 40% Préstamo
TMAR | 1577% VAN TIR VAN TIR VAN TIR
Normal -5 42.616,50 28,37% $173.153,33 35,84% $200.117,08 42,18%
-5,00% $98.121,74 24,19% $123.133,48 30,12% $146.970,98 35,22%
-10,00% $51.674,73 20,25% $ 76.686,47 24,76% $97.621,03 28,73%
Precio de Venta | -15,00% $5.227,72 16,22% $30.239,46 19,34% $ 48.271,09 22,21%
-18,56% -$ 26.927,90 13,38% $1.916,17 15,54% $0,00 17,65%
20,12% -$ 40.147,43 12,20% -$15.135,70 13,96% $0,00 15,77%
-5,00% $113.604,82 25,53% $ 144.053,59 36,00% $153.681,95 39,73%
. -10,00% $79.068,03 22,64% $103.892,58 28,01% $126.396,70 32,66%
szzrllflﬂa -15,00% $44.531,25 19,68% $69.262,21 24,00% $ 89.536,51 27,82%
-20,00% $22.827,58 17,79% $47.499,73 21,45% $66.372,77 24,74%
27,15% -6 40.147,43 12,20% -$15.135,70 13,96% $0,00 15,77%
5,00% $135.883,23 27,31% $160.988,49 34,38% $187.257,30 40,40%
20,00% $99.081,18 24,14% $124.467,19 30,04% $148.649,65 35,13%
Pfﬁ;:’fcf:n 50,00% $25.477,06 17,90% $ 51.424,59 21,58% $71.434,37 24,39%
70,00% -$23.592,35 13,79% $2.729,52 16,07% $19.957,51 18,28%
77,74% -$ 40.147,43 12,20% -$15.135,70 13,96% $0,00 15,77%
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Segun el Cuadro No. 3.23 se puede ultimar que se puede
reducir la venta de desodorantes hasta 20,12% (86229 desodorantes)
para que el proyecto tenga un VAN de cero, lo cual implica una alta

sensibilidad del proyecto frente a esta variable.

Es necesario, entonces, establecer una correcta cadena de
comercializacion y promocion del producto con las farmacias para que
se venda en las cantidades proyectadas y no dejar que las ventas
fluctien tan considerablemente para mantener la rentabilidad del
proyecto. Aunque, debido a una demanda creciente anual, se podra
lograr vender el producto en las cantidades proyectadas en el mediano

y largo plazo sin mayor dificultad.



CUADRO No. 3.25

Analisis de Sensibilidad
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Con el analisis de sensibilidad realizado, se puede ultimar que
el proyecto no es muy riesgoso. Con respecto al analisis de la TIR se
puede observar que existe un 99,02% de que la TMAR sea mayor a
15,77%, y con respecto al VAN se puede observar que existe un

99.02% de que el VAN sea mayor a cero.

En conclusién, el proyecto medido por medio del precio,
produccion y costos variables no es muy riesgoso si tomamos en
cuenta el analisis de la TIR con relacion a la TMAR que sumado a los
resultados positivos del analisis del Valor Actual Neto nos da un indicio

de que el proyecto es realmente factible.



CONCLUSIONES

1.

Para la elaboracion del desodorante no se requieren de complejos
procesos, alta tecnologia y altos costos, razén por la cual se

puede recalcar una ventaja operativa.

MISUBA tienen caracteristicas de ser practicamente nuevo,
novedoso y de buena calidad, por lo que se podria pensar, que
tendra una buena aceptacién en los consumidores que desean

diversificar los productos ya existentes.

El precio de MISUBA se estim6 en los lugares de

comercializacion a $ 2,62 cada desodorante.

La ubicacién de la planta es una gran ventaja, debido a que se
encuentra en un lugar estratégico para la recepcion de la materia
prima, por la facilidad de mano de obra calificada que ahi se
encuentra y para el despacho del producto terminado hacia los

lugares de comercializacion.



. La planta esta disenada con la finalidad de crecer en un futuro, es
decir, aumentar su produccién considerando principalmente el

comportamiento de la demanda.

. La presentacion y beneficios potenciales de un desodorantes roll-
on son desconocidos por la mayoria de la poblacion, por lo que es
necesario realizar intensas promociones que permitan a los

potenciales consumidores conocer los beneficios de MISUBA.

. La implementacion de este tipo de proyectos en el Ecuador
promueve la economia del mismo ya que se genera mayor

cantidad de plazas de empleos.

. La inversién global del proyecto es de $214.738,93 de los cuales
el 60% ($128.843,36) son por recursos propios de los accionistas
(Autoras del Proyecto) y la diferencia que es el 40% ($85.895,57)
sera financiada por un préstamo bancario, lo cual muestra un

apalancamiento no muy elevado.

. La tasa interna de retorno (TIR) segun el financiamiento escogido
es de 42,18%, la cual es rentable y normal en este tipo de

negocio; y, el Valor Actual Neto (VAN) es de $$ 200.117,08 con



estos ultimos resultados podemos decir de que la ejecucion del

negocio seria muy rentable y atractivo para los inversionistas.

10.La recuperacién de la inversion segun el payback es relativamente
rapida ya que en seéptimo ano la inversion es recuperada si

aplicamos el financiamiento escogido.

11.El impacto ambiental que tendra nuestro proyecto en la sociedad
es muy bajo debido a que el desperdicio que genera la elaboracion
del desodorante podria ir sin ningun inconveniente al botadero

municipal.



RECOMENDACIONES

1.

Se debe llevar un estricto control de calidad en cada etapa del
proceso de elaboracién por parte del jefe de calidad y jefe de
produccion, debido a ese control el producto que se comercializa

sera de buena calidad.

. Se debe fortalecer mas la relacion entre el producto y su cadena de

distribucion con el fin de planear y ejecutar politicas estratégicas

conjuntas para el beneficio de los mismos.

Los esfuerzos de las empresas que realizan la elaboracion de este
tipo de productos deben enfocarse en lineas mas naturales, es
decir, trabajar con conservantes y quimicos que no sean

perjudiciales para la salud de los consumidores.
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ANEXOS




ANEXO 1

ENCUESTA

Encuesta para conocer las preferencias de los usuarios al seleccionar un producto
para enfermedades de los pies, y conocer si estarian dispuesto a adquirir una nueva

presentacion (ROLL-ON) para ésta area del cuerpo.

Responda todas las preguntas que se anotan a continuacion:

1) Edad:
a)_  15a18 d__ 41a60
by  19a25 e) 61 enadelante
c)  26a40
2) Sexo:
a)___ Femenino b)) Masculino

3) Nivel de ingreso:
a) Menor de $ 199 b) Entre $ 200y $ 399
c) Entre $ 400 y 599 d) Entre $600 y $ 799

e) Entre $ 800 y $ 999 f) Mayor a $ 1000



PARTE A: Elija un literal de acuerdo a su criterio.

4)

5)

6)

7)

8)

¢Ha utilizado usted algun tipo de producto para el cuidado de los pies?

a) S| b) NO

Si su respuesta es no, fin de la encuesta.

¢ Que tipo de presentacion prefiere para el cuidado de sus pies?
Crema Talco Gel

Spray

A través de que medio de comunicaciéon se informé sobre el producto que

utiliza actualmente? (marque con una x)

a) Television  d) Por referencia a) Internet
b) Radio e) Catalogos h) Otros
c) Revista f) Folletos

¢ Cuanto paga por el producto que utiliza actualmente? (marque con una x)
a) Entre $0 y $0.99 b) Entre $1y $1,99

c) Entre $2y $ 2,99 d) De $ 3 en adelante

¢Con que frecuencia usted adquiere el producto?
a) cada semana b) cada dos semanas
c) cada mes d) cada dos meses

e) otros



9) ¢Tuvo algun tipo de experiencia negativa con el producto para el cuidado de

los pies que utiliza actualmente? (marque con una x)

a)___ Mancho sus medias b)) Produjo picazén

c) ___ Provoco irritacion d) __ Malolorde los pies
e) __ Desperdicio del producto f) No produce efecto
d) Otros (Especifique)

10) ¢ En que lugar adquiere el producto que utiliza actualmente?

(Marque con una x)

a) ___ Supermercados

b)  Farmacias

c)___ Tiendas

d) Otros (Especifique)

11) ¢ Que tan efectivo fue su uso?
a) Muy efectivo b) Efectivo

¢) Poco efectivo d) Nada efectivo

12) s Estaria usted dispuesto/a a utilizar otro tipo de producto para el cuidado de
los pies de diferente presentaciobn o mejor que los mencionados

anteriormente?

a) Si b) No

Si su respuesta es no, fin de la encuesta




13) ¢ Que caracteristicas adicionales le gustaria que contenga el nuevo
desodorante para el cuidado de los pies? (Escoja una opcién por literal y

encierre con un circulo)

1 = sin importancia 2 = poco importante 3 = nivel medio

4 = importante 5 = muy importante

a) Libre de alcohol 1 2 3 4 5
b) Que no tifia las medias 1 2 3 4 5
c¢) Perfumado 1 2 3 4 5
d) Secado Rapido 1 2 3 4 5

14) ;Que aspectos consideraria usted importantes a la hora de comprar el

desodorante para pies? (Escoja una opcién por literal y encierre con un

circulo)

1 = sin importancia 2 = poco importante 3 = nivel medio

4 = importante 5 = muy importante

a) Precio 1 2 3 4 5
b) Marca 1 2 3 4 5
c) Disefio de Envase 1 2 3 4 5

d) Disponibilidad 1 2 3 4 5



ANEXO 2

RESULTADOS DE LA ENCUESTA EN SPSS.

Edad del encuestado

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Género del encuestado
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Nivel de Ingreso
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Utiliza producto para pies

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Tipo de presentacion
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Medio por el que se informo del producto actual

19
219
15
4
47
28
7
6
15
400
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Precio del actual producto
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Frecuencia de compra
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Experiencia negativa con producto actual
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Lugar de compra del producto actual
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Efectividad en uso del producto actual
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Estaria dispuesto a utilizar un nuevo producto
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ANEXO 3

Las siguientes tablas de CROSSTABS no fueron consideras para el
analisis de los objetivos del proyecto de Tesis, sin embargo pueden ser

tomadas en cuenta para otros analisis.

Crosstabs
Género del encuestado * Tipo de presentacion
Count
T -
ipo de presentacion Total
MP crema talco gel spray
Género del Femenino 1 48 74 11 36 1%
encuestado Masculino 15 2 129 18 60 264
Total 19 9) 166 % 9% 400
ELABORADO POR LAS AUTORAS
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df
(2-sided)
Peason Chi-Square 27,279 (a) 4 0,000
Likelihood Ratio 27,249 4 0,000
TR
near-by-linear 017
Association 1 0,680
N of Valid Cases 400 |

a 0 cells {,0%) have expected count less than 5.
The minimum expected count is 6,46.
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Tipo de presentacion * Precio del actual producto

Count

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Chi-Square Tests

434,250 (a)
187,467 16 0,000
el 1 0,000
400

a 9 cells (36,0%) have expected count less than 5.
The minimum expected count is ,67.
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Frecuencia de compra * Tipo de presentacion

Count

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Chi-Square Tests

| 211,475 (a)
163,913

26,38 1 0,000

400

a 11 cells (36,7%) have expected count less than 5.
The minimum expected count is ,90.
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Nivel de Ingreso * Lugar de compra del producto actual

Count

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Chi-Square Tests

40,739 (a)
39,245 20 0,000
495
A 1 0,019
400

a 15 cells (50,0%) have expected count less than 5.
The minimum expected count is ,39.
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ANEXO 4

ESTIMACION DE LA DEMANDA, PRECIO ESPERADO Y FRECUECIA DE

COMPRA.

Tabla 1.13 Nivel de Ingreso* Precio del actual producto

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Total de Encuestados = 14 + 86 + 120 + 161 = 381

Precio esperado = (14/381)0,5 + (86/381)1,5 + (120/381)2,5 + (161/381)3.5

=0,018 +0,339+ 0,787 + 1,479= § 2,62

Luego para determinar la frecuencia de compra se lo realizé con la

siguiente tabla:



ANEXO 5

ETIQUETA DEL DESODORANTE

MISUBA

EMULSION ANTISUDORAL

NDICACIONES: MISUBA emuleidn esté indcado para aquelas
Ders0nas (e suffen de sudorannn excesiva e mfecoones en los pis
W00 DE LSO Utiizar MISUBA emulsian anfisudoral 2 3 veces l dia
PRECALICION: Eviar ¢l contaclo con s ojs.

CQuim. Farm.Resp. - Dra. Shirley Sanchez
FABRICADO POR LABORATORIOS PEK

Direccion: Km. 10 1/2 via Daule
Reg. San. NSECO091-03G

L 2&s21 ﬂﬂ E-II'D'DBJ




ANEXO 6

PRODUCCION TOTAL DE MISUBA

Produccion diaria

Lunes 500 N\
Martes 500 1 maquina, 1 tanque,
Miércoles 500 > 2 horas por tanque
Jueves 500
Viernes 500 /

2.500 desodorantes semanales

Produccion mensual= 2.500 x 4= 10.000 desodorantes mensuales.

Stock = 10.000 — 9.863,25 = 137 desodorantes mensuales.



ANEXO 7

MAQUINARIAS

1.- Emulsién tradicional de aceite en agua (O/W) con agitador eléctrico.

2.- Emulsién tradicional de agua en aceite (W/O) con una maquina de doble

camisa.




3.- Emulsién en frio con maquina mezcladora eléctrica con agitador de paleta




ANEXO 8

MAPA DE UBICACION DE LABORATORIOS PEK




ANEXO 9

PLANO DE LA PLANTA DE LABORATORIOS PEK




ANEXO 10

PUNTO DE EQUILIBRIO

CF/ (1- CV/PV) =0 |

PV = Precio de Venta

X = Desodorantes a producir mensualmente
CV = Costos Variables Unitario

CF = Costos Fijos

6.259,71/(1 - 0,7512/ 2,62) = 8776 |

ELABORADO POR LAS AUTORAS

Produccion minima de desodorantes mensuales " 8.776
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