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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo se realiz6 con el fin de investigar y analizar qué tan productiva
puede a llegar a ser una microempresa de economia popular y solidaria, que tuviera
como su principal producto gel para el cabello, centrandose en el sector rural del
distrito metropolitano de Quito. En el sector rural especificamente, puesto que se
busca estar alineados al Plan Nacional del Buen Vivir 2013-2017, considerando los
objetivos que hablan de generar fuentes de empleo con salarios digno , erradicar la
pobreza a través de la transformacién de la matriz productiva, apoyando a los
pequefios negocios y finalmente reemplazar el consumo de importaciones por
productos ecuatorianos que estén al mismo nivel competitivo que las importaciones,
para lo cual se estudio la aceptacion del producto en el sector rural y se obtuvo un 93
%, se analizd tanto la demanda como la oferta para conocer cuéles eran las
necesidades de este sector, y se estructuro un producto que brinde y cubra la
demanda insatisfecha del sector rural, al ver que con tanta demanda del producto y
las facilidades que se obtenian para la produccién masiva y ventas , se decidio que al
constituirse como una microempresa podria generar mayores fuentes de ingresos y el
producto en valor y calidad favorece al sector rural, finalmente el estudio financiero
confirmo lo antes mencionado con las proyecciones , y con la viabilidad del producto
quedo demostrado lo factible que es el crear una microempresa que beneficia al

sector rural , siempre y cuando no se reduzca el precio del producto establecido
Palabras Clave:

e ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA
e MATRIZ PRODUCTIVA
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ABSTRACT

This work was performed in order to investigate and analyze how productive can to
become a microenterprise of popular and solidarity economy, which had as main
product hair gel, focusing on the rural sector in the Metropolitan District of Quito,
since it seeks to be aligned to the National Plan of the good living 2013-2017,
considering the goals that speak to generate jobs with living wages, poverty
eradication through the transformation of the productive matrix, supporting small
businesses and finally replace the consumption of imports by Ecuadorian products
that are at the same competitive level as imports to which acceptance of the product
in the rural sector was studied and obtained a 93%, | analyzed both the demand and
the offer to meet the needs of this sector,and provide a product that is structured and
covers the unsatisfied demand in the rural sector, so seeing that demand for the
product and the facilities were obtained for mass production and sales, It was decided
to incorporate as a micro enterprise could lead to greater sources of income and
product value and quality helps to the rural sector, finally the financial study
confirmed the above projections, and the viability of the product was demonstrated
how feasible is to create a small business that benefits the rural sector, provided that

the established product price is not reduced.
Keywords:

e POPULAR AND SOLIDARY ECONOMY
e PRODUCTION MATRIX

e MICROENTERPRISE

e FINANCIAL STUDY

e RURAL SECTOR



CAPITULOI

1. PLAN DE INVESTIGACION

1.1. ldentificaciéon del Tema

Estudio de factibilidad para la creacion de una microempresa dedicada a la
produccién y comercializacion de gel para el cabello para hombres, basada en
Economia Popular y Solidaria enfocada al sector rural del distrito metropolitano de
Quito.

1.2. Planteamiento del Problema

La necesidad de tener una buena presencia fisica ha sido siempre un aspecto a
considerar importante para las personas, ya que mostrar una buena imagen se ha
convertido en una regla sea para acudir a un centro de estudio o principalmente para
asistir a un lugar de trabajo; ademas que a las personas por naturaleza les interesa dar
una buena impresion en su vida diaria, y en particular al género masculino que le
interesa mantener su cabello siempre peinado buscando que con el paso del dia éste

no se arruine.

El sector rural de Quito tiene una poblacién masculina entre los 15 y 74 afios de
245,556 personas, en donde uno de los problemas en referencia a este tema es que los
hombres de este sector muchas veces no logran conseguir productos para cuidado de
su cabello a un precio acorde a lo que estan dispuestos a pagar y que sean de buena
calidad. Existen productos que son importados, pero no estan al alcance de la
economia de la poblaciéon ya que el producto llega al consumidor final a precios
elevados por los tramites de la importacion o a precios que las personas no estan de
acuerdo en pagar porque pueden encontrar otros productos a menores precios

invalidando la calidad.
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Tomando en cuenta los objetivos del plan nacional del buen vivir 2013-2017,
especificamente el objetivo 9 “Garantizar el trabajo digno en todas sus formas” y el
objetivo 10 donde establece “fortalecer la economia popular y solidaria —-EPS—, y las
micro, pequefias y medianas empresas —Mipymes— en la estructura productiva”; se
puede recalcar que los principales lineamientos estdn centrados en impulsar las
actividades econdmicas que permitan generar y conservar trabajos dignos, y
contribuir a la consecucién del pleno empleo priorizando a los grupos histéricamente
excluidos ademaés de fortalecer la produccién y el consumo de productos hechos en

Ecuador.

En la ciudad de Quito no existe una industria dedicada a la produccién de gel para
el cabello por lo que se considera que el area de produccion de gel es un area casi
inexplorada en nuestro pais. La mayoria de empresas que dedican su actividad
econdmica en torno a este producto estad dedicada solo a su comercializacion mas no
a su produccion; y debido a la ayuda que el gobierno ecuatoriano esta brindando a los
nuevos microempresarios y sobre todo a las empresas que se encuentran dentro de la
economia popular y solidaria, para dar solucion al problema identificado en el
género masculino del sector rural y en vista de que existe una oportunidad de
negocio, se propone la idea para crear una microempresa que se encargara de
elaborar de forma artesanal gel para el cabello para hombres y se comercializara en

los sectores rurales de la ciudad de Quito.

Alinedndose a las politicas y aprovechando la ayuda que el gobierno ofrece a los
nuevos negocios, se propone la creacion de la empresa para dar ayuda a la sociedad
creando una fuente de empleo para las personas que inician la empresa, ademas de
poder ofrecer nuevas fuentes de empleo con el fin de erradicar la pobreza y reducir
varios problemas sociales como la delincuencia y el desempleo que cada vez va en
aumento de acuerdo a datos estadisticos obtenidos del Banco Central del Ecuador,
que sefiala que en el periodo de Septiembre 2014 se obtuvo una tasa de desempleo

del 4.90 % siendo la tasa mas alta comparada con la de los Gltimos 3 afios.
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Ademas, con este proyecto se puede ofrecer un producto 100% nacional a un
precio asequible para el género masculino del sector rural, siendo éste el mercado
meta y el cual se cubriria como comerciantes minoristas, contribuyendo a la
economia de las personas al ofrecer un producto que les permita dar cuidado a su
aspecto fisico garantizando la buena calidad del mismo y a un menor precio, asi
como dar cumplimiento a lo planteado en el objetivo 10 del plan nacional del buen
vivir descrito en su lineamiento 10.1.g., fomentar la sustitucion selectiva de
importaciones, ya que estariamos contribuyendo a la compra de productos nacionales
centrandonos en una economia popular que en la actualidad de acuerdo a datos
obtenidos desde el 2009 hasta la fecha actual en el Ministerio de Inclusion
Econdmica y Social (MIES), el Instituto Nacional de Economia Popular y Solidaria
(IEPS), es la que genera entre el 60% Yy el 64% de empleo en Ecuador mientras que
la economia privada y publica tan solo generan el 29% y 7% respectivamente,

haciendo que este proyecto tenga mayor posibilidad de ser factible.

1.3. Diagrama Causa — Efecto

También conocido como diagrama de Ishikawa, de acuerdo a Andrew Dubrin
(2000) es una técnica grafica que sirve para analizar los factores que contribuyen a
un problema. La linea principal del diagrama representa el proceso, mientras las

primeras ramas son las causas inmediatas del problema que se muestra.

Los pasos a seguir para elaborar el diagrama de Ishikawa, basandose en el modelo

planteado por Dubrin (2000), para el presente trabajo son los siguientes:

1.3.1. Identificar el problema

Definir con exactitud el problema que se va a analizar, planteandolo de manera
especifica y concreta para que el analisis de las causas se oriente correctamente y se

eviten confusiones.



1.3.2. Identificar las principales categorias dentro de las cuales pueden
clasificarse las causas del problema

Definir los factores generales que dan origen al problema y que hacen que se
presente de una manera determinada, esto se lo realiza a través de una lluvia de ideas
entre el equipo de trabajo. Cada categoria que se identifique se ubicara en cada una
de las espinas principales del diagrama de Ishikawa.

1.3.3. Identificar las causas

Teniendo en cuenta las categorias encontradas, se procedera a identificar las
causas del problema que generalmente son aspectos especificos de cada una de las

categorias que, al estar presentes de una u otra manera, generan el problema.

Las causas identificadas se ubicaran en las espinas principales del diagrama en
caso de que una o mas de las causas identificadas sea muy compleja, se la va a

descomponer en subcausas ubicandolas en espinas menores.

El problema identificado para la elaboracion de esta investigacion esta centrada en
la inexistencia de empresas dedicadas a la produccién de gel para el cabello basadas
en Economia Popular y Solidaria, ya que generalmente este producto se comercializa

mas no se produce en el Ecuador.

Una de las razones principales es que existe gran demanda de productos
extranjeros que al ofrecer una marca reconocida, da la idea a las personas de que es
un buen producto y no se ha dado oportunidad al mercado nacional, para poder
desarrollar una oportunidad de negocio centrandose en este mercado meta, dando
prioridad al producto nacional y beneficiando tanto al consumidor que tendra un
producto echa por manos ecuatorianas a bajos precios por motivos de aranceles y
autogestion complementadas por beneficios gubernamentales, también sera fuente de
empleo , y generara valor para la matriz productiva al ser de economia popular y

solidaria por el hecho que este tipo de negocios se basan en agrupar personas del
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sector rural con conocimientos basicos para producir y comercializar el producto ,

para obtener ingresos para subsistir y ser parte de la erradicacion de pobreza.

Procesos

! No existe economia a
escala en la produccion

Falta de implementacidn de
sistematizacion de procesos para la
elaboracién y produccidn

Talento Humano

Falta de capacitacién

Desconocimiento de la
matriz productiva del
gobierno

| Precios elevados

Importacién de gel

Falta de vision y compromiso para
{ cumplir objetivos

Mo existe documentacion con la
mision y vision de la empresa

Ventas

Figura 1. Diagrama Causa-Efecto.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General

Administracién

Inexistencia de empresas
nacionales y de economia
popular y solidaria
dedicada la produccion y
comercializacion de gel

Desarrollar un estudio de factibilidad para la creacion de una microempresa de

economia popular y solidaria que se dedique a la produccion y comercializacion de

gel para el cabello para hombres del sector rural del distrito metropolitano de Quito.

1.4.2.

Obijetivos Especificos

e Analizar y definir la estructura administrativa que esté alineada a las

necesidades de la microempresa de economia popular y solidaria y permita el

buen desempefio de la misma en el mercado.



1.5.

e Realizar un estudio de mercado y plan de marketing que permita a la
microempresa de economia popular y solidaria conocer la competencia tanto
directa como indirecta, comunicar los beneficios del producto para proceder a
establecer las estrategias que nos permitan diferenciarlo y llegar de forma
asertiva a los clientes

e Disefiar el estudio técnico del proyecto para darle los mejores
procesos posibles a la fabricacion del producto al menor costo y tiempo
posible.

e Evaluar el estudio financiero del proyecto de factibilidad para conocer
qué tan viable es su aplicacion en el sector rural del distrito metropolitano de
Quito y con ello concluir sobre la implementacién o no de la microempresa

de economia popular y solidaria.

Hipotesis

Seguln Crespo (2012) la hipdtesis se genera para establecer el tipo de relacion

entre variables y/o los conceptos que seran abordados en el tema de investigacion.

La hipotesis que se establecid considera demostrar si es factible crear un tipo de

empresa que en el Distrito metropolitano de Quito son inexistentes, como es una de

economia popular y solidaria que se centre en producir y comercializar un producto

para los sectores rurales, generando un cambio en la matriz productiva, es asi como

la hipoétesis establecida es la siguiente:

Es factible crear una empresa de economia popular y solidaria dedicada a la

comercializacion y produccion de gel para peinarse en el sector rural del distrito

metropolitano de Quito.

1.6.

Marco Tedrico

Considerando que toda investigacion necesita fundamentos para demostrar que es

posible realizar lo que se estd proponiendo y este caso en particular de poder
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verificar la factibilidad de emprender una microempresa basada en Economia
Popular y Solidaria, se toman en cuenta las teorias planteadas a continuacién con el
fin de utilizarlas como referencia para obtener datos que ayuden a mejorar la
investigacion. ElI marco tedrico que se va a desarrollar estd basado principalmente
alrededor del emprendimiento, la produccion, el buen vivir y la economia popular y

solidaria.

De acuerdo a Romero (2010: 1), en su estudio sobre el emprendimiento y cultura
para la perdurabilidad empresarial, indica que la Organizacion de las Naciones
Unidas [ONU], a través de los objetivos de Desarrollo del Milenio, ha planteado que
la primera de las ocho probleméaticas mas importantes a resolver de la humanidad
entre 1990 y el 2015, es “Erradicar la Pobreza Extrema y el Hambre”, la cual espera
reducir la pobreza, el hambre al 50% vy lograr el empleo pleno y productivo.
Basandonos en esto dentro del Ecuador se puede afirmar que la Unica forma de
reducir la pobreza entre otros problemas sociales, como la delincuencia, es mediante
la creacion de empleos y la mejor manera es promoviendo el espiritu empresarial a
través de la creacion de empresas que no solamente permite auto emplearse sino

también ayudar a otras personas a poder obtener una fuente de ingresos.

Crear empresas es un factor clave para la generacién de empleo y la reduccion de
pobreza, por lo que es importante considerar el emprendimiento empresarial como el
punto de partida para obtener un desarrollo econémico tanto a nivel personal como
de las sociedades, y mas aun tomando en cuenta que en la actualidad dentro del
Ecuador se ha dado mucho apoyo a las empresas no financieras y financieras basadas
en Economia Popular y Solidaria ya que da la oportunidad a las personas de sectores

rurales poder tener su propia fuente de ingresos a través de la asociacion.

El término emprendimiento proviene del término franceés “entrepreneur”, que
significa estar listo a tomar decisiones o a iniciar algo. H. K. Von Mangoldt (1824-
1868) manifiesta que el emprendimiento y la innovacién son aprobados como
factores importantes para la vida empresarial (Herbert & Link, 1988); lo que nos da
la pauta de tomar la decision de proponer la creacion de una microempresa dedicada
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a producir gel para el cabello y poder comercializarla en el sector rural de la ciudad
de Quito.

Segun la teoria del tridngulo invertido propuesta por Andy Freire, “todo proceso
emprendedor combina tres componentes; el punto de apoyo es el emprendedor, quien
necesita dos componentes adicionales para llegar: la idea de negocio con viabilidad
de mercado, Yy el capital. Cuando un emprendimiento no es exitoso, siempre se debe a
la falla de una de estas tres variables, o la combinacion entre ellas”. En gran medida
depende de la conviccion y firmeza del emprendedor que el negocio no quiebre; ya

que es el emprendedor el que debe sacar adelante la idea con el capital que posea.

La teoria de la produccion, a través de la funcion de produccion, permite analizar
las diversas formas en que los empresarios pueden combinar sus recursos o0 insumos
para producir bienes o servicios, de tal forma que resulte econdémicamente

conveniente.

El proceso de produccidn se puede expresar técnicamente en una funcién de
produccion, la cual es la relacién que media entre la cantidad maxima de produccién
que se puede obtener con la cantidad de recursos o factores utilizados por la empresa

en un tiempo determinado.

Segun Alfredo Valle (2004) en su estudio sobre la Teoria de la Produccion se
fundamenta en la hipotesis “que la empresa desea emplear el conjunto de cantidades
de insumos que minimizan los costos totales al obtener una produccién determinada.

Asi, variando la produccion es posible construir las relaciones producto-costo”.

Ademas detalla los factores de la produccion como elementos que se combinan
entre si, en base a ciertas consideraciones de tipo técnico, que conduzcan a la
produccién de un bien determinado, afirmando que en la produccion no sélo
intervienen 3 elementos en la produccion sino 4: la tierra, el trabajo, el capital y la
organizacion. “Encontrando que la organizacion es un factor de caracteristicas

propias, al que no todos consideran esencial en la produccion. EI empresario
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representa a este cuarto factor, quien debe realizar un verdadero trabajo de iniciativa

y de direccion, muy distinto al trabajo fisico que rutinariamente hace un obrero”.

Sam Ashe-Edmunds en su articulo los ejemplos de la teoria del marketing, plantea
que el marketing es la recoleccion y analisis de datos que ayudan a las empresas a
vender sus productos, ayudando a las empresas a fabricar nuevos productos o
modificar los existentes, establecer precios, elegir los canales de distribucién y crear

una marca o imagen en el mercado.

La Ley de la economia popular y solidaria y del sector financiero popular y
solidario en su capitulo 1, en el articulo 6 establece que las formas de organizacion
que integran la Economia Popular y Solidaria estan conformadas por los Sectores
Comunitarios, Asociativos y Cooperativistas, asi como también las Unidades

Econdmicas Populares.

Dentro de esta clasificacion se pretende que el negocio esté considerado en las
Unidades Econdmicas Populares, que de acuerdo al articulo 66 establece que son
consideradas como tal los emprendimientos unipersonales, familiares, domésticos,
comerciantes minoristas y talleres artesanales, que realizan actividades econdmicas
de produccion de bienes y prestacion de servicios fomentando la asociacion y la
solidaridad. Y dentro de esta clasificacion identificarse con los comerciantes
minoristas; que es la persona natural, propietaria de un pequefio negocio de provision
de articulos y bienes de uso o de consumo, en este caso el gel para el cabello,
siempre que no exceda los limites de dependientes asalariados, activos y ventas que

seran fijados anualmente por la Superintendencia.

Coraggio (2011: 20) plantea que el ser humano en la economia popular y
solidaria, al ser el centro de la atencién, segin mandato constitucional, es el factor
fundamental de la economia. El trabajo es la base de la economia, por lo tanto se
plantea el reconocimiento en igualdad de condiciones de todas las formas de trabajo,
productivo y reproductivo. Este enfoque del trabajo se consolida con las

disposiciones relativas a la inclusion y la no discriminacion, la igualdad de género,
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los derechos reproductivos en el espacio laboral. En ese sentido, rescatando la
necesidad de fortalecer y dignificar el trabajo, se proscribe cualquier forma de
precarizacion laboral, como la tercerizacion. El incumplimiento de las normas

laborales puede ser penalizado y sancionado.

Entonces, si el trabajo es un derecho y un deber social, en una sociedad que busca
el Buen Vivir, cualquier forma de desempleo forzado no puede ser tolerada. El reto
del Buen Vivir, que en gran medida estard asociado al tema del trabajo, tendra que
resolverse por el lugar que se otorga al trabajo humano no simplemente para producir

mas, sino para vivir bien.

Obijetivo 8 Plan Nacional del Buen Vivir - Consolidar el sistema econémico social

y solidario, de forma sostenible.

El Plan Nacional para el Buen Vivir en su objetivo N° 8 establece los siguientes

puntos que estan relacionados para ayudar a la creacion de microempresas:

e Establecer requisitos de desempefio a los incentivos, como la contratacion
plurianual que promueva la inversién privada orientada a la sustitucién de
importaciones, los encadenamientos productivos locales, la generacion de
trabajo nacional, la desagregacion y transferencia tecnolégica y la reinversion
de utilidades.

e Optimizar el gasto tributario y aplicar incentivos tributarios para la
produccién, el empleo, la reinversion de capital y la sostenibilidad biofisica,
en funcion del cumplimiento de criterios de desempefio y la incorporacién de
trabajo local y el componente nacional en el proceso productivo, manteniendo
criterios de progresividad.

e Promover la canalizacion del ahorro hacia la inversion productiva con
enfoque territorial e incentivar la colocacion de crédito para la produccién
nacional de bienes y servicios.

e Regular y controlar los precios relativos de la economia: precios de

sustentacion para el productor, precios al consumidor, etc.



11

Planificar, regular y controlar los flujos de comercio exterior.

Objetivo 9 Plan Nacional del Buen Vivir - Garantizar el trabajo digno en todas sus

formas

EIP

lan Nacional para el Buen Vivir en su objetivo N° 9 establece:

Impulsar actividades econdmicas que permitan generar y conservar trabajos

dignos,

y contribuir a la consecucién del pleno empleo priorizando a los grupos

historicamente excluidos, a través de:

Implementar mecanismos de incentivos en actividades econdmicas,
especialmente del sector popular y solidario, las Mipymes, la agricultura
familiar campesina, asi como las de trabajo autbnomo que se orienten a la
generacion y conservacion de trabajos dignos y garanticen la igualdad de
oportunidades de empleo para toda la poblacion.

Democratizar el acceso al crédito, financiamiento, seguros, activos
productivos, bienes de capital e infraestructura productiva, entre otros, para
fomentar el desarrollo y sostenibilidad de las actividades econdmicas de
caracter asociativo y comunitario y su vinculacion a cadenas productivas y
mercados.

Fortalecer las competencias de fomento productivo en los Gobiernos
Auténomos Descentralizados, con el objeto de apoyar iniciativas econémicas
que permitan generar y conservar trabajos dignos a nivel local, que
aprovechen la especializacion productiva y respeten la capacidad de acogida
de cada territorio, asi como sus potencialidades, conocimientos Yy
experiencias.

Generar mecanismos que posibiliten al Estado asumir el rol de empleador de
ultima instancia, para la generacion y conservacion de trabajos dignos y
fortalecer los programas gubernamentales que amplien las oportunidades de
empleo.

Fortalecer los programas que promuevan la permanencia en el pais de

personas trabajadoras, asi como generar mecanismos de reinsercion laboral y
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productiva que fomenten el retorno voluntario de los emigrantes
ecuatorianos.

Promover el trabajo juvenil en condiciones dignas y emancipadoras que
potencie sus capacidades y conocimientos.

Fortalecer los programas enfocados en la incorporacion de jovenes al
mercado laboral, ya sea a través de un primer empleo o de forma remunerada,
a través de pasantias, las mismas que requieren de validacion como
experiencia profesional.

Apoyar el desarrollo de los emprendimientos juveniles en ambitos de

financiamiento, capacitacion, transferencia tecnoldgica y gestion empresarial.

Profundizar el conocimiento emancipador, como fuente de innovacion y
desarrollo de formas de produccion alternativas que generen trabajos con
valor agregado.

Profundizar el acceso a condiciones dignas para el trabajo, la reduccion

progresiva de la informalidad y garantizar el cumplimiento de los derechos laborales.

Establecer y garantizar la sostenibilidad de las actividades de autoconsumo y

autosustento, asi como de las actividades de cuidado humano con enfoque de

derechos y de género:

Actualizar la normativa (Cddigo de Trabajo), conforme a las caracteristicas
actuales del mercado de trabajo, en cuanto a ramas ocupacionales, tanto
profesionales, técnicas, artesanales y de oficios calificados, para orientar
adecuadamente las acciones de apoyo del Estado hacia las actividades
productivas.

Implementar mecanismos de visualizacion, cuantificacion y retribucion social
del aporte del trabajo de cuidado humano, de autoconsumo y autosustento, al
sistema economico del pais.

Fortalecer las actividades de autosustento y autoconsumo a través de
mecanismos especificos para la seguridad de tenencia de recursos, valoracién

de los saberes y acceso a activos productivos.
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e Fomentar y apoyar la creacion de redes de cooperacion y reproduccion de
actividades de autosustento, autoconsumo y de cuidado humano a nivel

territorial.

Obijetivo 10 Plan Nacional del Buen Vivir - Impulsar la transformacién de la

matriz productiva

Establece fortalecer la economia popular y solidaria -EPS—, y las micro, pequefias

y medianas empresas —Mipymes— en la estructura productiva a través de:

e Establecer mecanismos para la incorporacion de las micro, pequefias y
medianas unidades productivas y de servicios, en cadenas productivas
vinculadas directa o indirectamente a los sectores prioritarios, de
conformidad con las caracteristicas productivas por sector, la intensidad de
mano de obra y la generacion de ingresos.

e Promocionar y fomentar la asociatividad, el fortalecimiento organizativo, la
capacidad de negociacion, la creacion de redes, cadenas productivas y
circuitos de comercializacion, para mejorar la competitividad y reducir la
intermediacion en los mercados.

e Fortalecer los mecanismos para reducir los margenes de intermediacién de la
produccién y comercializacion en el mercado local.

e Ampliar la capacidad innovadora, fomentar el desarrollo cientifico y
tecnoldgico, y la capacitacion especializada, para mejorar la diversificacion y
los niveles de inclusion y competitividad.

e Impulsar el acceso a servicios financieros, transaccionales y garantia
crediticia, en el marco de un modelo de gestion que integre a todo el sistema
financiero nacional.

o Fortalecer e impulsar el crecimiento adecuado del sector financiero popular y
solidario, articulado a las iniciativas de desarrollo territorial productivo y de
Servicios.

e Simplificar los tramites para los emprendimientos productivos y de servicios

del micro, pequefias y medianas unidades productivas.
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e Implementar un sistema integrado de informacion para el sector productivo y
de servicios, con énfasis en las micro, pequefias y medianas unidades de
produccion.

e Fomentar, incentivar y apoyar la generacion de seguros productivos

solidarios, de manera articulada, al sistema de proteccion y seguridad social.

1.7.  Marco Conceptual

Producto.- Son el conjunto de caracteres que el consumidor cree que genera el bien,
para poder satisfacerlo con sus necesidades o deseos. (Bonta y Farber)

Marketing.- EI marketing es la realizacion de aquellas actividades que tienen por
objeto cumplir las metas de una organizacion, al anticiparse a los requerimientos del
consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias aptas a las necesidades y
los servicios que el productor presta al consumidor o cliente. (American Marketing
Asociation)

Demanda.- Se refiere a las cantidades de producto que ciertos consumidores estarian
dispuestos a comprar a los precios que establece el mercado. (Fisher y Espejo)
Oferta.- Son las cantidades de cierto producto, que se produjo a un precio de
mercado y por ende los productores estan de acuerdo en ponerlo en el mercado.
(Fisher y Espejo)

Necesidades y Deseos.- La necesidad parte de una privacién de uno o varios factores
que son baésicos para el subsistir, y el deseo parte de querer algo especifico que
satisfaga. (Thompson)

Capacidad de Pago.- La manera que una persona 0 empresa recure para cubrir una

adquisicién sea de un bien o servicio
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CAPITULO I

2. ESTUDIO DE MERCADO

Segun Kaotler, Bloom y Hayes (2004), el estudio de mercado consiste en reunir,
planificar, analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la
situacion de mercado especifica que afronta una organizacién. En otras palabras el
estudio de mercado describe el tamafio, el poder de compra de los consumidores, la

disponibilidad de los distribuidores y perfiles del consumidor. (Naresh, 1997)

De esta manera en la que los autores antes mencionados nos dicen acerca del
estudio de mercado, es como se analizara el mercado al que se desea llegar, el
comportamiento que el consumidor presenta, el impacto que generara el producto,
observando y analizando los comportamientos de consumo y como se aceptara el

producto, y de esta forma motivar a la compra y aplicar la publicidad méas adecuada.

2.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

2.1.1. Objetivo General

Analizar la aceptacion que puede tener la creacion de una microempresa de
economia popular y solidaria, productora y comercializadora de gel en el distrito

metropolitano de Quito en el sector rural.

2.1.2. Obijetivos Especificos

o Establecer patrones de compras de gel y el sistema de pago que prefiere el
consumidor.
e Comprobar en el sector rural del Distrito metropolitano de Quito la oferta y

demanda existente por gel nacional y como se genera en el mercado.
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e Establecer las caracteristicas que podrian tener los compradores de gel
nacional para el cabello.

e Establecer qué tipo de publicidad es la mas adecuada para promover la
comercializacion de gel hecho en Ecuador.

e Determinar el canal de distribucion mas adecuado para la distribucion de gel.

2.2. ESTRUCTURA DEL MERCADO

Con la conviccion de que la imagen lo es todo. Mas las innovaciones que van
desde la presentacion del producto hasta la calidad de su contenido hacen que el
consumo de gel capilar aumente del 30% al 60% (6 de cada 10 personas) en un lapso

de dos afios. (Explored-Noticias de Ecuador, 2009)

En Ecuador el sector de consumo de productos de belleza que mejoran nuestra
imagen, en estos incluido el gel, cada afio sufre un incremento pues la presentacion
representa una buena imagen tanto para el trabajo como para dias de descanso , en la

actualidad pocas personas del género masculino son las que no usan gel.

Segun el Ministerio de industrias y productividad (2014) Cada vez son mas las
empresas ecuatorianas que se suman a la iniciativa del Gobierno Nacional para el
Cambio de la Matriz Productiva, a través de la industrializacion nacional por
sustitucion de importaciones .De esta forma es como se impulsa tanto con publicidad
del gobierno ecuatoriano , asi como la concientizacion de los ecuatorianos que
apoyar a las empresas nacionales es obtener productos de calidad a buen precio , y

que se aporta a la generacion de nuevas fuentes de empleo.

Segun datos obtenidos de la empresa Ecobel en la entrevista realizada por la
pagina web Explored el 04 de Septiembre del 2009, “El grupo que consume el 80 %
de la produccién de gel en el mercado es el infanto juvenil, quienes oscilan entre las
edades de 6 a 15 afos” de esto podemos concluir que existe un amplio mercado

varonil, asi como juvenil que consume gel en Ecuador.
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Segun datos del INEC (2011) el mayor porcentaje de los gastos, a excepcion del
decil 10, se realiza en las tiendas de barrio, bodegas y distribuidores. Dandonos a ver
que el sector rural no dispone de los recursos para obtener bienes o servicios de los
grandes supermercados, tanto por la distancia de desplazamiento asi como los
precios que estos generan ya que en muchos de estos supermercados encontramos
productos de valores altos, por ser importados, es asi como el sector rural lo que
requiere es en este caso un producto que esté al alcance de sus manos tanto en el

lugar de compra como el valor a pagar, sin olvidarse que sea de calidad.

Hablando en economia la estructura de mercado y por ende de los mercados

financieros pueden ser:

e Mercado Monopolista: En este tipo de mercados solo existe un Unico
vendedor ya sea de un bien o servicio en el mercado, y en este tipo de
mercados el empresario tienen la capacidad de poner precios.

e Mercado de Competencia Perfecta: En este tipo de mercados existe varios

vendedores pequefios, el producto a ofertarse es homogéneo.

Con las siguientes aclaraciones el tipo de mercado en el que se comercializara sera
un mercado de competencia perfecta puestos que hay varias empresas de gel en su
mayoria son empresas extranjeras y venden el mismo producto, con la diferencia de

los aranceles que deben cubrir por la importacion del producto.

2.2.1. Analisis Historico del mercado

Como menciona Wise en su blog acerca de la historia del gel en el cual nos dice
que fue inventado para conveniencia y estilo del cabello casi un siglo atras, también
nos dice que a través de los afios los ingredientes y diferentes tipos de estilos han
cambiado. Pero que el fin con el que se cred el gel nunca ha cambiado, y que
continua generando mas popularidad debido a su variedad sea un gel fuerte o suave,

o0 para los diferentes tipos de cabello.
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Antes del gel para el cabello, se utilizaban substancias como la gelatina de
petroleo, el aceite de maiz o si no el aceite de macassar. En Birmingham, Inglaterra
en los afios de 1929 la compafiia Chemico Works decidié lanzar al mercado un
producto de limpieza llamado Brylcreem que habian sacado en 1928, este producto
también se usaba para peinar el cabello por su fijacion, este producto fue considerado
como el primer gel para el cabello en salir, con la propaganda de que se debia solo
ponerlo en las manos , frotarlo y fijar el cabello fue como gano mercado y se
expandié desde Inglaterra , Europa hasta llegar a América del Norte, en aquellas
épocas este producto lo usaban tanto hombres y mujeres, con el tiempo varias

compafiias fueron desarrollando productos para el cabello.

El gel se creo con el fin que los hombres pudieran tener su cabello peinado, para
mantener una apariencia brillante, que era una apariencia popular en la década del 20
y a través del tiempo en los afios 60, cuando empezd a ponerse de moda el estilo mas
seco, pero topa su mayor momento en los afios 80 cuando el estilo mas rigido del
cabello se vuelve un estereotipo de la masculinidad. De esta forma el gel para cabello

siempre ha sido primordial en la cultura para propositos como la moda y apariencia.

Como se puede ver el mercado del gel es bastante amplio y no es un mercado
nuevo , que ha estado presente desde hace muchos afios atras porque segun estudios
realizados por Arquedlogos del Centro de Egiptologia Biomédica de la Universidad
de Manchester nos afirman que no solo los egipcios en vida usaban gel, sino también
en la muerte para mantener su estilo y personalidad como signo de distincion durante
lo que los egipcios conocian como el Gran Viaje, puesto que se han encontrado
alrededor de 19 momias con rastros de gel en su cabello. De esta manera podemos
ver que el mercado de gel ha sido siempre existente aunque en los ultimos afos el
mercado varonil es el que se ha apropiado en totalidad de este producto, y es un
producto que se encuentra en todos los alrededores del mundo, sea por la

globalizacién , que ha permitido expandir mercados.

2.2.2. Analisis Actual de la Situacién de Mercado
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En la figura 1 podemos ver como se encuentra actualmente el PIB de Ecuador
para el periodo de Febrero del 2015 y de acuerdo a esta tabla podemos ver que la
rama de actividad comercio es la tercera mas importante del PIB que ocupa un 22%
convirtiéndose asi en una de las fuentes mas importantes de ingresos econémicos
para el pais, y debido a que la empresa entraria en la categoria de comercio se puede

observar un panorama favorable.
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Figura 2. Estadisticas Macroeconémicas — Febrero 2015

Fuente: Banco Central del Ecuador

Fue en los ultimos afios que la necesidad por mantener una buena presencia en el
género masculino, se vio incrementada , por las exigencias laborales que solicitaban
una presentacion impecable sea el trabajo que sea , es asi como en el sector rural las
personas de bajos recursos no cuentan con la capacidad adquisitiva suficiente para
adquirir ciertos productos , pero por la falta de productos que estén mas al alcance y
la necesidad que representa la compra tienen que conformarse con lo que el mercado
les ofrece , que en el caso del gel, son en casi su totalidad geles importados con un

valor alto, para este sector.
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Segun datos de la pagina oficial del Distrito Metropolitano de Quito el Sector

rural se encuentra compuesto por 33 parroquias.

Tabla 1. Parroquias rurales del Distrito Metropolitano de Quito.

Parroquia Alangasi
Parroquia Amaguafia
Parroquia Atahualpa - Quito
Parroquia Calacali
Parroquia Calderén - Quito
Parroquia Chavezpamba
Parroquia Checa - Quito
Parroquia Conocoto
Parroguia Cumbaya
Parroquia El Quinche
Parroquia Gualea
Parroquia Guangopolo
Parroquia Guayllabamba
Parroquia La Merced
Parroquia Llano Chico
Parroquia Lloa

Parroquia Nanegal
Parroquia Nanegalito
Parroguia Nayon
Parroquia Nono

Parroquia Pacto

Parroquia Perucho
Parroquia Pifo

Parroquia Pintag

Parroquia Pomasqui
Parroquia Puéllaro
Parroquia Puembo
Parroguia San Antonio - Quito
Parroquia San José de Minas
Parroquia Tababela
Parroquia Tumbaco
Parroquia Yaruqui
Parroquia Zambiza

El Sector rural en el cual se empezara la microempresa serd en Calderén debido a

que el sector y los sectores aledafios igualmente son rurales y cuentan con gran
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cantidad de tiendas , distribuidoras , micromercados , bazares los cuales serian los
intermediarios para nuestros clientes finales, ya que estas tiendas no reciben tanta
atencion de las grandes marcas de gel y este tipo de productos son bastante
solicitados por estos locales , sin contar que en varias ocasiones por los precios del
producto generado por empresas extranjeras se ven limitados a las compras que

realizan generando un gran mercado insatisfecho en los sectores rurales.

Otro punto a analizarse son los créditos tanto del sector privado asi como del
Estado, puesto que aqui es donde miramos el apoyo y facilidades que se brindan para
la generacién una microempresa, y segun la figura 2 generado por el Banco Central
del Ecuador el 27 de Enero del 2015, podemos observar que la mayor apertura de
créditos es para el sector productivo donde encaja la microempresa de gel , viendo
que se reciben un gran apoyo tanto del sector privado asi como el sector productivo,
puesto que estos pequefios negocios son los que tienden a cubrir brevemente los
valores prestados pues a diario estan vendiendo una cantidad que cubre tanto sus

gastos, como las cuotas a pagar por créditos.

Crédito otorgado por segmento
en millones de ddlares de 2012 a 2014

$2.720,3 ——
$2.279,7 s 646,4— &
$2.3051— $548,2
6.067,5 ——
$554,8 $5.780,4 ~ $ .
$5.174,9 — . Microcrédito
Vivienda
! Consumo
$12.393,1 - $14.164,8 - $15.203,3 - —
- Productivo
2012 2013 2014
$ 20.427,9 $22.773,1 $ 24.637,5

Fuente: BCE

Figura 3. Crédito Otorgado por Segmento

Fuente: Banco Central del Ecuador
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2.2.3. Andlisis de la Situacion Proyectada

Seguln datos del Banco Mundial tomados en el mes de Febrero, considera que
Ecuador en los proximos afios crecera y llegara hasta a repuntar, pero esto sucederia
en el 2016 con un estimado del 4.3 % y su tope seria en el 2017 con un 5% alrededor
lo que influye fuertemente en el comercio puesto que en la actualidad se encuentra en
el tercer puesto segln el PIB, y eso para la empresa de gel que se encuentra en esa

categoria significa prondsticos de incrementos de ventas y de crecimiento.

Argentina Colombia e=m Mexico l’.
2015 |-0.3 2015 4.4 2015 3.3
2016 1.6 2016 4.3 2016 3.8
2017 3.1 2017 43 2017 3.8
Bolivia —— Costa Rica == Panama -—
2015 4.5 2015 aa 2015 6.1
2016 43 2016 4.2 2016 5.8
2017 4.0 2017 4.5 2017 56
Brasil Bhed Ecuador W pera Bl %
2015 [ 1.0 2015 |38 2015 as -
201 2.5 2016 a3 2016 55 3
2017 2.7 2017 [ 5.0 2017 5.9 §

Figura 4. Crecimiento del PIB por paises para el periodo 2015-2017

Fuente: Banco Mundial

Los datos antes presentados son reforzadas con aclaraciones presidenciales segin
datos del Banco mundial que afirma que Ecuador insisti6 en que los proyectos que
impulsen al crecimiento econdémico, consumo nacional y empleo no se veran
afectadas , asiendo en los afios venideros favorable el proyecto de la empresa de gel ,
asi como se puede establecer que el consumo nacional se seguira promoviendo por
parte del gobierno , brindandonos un mayor mercado para el gel, logrando cubrir un
mayor mercado del sector rural y aumentando mayor plazas de empleo que ayuden a

cubrir la demanda insatisfecha de estos sectores.
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Segun la figura se pudo observar como se ha ido incrementando los créditos
otorgados desde el 2012 al 2014 podemos estimar que existird un incremento de
créditos del 11 % que favorecerd a la microempresa en los afios venideros ya que
alrededor de un 70 % se recurrira al crédito para la creacion de la misma, y para la

produccién de gel.

2.3. INVESTIGACION DE CAMPO

2.3.1. Tamano Universo

El universo poblacional a tomar en el proyecto serén los habitantes de la ciudad de
Quito pertenecientes al sector rural. La poblacion son hombres mayores de 15 afos,
que tengan la necesidad y deseos de adquirir un producto para peinarse, denominado

gel para el cabello. Segun el censo del 2010 en Quito hay 2.576.287 habitantes.

La poblacién corresponde a 1.788.021,00 hombres y mujeres considerado entre 15

a 74 afos segun datos obtenidos por el INEC.

Tabla 2. Tamafio Universo- Poblacion de Quito por Edades.

Rangos de edades Personas
De 70 a 74 afos 40.040,00
De 65 a 69 afos 57.014,00
De 60 a 64 afios 72.702,00
De 55 a 59 afios 94.397,00
De 50 a 54 afios 114.630,00
De 45 a 49afios 142.926,00
De 40 a 44 afos 154.206,00
De 35 a 39 afios 180.504,00
De 30 a 34 afios 208.179,00
De 25 a 29 afios 238.668,00
De 20 a 24 afios 246.050,00
De 15 a 19 afios 238.705,00

TOTAL 1.788.021,00

Fuente: INEC. Resultados del censo 2010 de poblacién.
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El porcentaje para el género masculino es de 48.70% de la poblacion segun datos
del INEC, por ende el género masculino considerado entre 15 a 74 afios es de
870.766,23.

100
95

8s

48,70/0“1 IF 51,3%

7s
70

Figura 5. Tamafio Universo-Porcentajes por Género en Pichincha
Fuente: INEC. Resultados del censo 2010 de poblacién y vivienda en el Ecuador

Para nuestro muestreo se debe tener en cuenta solo el sector rural el cual al ser del
28.20 % corresponderia en nuestro caso a 245.556,08 hombres con la edad de 15 a

74 afos del sector rural

| Urbana: I 71.8%
| Rural: || 28.2%
| Mujeres: | 51.4%
Hombres: 48.6%
PEA: 60.0% ( 87.8% de la PEA de la provincia de PICHINCHA)

Figura 6. Tamafio Universo-Porcentajes poblacién de Quito
Fuente: INEC. Resultados del censo 2010 de poblacién y vivienda en el Ecuador

Para tomar nuestro tamafio muestra para la prueba piloto seleccionaremos el
sector rural de Calderon, exactamente la poblacion de Carapungo que ingresa al
sector rural por estar suscrita en Calderdon y cuenta con aproximadamente 54.000
habitantes.



25

2.3.2. Prueba Piloto

Segun Cruz (2002) propone introducir inicialmente un nimero considerablemente
alto de items para obtener la maxima informacion sobre la variable a medir. Que
considera que la realizacion de una prueba piloto nos ayudaria a ver los posibles

problemas que se presentarian y a como superarlos.

Las personas en este caso mayores de 15 afios hasta 74 afios que residen en el
sector rural de Carapungo seran los participantes de esta prueba piloto, la cual se

presenta a continuacion:

UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS
INNOVACION PARA LA EXCELENCIA

G ESPE

UNIDAD DE RELACIONES DX COOPERACION INTERINSTITUGIONAL

Objetivo de la encuesta

e Observar el nivel de aceptacion de la creaciébn de una microempresa
productora y comercializadora de Gel para el cabello, de economia popular y
solidaria, en el sector rural del distrito metropolitano de Quito.

A que Parroquia: Sector:
Géneroo: MO F O

Edad: Céd.:

Instrucciones

e Responda las preguntas segun su criterio
1. Sefiale una categoria segun su ocupacion actual y prioritaria

a) Duefio de un negocio O

b) Estudiante O

c) Rama de las Fuerzas Armadas ( Naval, Fuerza Aérea, Fuerza Terrestre) [
d) Agricultor

e) Trabajador Dependiente O

f) Artesano O
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g) Otros O

2. Elija su rango de ingreso mensual ( Si es solo estudiante pase a la pregunta 3

)

a) 0a350

b) 351 a550

¢) De551a750
d) De 751 a 950
e) Mayor a 951

OoOoood

3. ¢Qué actividad realiza en la parroquia de Calderén?

a) Vive O
b) Estudia O
c) Trabaja |
d) Otros O

4. ¢Usted consume Gel para peinarse?

a) Si |
b) No O

5. ¢Cuantos dias a la semana usa gel? ( Si respondié No en la pregunta 4 ya no
debe continuar con el cuestionario, muchas gracias )

a) Todos los dias O
b) Solo fines de Semana O
c¢) De Lunes a Viernes O
d) Solo dias festivos ( Dias que tenga algin compromiso ) |

6. ¢Por qué Motivo usted Usa Gel?



10.

11.

a) Por Trabajo
b) Verse Bien
c) Por obligacién
d) Salud

e) Otros

0 O00ad

¢El gel que usted usa, de cuantos gramos es?

a) 120 a 220 gramos O
b) 300 a 500 gramos O
¢) Mayor a 600 gramos O

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un frasco de gel, que sefialo con la
pregunta anterior?

a) Hasta $1
b) De $1.50 a $3
c) Mas de $4

HINN

¢En donde compraria su frasco de gel?

a) Tienda pequefa O
b) Supermercado O
¢) Micromercado O
d) Farmacia O
e) Otros O

Indique la marca de gel que usted usa:

a) Gel Ego

b) Moco de Gorila
c) Biolans

d) Rey saliva

e) Otros

O oood

¢De qué procedencia es el gel que usa usted?

a) Nacional O
b) Importado O

27
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c) Nose O

12. ¢Si usa Gel importado o no conoce, le gustaria usar un gel nacional,
producido con estdndares de calidad, que mantenga su cabello bien fijado y
hamedo durante todo el dia y que sea hecho a base de agua y que no sea
nocivo para la salud, ademas que sea accesible a su bolsillo?

Si O No O

Muchas Gracias por responder las preguntas

2.3.2.1. Resultados y tabulacion de la encuesta piloto

Las encuestas realizadas fueron hechas a 60 personas las cuales pertenecian a la

parroquia de Calderon

La mayor cantidad de encuestados en la prueba piloto fueron del sector de
Carapungo, con 25 personas y el menor nimero de encuestados fue en Llano grande.

San juan Calderon Carapungo San jose Llano chico Llano grande

Figura 7. Prueba Piloto-Sector

Los resultados de los 60 encuestados, nos indic6 que de los encuestados en la

prueba piloto, 38 personas eran del género masculino y del género femenino eran 22:
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Encuestados-Genero

= Hombres

= Mujeres

Figura 8. Prueba Piloto-Genero

Del genero masculino en la pregunta acerca de si usa gel, la respuesta fue
de 34 afirmativos y 4 negativos dando como resultado que en la mayoria del genero

masculino el uso de gel es comun y la siguiente figura lo representa en porcentajes.

Hombres- Usa gel

MSi HNo

Figura 9. Prueba Piloto-Usan Gel- Género Masculino

En los resultados del género femenino encuestados se tuvo una respuesta de 5
afirmativos y 17 negativos , mostrandonos que el género femenino no tienen como

opcion el uso de gel para peinarse en su mayoria segun la prueba piloto
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Mujeres- Usa Gel

M Si

= No

Figura 10. Prueba Piloto-Usan Gel- Género Femenino

De esta forma podemos concluir que en la poblacion del sector rural del distrito
metropolitano de Quito el uso de gel en su mayoria, esta centrado al sector masculino

porque lo usan mayoritariamente.

La edad media de los encuestados fue de 29 afios de edad, tuvimos mayor
cantidad de encuestados con edad de 25 afios, la persona con menor edad tenia 15

afios y la de mayor edad tenia 60 afios.

Tabla 3. Prueba Piloto-Estadistica descriptiva de Edad.

Edad

Media 29,5166667
Error tipico 1,49528292
Mediana 25
Moda 25
Desviacion estandar 11,5824117
Varianza de la 134,15226
muestra

Curtosis 0,63324637
Coeficiente de 1,21762572
asimetria

Rango 45
Minimo 15
Maximo 60
Suma 1771
Cuenta 60
Mayor (1) 60
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Menor(1) 15
Segun los resultados obtenidos de las encuestas, la mayor cantidad de encuestados

fue del 55% del total de encuestados los cuales son trabajadores dependientes.

Dueno de un

Ocupacion actual haandi
9%

Artesano Estudiante
5% 18%

Rama de las
Fuerzas Armadas
3%
Trabajador
Dependiente

55%
Agricultor

0%

Figura 11. Prueba Piloto-Ocupacion Actual.

En lo que respecta a los ingresos mensuales que perciben los encuestados se
puede observar que la mayoria de encuestados percibe un salario en el rango de $ 0 a
$ 350.

Ingreso mensual

mDe0a350

M De 351 a 550
m De 551 a 750
H De 751 a 950
B Mayor a 951

Figura 12. Prueba Piloto-Ingreso Mensual.
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En la pregunta de si consume gel para el cabello el resultado fue que el 95 % de

los encuestados si consume gel para el cabello.

Consume Gel

| Si

H No

Figura 13. Prueba Piloto-Consume Gel

Como resultados también se obtuvo que el 68 % de nuestros encuestados usan
todos los dias gel para el cabello, concluyendo que el uso de gel es una de las

prioridades para las personas.

Dias a la semana usa gel

B Todos los dias
H Solo fines de Semana
 De Lunes a Viernes

M Solo dias festivos ( Dias que tenga
alglin compromiso )

Figura 14. Prueba Piloto-Dias a la semana que usa gel.
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La mayoria de los encuestados tiende a usar un gel que se encuentra entre los 120
a 220 gramos, en comparacion a los demas geles que presenta el mercado, esto puede
suceder por el tamafio y por qué se los puede trasladar inclusive al trabajo.

Gel que usa- De cuantos gramos es

M 120 a 220 gramos
W 300 a 500 gramos

® Mayor a 600 gramos

Figura 15. Prueba Piloto-Gramos que tiene el gel que usa.

En relacion al gel que usan el 98 % de las personas estaria dispuestas a pagar un
valor hasta de $ 1 por ese gel, considerando que el gel que mas usan es de 120 a 220

gramos.

Cuanto estaria dispuesto a pagar

M Hasta S1
mS$1.50a 83
M Mas de $4

Figura 16. Prueba Piloto- Gel que usa-Cuanto pagaria.
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Las personas que consumen gel comprarian o tienen mayor preferencia de compra
tanto en los micromercados como en las tiendas pequefias que vienen a ser las de
barrio, de igual forma en farmacias que todos los barrios del sector de Calderon

cuentan con uno cerca.

Donde compraria su gel

licromercado

H Tienda pequefia M Supermercado i Micromercado B Farmacia M Otros

Figura 17. Prueba Piloto-Donde compraria su gel.

La marca mayor usada por las personas encuestadas es el Gel ego, segun las

encuestas el 56 % de los encuestados que si usan gel, recurren a esta marca.

Marca del gel que usa

Rey saliva
3%
M Gel Ego

B Moco de Gorilla

s M Biolans
iolans
259, H Rey saliva
B Otros

Moco de Gorilla
2%

Figura 18. Prueba Piloto-Marca del gel que usa.

Segun el conocimiento que tienen las personas de la procedencia del gel que usan,
respondieron que el 61% considera y sabe que su gel es importado, y el 21 %
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desconoce la procedencia de su gel, lo usa solo por satisfacer su necesidad de verse

bien.

Procedencia del gel que usa

M Nacional ™ Importado No se

Figura 19. Prueba Piloto-Procedencia del gel que usa

Se determind que del total de los 60 encuestados, 57 si estarian dispuestos a
comprar un gel nacional a un precio mas accesible al bolsillo, y 3 personas dijeron
que no adquiririan este tipo de producto por ende se concluye que la probabilidad de

ocurrencia es del 95% y la probabilidad de no ocurrencia es del 5 %.

Usaria Gel Nacional, de calidad y que
tenga un valor accesible

Si \[e}

Figura 20. Prueba Piloto-Pregunta Filtro- Usaria Gel Nacional, de calidad y que tenga un valor accesible.
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El siguiente parametro que se concluyo fue acerca de la prueba piloto que nos
indico que para la encuesta se debe tomar en cuenta ciertas modificaciones, respecto
a las preguntas, porque se debe mejorar y concretar las preguntas:

Tabla 4. Prueba Piloto-Matriz de cambios.

Pregunta Cambio Justificacion

Es debido a que las
Las instrucciones : instrucciones al inicio te
Responda las preguntas Se la pondra al inicio indican que es lo que debes
segln su criterio antes de fecha y cod.: hacer.

Con la parroquia ya podemos

Se elimina de las conocer si esta en una zona

Sector preguntas rural

sirve para continuar
encuestando a nuestro
¢Usted consume gel para | Se posiciona en la segmento de interés , quienes
peinarse? pregunta numero 1 si consumen gel

Porque para el analisis es
mejor que primero nos

¢Cuantos dias a la semana | Se la pasa a la pregunta indiquen si consumen gel, para
usa gel? numero 2 luego conocer la constancia
¢El gel que usted usa de Va mas acorde preguntar junto
cuantos gramos es? Sera la pregunta numero 3 | a la pregunta de si usa gel
Tiene mayor légica , debido a
En donde compraria su Pasa a ser la pregunta que la anterior pregunta es los
frasco de gel numero 4 gramos del gel
Debido a que como es parte de
Elija una categoria segun un tema laboral debe ir luego
su ocupacion actual y Se la pasa a la pregunta de las preguntas de
prioritaria numero 7 caracteristicas del cliente

Ya conociendo la marca del
gel que usan podemos

¢De qué procedencia es el | Se elimina de las identificar si es nacional o
gel que usted usa? preguntas importado el gel
2.3.3. Metodologia de la Investigacion de Campo

La investigacion a ejecutarse sera de tipo exploratoria y descriptiva ,con la
informacion a ser obtenida se determinara con mayor amplitud si la poblacion del
sector rural con edades entre 15 y 74 afios de la ciudad de Quito acepta el gel

nacional generado de una microempresa de economia popular y solidaria

Para la metodologia de investigacion a aplicarse se ha considerado como adecuada
la de tipo bibliografico debido a la informacidn escrita que es necesaria para obtener

datos importantes de la poblacion, consultas de tesis, libros, investigaciones , sitios
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web de entidades del gobierno y otros tipos de informacidn que sean necesarias para
el cumplimiento de la investigacion. Otra metodologia a ejecutarse es la de campo
puesto que se deberd visitar entidades gubernamentales y entidades de economia
popular y solidaria para la alimentacion de informacion, asi mismo al momento de

ejecutar las encuestas con la muestra.

El método de la investigacion a utilizarse al momento de recoleccion de datos sera
el método deductivo ya que se descubrira si es factible la aplicabilidad del proyecto
tomando como referencias a otros casos de empresas de economia popular y
solidaria, también conociendo la aceptabilidad del producto en el mercado basados

en la técnica de la encuesta.

El método analitico sera también aplicado puesto que se analizara los datos
obtenidos en la investigacion con el fin de poder obtener las conclusiones
respectivas. Las encuestas estaran conformadas por preguntas abiertas, cerradas, de

opcién maltiple.

2.3.3.1. Tamanfo de la muestra

El universo poblacional a tomar en el proyecto seran los habitantes de la ciudad de
Quito pertenecientes al sector rural. La poblacion son hombres y mujeres vy lo
aplicaremos a personas mayores de 15 afios, que tengan la necesidad y deseos de
adquirir un producto para peinarse ,se aplica a personas mayores de 15 porque se
considera que estan en capacidad de responder las preguntas con la seriedad de la
investigacion. Segun el censo del 2010 en Quito hay 2.576.287 habitantes.

La poblacién corresponde a 1.788.021,00 hombres y mujeres considerado entre 15

a 74 afos segun datos obtenidos por el INEC.



Tabla 5. Tamafio de la muestra- Poblacion de Quito por edades

Fuente: INEC. Resultados del censo 2010 de poblacién y vivienda en el Ecuador

Rangos de edades

De 70 a 74 afos

Personas

40.040,00

De 65 a 69 afios

De 60 a 64 afios

De 55 a 59 afos

De 50 a 54 afos

De 45 a 49aros

De 40 a 44 afios

De 35 a 39 afios

De 30 a 34 afos

De 25 a 29 afos

De 20 a 24 afos

De 15 a 19 afios

TOTAL

57.014,00
72.702,00
94.397,00
114.630,00
142.926,00

154.206.00
co

NTINUA sl

180.504,00
208.179,00
238.668,00
246.050,00

238.705,00

1.788.021,00

48,7°/ow

2.0% 1.0%

0.0%

? 51,3%

1.0%

Figura 21. Tamafio de la muestra-Porcentajes por Genero en Pichincha.

Fuente: INEC. Resultados del censo 2010 de poblacion y vivienda en el Ecuador

2,0%

3.0%
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Para nuestro muestreo se debe tener en cuenta solo el sector rural el cual al ser del
28.20 % corresponderia en nuestro caso a 504.221,92 hombres y mujeres con la edad
de 15 a 74 afos del sector rural.

| urbana: [71.8% |
| Rural: [ 28.2%
| Mujeres: | 51.4% |
Hombres: 48.6%
PEA: 60.0% ( 87.8% de la PEA de la provincia de PICHINCHA)

Figura 22. Tamafio de la muestra-Porcentajes Poblacién de Quito.

Fuente: INEC. Resultados del censo 2010 de poblacién y vivienda en el Ecuador

Muestra.- para la aplicacion de la encuesta, se ha tomado el método de muestreo
aleatorio simple, con la formula de poblacion finita para obtener el dato muestral mas
beneficioso para la validacion de los resultados a obtener en la encuesta. Esta
férmula serd aplicada a la poblacion de 504.221,92 personas de edades de 15 a 74
afios de edad, segin los datos obtenidos de los resultados del censo 2010 de

poblacion y vivienda en Quito en el sector rural, generados por el INEC.

Muestreo aleatorio simple

Poblacién 504.221

Z=margen de confiabilidad de la encuesta 95%: 1,97
e = error de estimacion 5%

0=05

N = poblacién total 504.221,92

n = Tamafio de la muestra

Entonces

n=(No2Z?)/((N — 1)e? + 0?Z?)

n=(504.221,92 = 0.5 21,972%)/((504.221,92 — 1)0.05% + 0,5%1,97?)
n =(489.208,71) / (1.261,52)

n =388
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El tamafio de la muestra estimado sera de 388 personas del género masculino y
femenino mayores de 15 afios de edad, del sector de rural del distrito metropolitano
de Quito.

2.3.3.2.  Definicion de Variables

En esta parte la descripcion de las variables nos va a permitir conocer la
adecuacion que existe entre las variables elegidas, los instrumentos utilizados y los
conceptos que se han descrito.

El nivel de preguntas que se tiene pueden tener en los cuestionarios son:

e Con preguntas cerradas
e Con preguntas abiertas y cerradas

e Con preguntas abiertas

En este caso se gener0 en la prueba piloto y en el cuestionario a aplicarse

tendremos tanto preguntas abiertas como cerradas.

2.3.3.3. Elaboracion del cuestionario

GESPE

UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS
INNOVACIGON PARA LA EXCELENCIA

UNIDAD DE RELACIONES DE COOPERACION INTERINSTITUGIONAL

Obijetivo: Determinar el nivel de aceptacion de un nuevo gel para el
cabello producido y comercializado por una microempresa de economia
popular y solidaria en la parroquia de Calderon, cantén Quito.

Instrucciones:

e Lealapreguntay coloque una X en el casillero que corresponde
e Responda las preguntas segun su criterio y con la mayor sinceridad.



¢A qué parroquia pertenece usted?:
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GéneroM[J F O GLBTI [
Edad: Caod.:
1. ¢Usted usa Gel para peinarse?

Si Responde OTROS, sefiale el lugar:

5.

a) Si ]
b) No O

¢El gel que usted utiliza, de cuantos gramos es?

a) 120 a 220 gramos O
b) 221 a 500 gramos ]
¢) Mayor a 501 gramos O

¢Cuanto estaria dispuesto usted a pagar por su frasco de gel, que respondio en la
pregunta anterior?

a) Hasta $1
b) De $1.50 a $3
c) Mas de $4

HINN

¢En ddénde estaria dispuesto a comprar su frasco de gel?

a) Tienda de barrio O
b) Micromercado O
¢) Supermercado O
d) Farmacia O
e) Otros O

Indique la marca de gel que usted usa:

a) Gel Ego |



b) Moco de Gorila
c) Biolans

d) Reysaliva

e) Otros

0000

Si Responde OTROS, sefiale el lugar:

6. Sefiale una categoria segun su ocupacion actual y prioritaria

a) Duefio de un negocio

b) Estudiante

c) Miembro de las Fuerzas Armadas
d) Miembro de la Fuerza Policial

e) Agricultor

f) Trabajador Dependiente

g) Artesano

h) Otros

OO0000oon

Si eligi6 otros, sefiale su ocupacion:

7. Cual es su nivel de ingreso mensual. (Si es estudiante sefiale lo que percibe por
mesada)

a) De $0 a $350
b) De $351 a $550
c) De $551 a $750
d) De $751 a $950
e) Mayor a $951

Ooodod

8. ¢Qué actividad realiza en la parroquia de Calder6n?
a) Vive
b) Estudia
c) Trabaja
d) Otros

oodo

9. ¢Sefiale cuantos dias a la semana usa gel?

42
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a) Todos los dias O
b) Solo fines de Semana O
c¢) De Lunes a Viernes O

d) Solo dias festivos ( Dias que tenga algiin compromiso importante) []

10. ¢Por qué Motivo usted Usa Gel?

a) Por Trabajo O
b) Verse Bien O
¢) Por obligacion O
d) Salud O
e) Otros O

11. ¢Si usa Gel importado o no conoce su procedencia, le gustaria usar un gel
nacional, producido con estandares de calidad, que mantenga su cabello bien
fijado y himedo durante todo el dia y que sea hecho a base de agua y que no sea
nocivo para la salud, ademas que sea accesible a su bolsillo?

Si ] No O

Muchas Gracias por responder las preguntas.
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2.3.3.4.  Procesamiento de Datos: Codificacion y tabulacion

Pregunta: Género

Tabla 6. Procesamiento de Datos-Genero

Genero
Frecuencia Porcentaje Porcentaje acumulado
Masculino 287 74% 74%
Femenino 101 26% 100%
388 100%
Genero

B Masculino

B Femenino

Figura 23. Procesamiento de Datos-Genero

Segun los datos obtenidos, se puede observar que la mayor cantidad de
encuestados fueron del género masculino con el 74 % de los encuestados, y 26 % son

género femenino.
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Pregunta: Edad

Tabla 7. Procesamiento de Datos-Edad

Edad

Media 28,1159794
Error tipico 0,53396194
Mediana 25

Moda 19
Desviacion estandar 10,5178304
Varianza de la muestra 110,624757
Curtosis 0,74785985
Coeficiente de asimetria 1,17122407
Rango 50

Minimo 15

Maximo 65

Suma 10909
Cuenta 388

Mayor (1) 65
Menor(1) 15

Nivel de confianza (95,0%)  1,04982939

En nuestra tabla estadistica podemos observar que se encuestaron a 388 personas
como se estimaba en el célculo de la muestra, las edades en la encuesta fueron del
minimo de 15 afios y el maximo de 65 afios, el promedio de edad que tenian los

encuestados es de 28 afios.
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Pregunta 1: ;Usted usa Gel para peinarse?

Tabla 8. Procesamiento de Datos-¢Usted usa Gel para peinarse?

¢Usted usa Gel para peinarse?

Porcentaje  Porcentaje acumulado

Si 349 90% 90%
No 39 10% 100%
388 100%
Usa Gel

M Si

H No

Figura 24.Procesamiento de Datos-¢Usted usa Gel para peinarse?

Del total de encuestados se obtiene que el 90% de encuestados usa gel, y solo un

10 % no usa gel para peinarse.
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Pregunta 2: ;El gel que usted utiliza, de cuantos gramos es?

Tabla 9. Procesamiento de Datos-¢El Gel que usted utiliza, de cuantos gramos es?

¢El gel que usted usa, de cuantos gramos es?

Porcentaje Porcentaje acumulado

120 a 220 gramos 263 75% 75%

221 a 500 gramos 69 20% 95%

Mayor a 501 gramos 17 5% 100%
349 100%o

Gel que usa- Cuantos gramos tiene

W 120 a 220 gramos
M 221 a 500 gramos

= Mayor a 501 gramos

Figura 25. Procesamiento de Datos-¢El Gel que usted utiliza, de cuantos gramos es?

Segun los resultados de las encuestas, los usuarios adquieren gel en la
presentacion de 120 a 220 gr, que representa el 75% , mientras que los usuarios de
221 a 500 gr, representan el 20% de los encuestados, y el restante 5% prefieren un

gel de mas de 501 gr.
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Pregunta 3: ¢ Cuanto estaria dispuesto usted a pagar por su frasco de gel, que

respondio en la pregunta anterior?

Tabla 10. Procesamiento de Datos-¢Cuanto estaria dispuesto usted a pagar por su frasco de gel, que respondid
en la pregunta anterior?

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un frasco de gel,
que sefalo con la pregunta anterior ?
Porcentaje
Porcentaje acumulado

Hasta $1 301 86% 86%

$1.50 a $3 40 11% 98%

Mas de $4 8 2% 100%
349 100%0

Cuanto estaria dispuesto a pagar

M Hasta S1
mS$1.50a83
Mas de $4

Figura 26. Procesamiento de Datos-¢Cuanto estaria dispuesto usted a pagar por su frasco de gel, que respondio
en la pregunta anterior?

Los resultados arrojados mostraron que el 86 % de encuestados estaria dispuestos
a pagar hasta $1 por su gel, y el 12 % pagaria de $ 1,50 a $3 y finalmente el 2 %

pagaria mas de $4.
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Pregunta 4: ;En ddnde estaria dispuesto a comprar su frasco de gel?

Tabla 11. Procesamiento de Datos-¢En donde estaria dispuesto a comprar su frasco de gel?

¢ En donde compraria su frasco de gel?

Porcentaje

Porcentaje acumulado
Tienda de barrio 119 34% 34%
Supermercado 41 12% 46%
Micromercado 81 23% 69%
Farmacia 101 29% 98%
Otros 7 2% 100%

349 100%

Donde compraria su gel

HTienda de barrio HESupermercado & Micromercado HFarmacia H Otros

Figura 27. Procesamiento de Datos-¢En donde estaria dispuesto a comprar su frasco de gel?

Se puede observar que el lugar de preferencia de las personas para adquirir su gel
es la tienda de barrio con un 34 %, el siguiente lugar de preferencia es la farmacia 29
%, seguido por micromercado con 23% Y los supermercados con 12% y otros con el
2 %.
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Pregunta 5: Indique la marca de gel que usted usa:

Tabla 12. Procesamiento de Datos-Indique la marca de gel que usted usa

Indique la marca de gel que usted usa

Porcentaje Porcentaje acumulado

Gel Ego 221 63% 63%

Moco de Gorilla 12 3% 67%

Biolans 72 21% 87%

Rey saliva 8 2% 90%

Otros 36 10% 100%
349 100%

Reycelin arca del gel que usa

Biolans
21% H Gel Ego

B Moco de Gorilla
M Biolans
M Rey saliva

m Otros

Moco de Gorilla
4%

Figura 28. Procesamiento de Datos-Indique la marca de gel que usted usa

En la pregunta de la marca que usa las personas respondieron que prefieren la
marca de Gel Ego con el 63% seguida de la marca Biolans con el 21%, otros con el

10%, moco de gorila 4% y rey saliva el 2%.
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Pregunta 6: Sefiale una categoria segun su ocupacion actual y prioritaria

Tabla 13.Procesamiento de Datos-Sefiale una categoria seglin su ocupacion actual y prioritaria.

Sefale una categoria segun su ocupacién actual y prioritaria

Porcentaje
Porcentaje acumulado

Duefio de un negocio 43 12% 12%
Estudiante 116 33% 46%
Rama de las Fuerzas Armadas 14 4% 50%
Agricultor 0 0% 50%
Trabajador Dependiente 140 40% 90%
Artesano 6 2% 91%
Otros 30 9% 100%
349 100%

Duefio de un
9% negocio
12%

Artesano
2% ;
Estudiante

33%

Ocupacion actual

Trabajador
Dependiente
40%

Rama de las
Agricultor ‘ Fuerzas Armadas
0% 4%

Figura 29. Procesamiento de Datos-Sefiale una categoria seglin su ocupacion actual y prioritaria.

La categoria segun la ocupacion de encuestados fue de trabajador dependiente el

40 %, estudiantes 33 %, duefio de un negocio 12 %, otros 9 % y artesanos 2 %.
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Pregunta 7: ;Cual es su nivel de ingreso mensual? (Si es estudiante sefiale lo que

percibe por mesada)

Tabla 14. Procesamiento de Datos-¢Cual es su nivel de ingreso mensual?

Cual es su nivel de ingreso mensual

Porcentaje
Porcentaje acumulado

De O a 350 308 88%0 88%0

De 351 a 550 20 690 94906

De 551 a 750 9 3%b6 97%0

De 751 a 950 4 1% 98%b6

Mayor a 951 8 2%0 100%06
349 100%0

Ingreso mensual

mDe 0a350

H De 351 a 550
De 551 a 750

W De 751 a2 950

B Mayor a 951

Figura 30. Procesamiento de Datos-¢Cual es su nivel de ingreso mensual?

En los ingresos de los encuestados se observa que el 88 % obtiene de $ 0 a $ 350,
el 6% de $351a$550,el 3% de$551a%750,un2% mayora$ 951y 1% de $

751 $ 950.
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Pregunta 8: ;Qué actividad realiza en la parroquia de Calderén?

Tabla 15. Procesamiento de Datos-¢Qué actividad realiza en la parroquia de Calderon?

¢ Que actividad realiza en la parroquia de
Calderon?

Porcentaje
Porcentaje n acumulado

Vive 238 68%0 68%0

Estudia 47 13% 82%

Trabaja 54 15% 97%

Otros 10 3% 100%
349 100%0

ACTIVIDAD QUE REALIZA EN CALDERON

HVive MEstudia MTrabaja mOtros

Figura 31. Procesamiento de Datos-¢Qué actividad realiza en la parroquia de Calderéon?

Segun los resultados de la encuesta la actividad que se encuentran realizando en
Calderon las personas encuestadas es vivir con un 68 %, seguida por trabajar 16%,
estudia un 13 % y otros 3 %.
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Pregunta 9: ;Sefale cuantos dias a la semana usa gel?

Tabla 16. Procesamiento de Datos-¢Sefiale cuantos dias a la semana usa gel?

¢ Cuantos dias a la semana usa gel?

Porcentaje
Porcentaje  acumulado

Todos los dias 248 71% 1%

Solo fines de Semana 27 8% 79%

De Lunes a Viernes 33 9% 88%

Solo dias festivos ( Dias que tenga algin compromiso ) 41 12% 100%
349 100%

Dias a la semana usa gel

B Todos los dias
B Solo fines de Semana
m De Lunes a Viernes

M Solo dias festivos ( Dias que tenga
algin compromiso )

Figura 32. Procesamiento de Datos-¢Sefiale cuantos dias a la semana usa gel?

Los dias a la semana que usan gel los encuestados es todos los dias 71 %, solo

dias festivos el 12 %, de lunes a viernes el 9 % y solo fines de semana el 8 %.
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Pregunta 10: ¢Por qué Motivo usted Usa Gel?

Tabla 17. Procesamiento de Datos-¢Por qué Motivo usted Usa Gel?

¢ Por qué Motivo usted Usa Gel?

Porcentaje
Porcentaje  acumulado

Por Trabajo 6 2% 2%

Verse Bien 334 96% 97%

Por obligacion 8 2% 100%

Salud 1 0% 100%
349 10026

MOTIVO DEL USO DE GEL

— Por Trabajo
Por obligacion 2%

2%

Salud
0%

Verse Bien
96%

Figura 33. Procesamiento de Datos-¢Por qué Motivo usted Usa Gel?

Las personas encuestadas respondieron que su mayor motivo del uso del gel para
el cabello es por verse bien con 96 %, seguido por obligacién 2 % y por trabajo con
un 2 %.
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Pregunta 11: ;Si usa Gel importado 0 no conoce su procedencia, le gustaria usar un
gel nacional, producido con estandares de calidad, que mantenga su cabello bien
fijado y himedo durante todo el dia y que sea hecho a base de agua y que no sea

nocivo para la salud, ademas que sea accesible a su bolsillo?

Tabla 18. Procesamiento de Datos-¢Usaria gel nacional, de calidad y a un precio accesible?

¢ Siusa Gel importado o no conoce, le gustaria usar un gel nacional, producido con estandares de
calidad, que mantenga su cabello bien fijado y himedo durante todo el diay que seaecho a base de
aguay que no sea nocivo para la salud, ademés que sea accesible a su bolsillo?

Porcentaje Porcentaje acumulado
Si 362 93% 93%
No 26 7% 100%
388 100%

Usaria Gel nacional, de calidad y que
tenga un valor accesible

Si \[e}

Figura 34. Procesamiento de Datos-¢Usaria gel nacional, de calidad y a un precio accesible?

En la pregunta final para conocer si las personas encuestadas usarian un gel echo
en Ecuador y que tenga un precio accesible, el 93 % de las personas contesto que si
estaria dispuesto a usar un gel de este tipo.



S7

2.4.  ANALISIS DE LA DEMANDA

Para Kotler, Cadmara, Grande y Cruz, autores del libro "Direccién de Marketing",
la demanda es "el deseo que se tiene de un determinado producto pero que esta

respaldado por una capacidad de pago”

Como una definicion propia se puede decir que la demanda es cuando los
consumidores estan dispuestos a adquirir una cantidad de bienes o servicios para la

satisfaccion de necesidades o deseos, y estos consumidores cuentan con un medio de

pago.

2.4.1. Clasificacién

En el analisis de mercado de los consumidores se debe tener en cuenta todos los
factores que rodeen al consumo tanto de los bienes como de los servicios. Ya que de
esta forma se puede llevar un control de la demanda existente y realizar una

proyeccion de la demanda futura

Segun la estructura del mercado puede ser:

Potencial.- En ecuador existe una demanda insatisfecha con respecto al gel puesto
que el mercado estd posicionado por productos importados y que tienen un precio
elevado, por ende hay la exigencia de un producto nacional mucho mas accesible.

Segun las necesidades a satisfacer la demanda puede ser:

De servicios socialmente basicos.- EL Gel se ha convertido en un producto que
se consume el dia a dia, porque en las exigencias tanto laborales como personales

sentimos la necesidad de tener una buena presencia.

Segun su fin puede ser:
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Final.- El producto final es el gel en frasco, etiquetado y listo para su consumo, el

gel en frasco es el producto final.

Segun su tiempo puede ser:

Continua.- El gel en este caso es un producto que se lo compra y vende el dia a
dia de forma seguida, debido a las necesidades del consumidor de su mejor

apariencia

2.4.2. Factores que afecta la demanda

Segun indica Hall y Lieberman los factores que afectan a la demanda son:

Ingreso: Es la ganancia que genera un comprador en un tiempo estimado y segun
los datos de los encuestados tienen in ingreso promedio de, y con ese sueldo estan

dispuestos a comprar gel por un valor aproximado de.

Bienes alternativos: En lo que respecta a productos alternativos para peinarse

contamos son:

e Cera para el cabello.- en los ultimos tiempos poco a poco ha ido
tomando mercado pero no se encuentra con tanto poder competitivo como el
gel.

e Fijador para peinarse.- Esta opcion de producto es mas preferido por
las mujeres, los hombres y en especial el sector rural no recurre a este
producto , prefieren gel en el género masculino.

e Mousse.- En nuestro mercado, el sector rural del distrito
metropolitano de Quito no se observa mucho uso de esto producto puesto que
es un producto variante del fijador, y la utilizacién de gel es mucho mas
recurrente.

e Crema para peinar.-En este tipo de productos las personas que lo

usan tienen cabello medio o largo, las personas de cabello corto el cual es su
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mayoria en el sector rural de Quito no consideran este producto como opcién,

por el estado en que deja el cabello.

Tecnologia: Las empresas internacionales productoras de gel , invierten en
maquinas destinadas tanto a la etiquetacion, envasamiento y puesta de tapa por lo
que generan un gel mucho més rapido que hacerlo artesanalmente , pero este requiere
de una gran inversion que se ve reflejado en el valor final, y dejando en claro que
estas empresas mantienen un mercado a nivel mundial mientras que el proyecto sera
en un sector rural de una ciudad por lo que la tecnologia serd basicamente la maquina
mezcladora de gel ,la cual también bate , ya que el envasado etiquetado y tapado sera

de forma manual , con implementos més artesanales.

Segun datos obtenidos por la empresa ASTIMEC S.A. (2011) existe una
maquinaria de punta que tiene linea automatica para llenado y tapado de envases con
productos de alta viscosidad como gel, crema, mermelada, miel, yogur, manjar,
cosmeéticos, etc., con o sin particulas sélidas. Puede envasar en presentaciones desde

50 c.c. hasta 500 c.c. Capacidad para llenar y tapar hasta 70 envases por minuto.

Numero de empresas: En el producto de gel en lo que respecta a Ecuador existe

gran cantidad de empresas dedicadas a producir o comercializar gel, como son:

e Ecobel, S.A.

e Jacques Farel

e Dyb Imagen, S.A.

e  Cosmefin industrial y comercial C, LTDA.
e QualaS.A.

2.4.3. Comportamiento histérico de la demanda

Existen pocos estudios acerca de la demanda de gel puesto quienes realizan este
tipo de estudios son las empresas que comercian este producto y no dan apertura al

publico a conocer los resultados puesto que les cuesta tiempo dinero y recursos, y
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también podrian usar esos estudios la competencia, pero también hay estudios que
estan libres de acceso como son las tesis o proyectos de estudios de gel, su
factibilidad que pueden servir para analizar la demanda.

Existe también la tasa de crecimiento poblacional que se puede considerar

directamente proporcional

2.4.4. Demanda actual del producto

Segln los datos analizados de la encuesta se puede observar que existe una
demanda actual en el sector rural de Quito especificamente en Calderdn del 90 % ya
que actualmente usan gel para el cabello y de estos consumidores el 71 % lo usa

diariamente Gsea todos los dias.
La poblacion de Quito actualmente es de 1.788.021,00 considerando que son

mayores de 15 afios y menores de 74 afios. Y sabiendo que la poblacion de Quito

tiene un 28.2 % es del sector rural.

Tabla 19. Demanda de Gel

Demanda de Gel
Poblacién de Quito 1.788.021,00
Sector rural 28,20%
Si usan Gel para el cabello 90%
Demanda de Quito 1.609.218,9
Demanda sector rural 453.799,7298

La demanda actual de Quito es de 1.609.219 personas contando tanto el sector

rural como urbano.

Segun los datos analizados 453.800 personas consumen un Gel para el cabello

pero esto en el sector rural.
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2.4.5. Proyeccion de la demanda

De los encuestados , en la pregunta nimero 11 que indica si consumirian un gel
para el cabello nacional , que sea de calidad y que su valor sea mas accesible se
obtuvo una respuesta afirmativa del 93% , entonces para calcular la proyeccion de la
demanda consideraremos también el crecimiento poblacional, pero centrados en el

sector rural.

Los resultados de la encuesta muestran que el consumo de gel en un 71 % es

diario.

Segun datos del crecimiento poblacional de Ecuador obtenidos de la péagina
Countrymeters podemos observar que el crecimiento poblacional se mantiene con
una tasa del 1.4 % en los ultimos 3 afios la cual se considerara para generar la

proyeccion de la demanda.

Tabla 20. Crecimiento Poblacional 2005-2015

Afo Poblacion Tasa
2005 13.777. 131 1.83 %
2006 14. 023. 503 1.79%
2007 14. 268. 397 1.75 %
2008 14.512. 402 171 %
2009 14. 756. 424 1.68 %
2010 15. 001. 072 1.66 %
2011 15. 246. 481 1.64 %
2012 15. 492, 264 1.61 %
2013 15. 715. 972 1.44 %
2014 15.942. 911 1.44 %
2015 16. 173. 127 1.44 %

Para la proyeccion se tomaron los siguientes datos : primeramente se considera
que cada frasco de gel de 220 gr se lo compra una vez por mes, se considera ese gel

debido a que en la encuesta el 75 % de los encuestados lo usaban, en si la mayoria.



Tabla 21. Datos para la Demanda.

Gramos
Kilogramos
Poblacién Rural

Tasa anual de crecimiento
% Demanda (Estarian dispuestos a consumir )
Demanda (Estarian dispuestos a consumir )

Afos proyectados

Tabla 22. Demanda Proyectada de Gel 2015-2025

220
0,22
453.800
1,44%
93%
422034
10
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Demanda Proyectada del 2015 al 2025

Afo Unidades Kg
2015( 5.064.408,00 1.114.169,76
2016| 5.137.335,48 1.130.213,80
2017( 5.211.313,11 1.146.488,88
2018| 5.286.356,01 1.162.998,32
2019 5.362.479,54 1.179.745,50
2020| 5.439.699,25 1.196.733,83
2021| 5.518.030,92 1.213.966,80
2022| 5.597.490,56 1.231.447,92
2023( 5.678.094,43 1.249.180,77
2024| 5.759.858,98 1.267.168,98
2025( 5.842.800,95 1.285.416,21

1300000,00

1250000,00

1200000,00

1150000,00

Kg-Demanda proyectada

1285416,21

1267168,98

1249180,77

1231447,92

1213966,80

1196733,83
1179745,50
1162998,32
1146488,88

1130213,80

1100000,00 1114169,76
1050000,00

1000000,00

2015 2016

2017 2018 2019 2020

Figura 35.Demanda Proyectada de Gel en kg. 2015-2025

2021 2022

2024 2025
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La figura nos indica que la demanda de gel para el cabello en kilogramos se ira

incrementando en el sector rural con el transcurso de los afos.

2.5.  ANALISIS DE LA OFERTA

La relacidn existente entre la cantidad ofertada de un bien o servicio con un valor

a pagar o precio se la cono la oferta.

2.5.1. Clasificacién

Oferta monopolica.- Tenemos un solo vendedor, y este puede fijar precios,

condiciones para vender y la cantidad que se ofrece.

Oferta Oligopdlica.- Mas de un ofertante, pero son contados, tienen fijacion de

precios y cuotas para cada negocio.

Oferta competitiva.- Existe un producto de similares caracteristicas, por ende
los compradores no tienen preferencias de donde comprar, hay libertad de entrar a

competir en el mercado

2.5.2. Factores que afectan la oferta

Precio Insumos.- Si son bajos los recursos materiales que se usan para generar un
bien se puede ofertar en mayor cantidad y de ser el caso contrario se oferta en menor

cantidad.

Bienes alternativos.- Cuando una empresa puede generar un bien similar o

parecido que pueda compensar el cambio o ausencia del bien al que se parece.

Tecnologia.- La tecnologia ayuda a generar un ahorro directamente proporcional

con las innovaciones gque se obtengan.
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Numero de empresas.- Cuando una gran cantidad de empresas pertenecen a un

mismo duefio, existe una mayor probabilidad de ofertar los productos.

Precios esperados.- Cuando hay prevision de subida de precios la curva de la
oferta se dirige hacia la izquierda, mientras que si se preve una baja de precios la

curva de la oferta se mueve hacia la derecha.

Sucesos naturales.- Estos cambios pueden generar problemas no previstos para

produccién y los demas procesos que conlleva ofertar un bien.

2.5.3. Comportamiento Historico de la Oferta

Como se menciond antes cuando hablamos de la historia del gel , fue un producto
que tuvo sus inicios en Europa y América del Norte , y llego a los paises integrantes
de estos continentes debido a la globalizacién y por ser potencias mundiales en
comparacion a los paises latinoamericanos que desde sus principios tuvieron retrasos
en tecnologia, tendencias ,innovaciones es asi como en Ecuador , el gel tomo tiempo
en llegar pero cuando se establecié en un principio tuvo recelo de aceptar el producto
, 'y cuando se propago fue de la mano de empresas internacionales , y cuando
empezaron a generarse empresas productores de gel nacionales , tomaron como
punto de inicio las distribuidoras que las ayudaban a llegar a todo el pais , pero de
repente las grandes empresas farmacéuticas, supermercados, traian sus convenios con
empresas internacionales que les garantizaba el producto hasta su destino y la
novedad de estos grandes supermercados, farmacias, tiendas y negocios que
mantenian alianzas siempre y cuando compren la linea entera de la marca empezando
desde el shampoo, jabon y gel, fue lo que poco a poco mato a los distribuidores en
Ecuador y por ende las empresas productoras de gel perdieron mercado y fuerza y

tuvieron que mirar otros bienes que generar.

Actualmente las medidas gubernamentales, tasas , aranceles a importaciones son
las que generar una ventaja para la produccion nacional ,puesto que desean un

cambio en la matriz productivo y que el ecuatoriano consumo un producto nacional
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que sea de calidad, pero la oferta actual de gel nacional se encuentra en bases
escasas. Puesto que los empresarios ven otras direcciones para generar un negocio

COmo son:

2.5.4. Oferta actual del producto

Para el proyecto de la microempresa se tomara en cuenta al momento de obtener
la oferta datos de una tesis que nos brinde como dato la oferta puesto que no existen

datos de la oferta o cuantos geles se vendieron a nivel nacional en el Ecuador.

2.5.5. Proyeccion de la Oferta

Para la oferta se va a considerar las declaraciones obtenidas en el 2009 por la
Ejecutiva de Ventas de Nabil Cosmetic, acerca de las ventas de gel, nos dice que
aproximadamente en el 2007, la produccién de gel no representaba ni el 10 % de
todos los productos de cuidado personal del mercado, pero que en el 2009 aumento al
25 %, y el porcentaje final en volumen de venta representa un movimiento de $30

mil a $40 mil mensuales.

2.6. ESTIMACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Segun Valencia (2011) nos dice que el concepto de demanda insatisfecha parte de
la demanda no atendida que es aquella donde la poblacion o cierta parte de esta no
reciben los bienes o servicios que necesitan, por tanto la demanda sobrepasa a la

oferta.

2.6.1. Analisis de la demanda insatisfecha captada por el proyecto

Para el célculo de la demanda insatisfecha del 2015 se considera el 93 % de las
personas encuestadas que si estarian dispuestas a consumir un gel nacional que tenga

un valor bajo, y por ende mas accesible.
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Tabla 23. Calculo de la Demanda Insatisfecha.

Kg Gramos Porcentaje
Demanda cubierta por la
Competencia 77.991,88 77.991.883,20 7%
Demanda Insatisfecha 1.036.177,88 |1.036.177.876,80 93%
Demanda Total Anual 1.114.169,76 | 1.114.169.760,00 100%

Se puede observar segin los datos obtenidos por la encuesta que un 93 % se
encuentra insatisfecho con el producto gel que actualmente consume y por ende
consideraria cambiar de gel a un gel que sea producido nacionalmente y que por ende
su precio sea menos costoso, de esta forma dejando a un lado al gel que actualmente

consumen.

2.7. SEGMENTACION

Para Kotler y Armstrong (2007) la segmentacion es la separacion de un mercado
en grupos distintos segln sus necesidades, caracteristicas, pensamiento, procedencia,

etc., que pueden necesitar de productos diversos.

De esta forma se puede decir que la segmentacion de mercados consiste en ubicar
diversos mercados donde se puede observar y tomar a un grupo de compradores con

caracteristicas similares.

MACROSEGMENTACION

El producto que se pretende ofertar esta dirigido para personas de clase baja y
media. Cuyos consumidores serian en su mayoria hombres de una edad promedio de
15 a 74 afios de edad, y que su ubicacion sea la parroquia de Calderdn, porque en la
encuesta pudimos detectar un gran nivel de consumo en este sector especificamente

en el sector rural




Tabla 24. Macrosegmentacion-Conductual.
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Conductual Beneficios Buscados

Uso del producto

Ocasiones o situaciones

Sensibilidad al Precio

Tabla 25.Macrosegmentacion-Geografica.

Calidad, Valor, Gusto,Mejora
de imagen,Belleza,
Conveniencia

Usuarios Pesados, medios y
ligeros, no usuarios,antiguos
usuarios, usuarios por primera
vez

Emergencias, Celebraciones,
Cumpleafos, Aniversarios,
Bodas, Nacimientos,
Funerales, Graduaciomes.

Sensibles al Precio,
conscientes del valor,
conscientes del estatus, no
sensibles al precio

Geografica Pais

Nacionalidad

Regiones

Idioma

Densidad

Ecuador

Ecuatoriano

Sierra, Costa, Oriente,
Peninsular.

Espafiol, Quichua, Ingles

Rural, Urbano, Suburbano
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Tabla 26. Macrosegmentacion-Demografica.

Demografica  Genero Masculino, Femenino, GLBT

Estado Soltero, Casado, Divorciado,
Viudo, Union Libre

Educacion Superior, Universitario,
licenciatura

Etnia Blanco, Mestizo, Indigena,
Afroecuatoriano

Estrato Alto, Media, Baja

Ocupacion Obrero, Empleado, Tecnico,

Profesionista, Directivos,
Independientes,
Jubilados,Amas de casa,
Desempleados

Tabla 27.Macrosegmentacion-Psicografica.

Psicografica Personalidad Timido, Impulsivo,
Controlado,Intrepido,
Ansioso,Extrovertido,

Materialista

Estilo de vida Deportista, Casero,
Sedentario, Hogarefio,
Trabajador

Motivos Seguridad, Estatus,

Relajacion, Conveniencia



MICROSEGMENTACION

Tabla 28. Microsegmentacion-Conductual.
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Conductual Beneficios Buscados

Uso del producto

Ocasiones o situaciones

Sensibilidad al Precio

Tabla 29. Microsegmentacion-Geografica.

Calidad, Valor, Gusto,Mejora

de imagen,Belleza

Todos los usuarios

Toda ocasion

Sensibles al Precio

Geografica Pais

Nacionalidad

Regiones

Idioma

Densidad

Ecuador

Ecuatoriano

Sierra-Pichincha

Espariol

Rural, Suburbano
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Tabla 30. Microsegmentacion-Demografica.

Demografica  Genero Masculino, Femenino, GLBT

Estado Soltero, Casado, Divorciado,
Viudo, Union Libre

Educacion Estudiante, Trabaja , No
trabaja

Etnia Blanco, Mestizo, Indigena,
Afroecuatoriano

Estrato Media, Baja

Ocupacion Obrero, Empleado, Tecnico,

Independientes,
Jubilados,Amas de casa,
Desempleados

Tabla 31. Microsegmentacion- Psicografica.

Psicografica Personalidad Tranquilo, Extrovertido

Estilo de vida Orientado a la buena
presencia, y que desee ahorrar

Motivos Verse Bien
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Figura 36. Parroquia de Calderén

Fuente: Maravillas del otro Quito. (https://viajaconocevive.wordpress.com/2012/06/05/mapa-calderon/)

Sociodemografico.- La parroquia de Calderdn esta ubicada en la zona norte de
Quito y es considerada como un sector rural, en esta zona se considera segin los
datos de la encuesta que el verse bien con ayuda del gel para el cabello es una
necesidad, y esta necesidad se ve mayormente reflejada en personas jovenes.

Estilo de vida.- Por las encuestas se pudo ver que el mayor segmento son jévenes
los que usan gel debido a que la media era de 28 afios , que lo usan a diario , y este

mercado en su mayoria vive en el sector rural asi como estudia.

Comportamiento de compra.- Segun la encuesta el consumo de gel corresponde
a un 90 % de la poblacion rural del sector de Calderdn y en su mayoria es diario con
un 71%, y que debido a que en su mayoria sus ingresos corresponde a un rango de $
0 a $ 350 considerando también la mesada de estudiantes, estan dispuestos a pagar

por un gel de 120 a 220 gramos hasta el valor de $1.


https://viajaconocevive.wordpress.com/2012/06/05/mapa-calderon/
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2.8.  ANALISIS SITUACIONAL

2.8.1. Analisis Externo

Este andlisis tiene gran importancia debido a que la empresa, ya que estos factores
son los que la empresa no puede controlar y afectan enormemente el
desenvolvimiento del negocio, sea en la competencia o segun las normas que

establezcan como ejercer las labores.

FACTOR POLITICO

Antes del actual presidente Rafael Correa el pais vividé durante mas de 10 afios
inestabilidad politica en el sentido que cada Presidente nunca termino su mandato ,
uno tras otro fueron derrocados y cada cambio trajo inestabilidad puesto que cada
mandato tenia proyectos , planes , cambios y estos nunca vieron sus frutos ya que
cada gobernante lo deshacia y empezaba de O , pero en la actual presidencia Rafael
Correo concluyo su primer mandate y en la actual fecha esta en su segunda
gubernatura, aunque en inicios la aceptacion de Rafael Correa fue mayoritaria debido
a los cambios que trajo, a las promesas , a las reformas que se fueron viendo , tuvo en
gran medida buenas decisiones como las reformas de educacién , el cédigo penal ,
los apoyos para los pequefios empresarios , el cambio de la matriz productiva , y
muchos méas cambios que mantenian contenta a la poblacion pero de la misma forma
se han visto varias decisiones perjudiciales y contradictorias como poner muchas
restricciones a importaciones; En este punto haciendo un analisis se puede concluir
que las empresas necesitan gran apoyo de tecnologia, la cual en Ecuador no se
produce , muchas de las maquinarias son importadas y al tener restricciones
arancelarias hacen que las industrias sean grandes 0 pequefias se vean reprimidas a
conseguirlas por ende en varios giros de negocios este tipo de politicas tuvieron

repercusiones hasta en mano de obra , y por ende tuvieron que salir del pais.

Las politicas con respecto a la inversion extranjera es otro punto en contra ya que

nuestro pais a nivel mundial es poco cotizado para la inversion extranjera debido a
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los conflictos constantes que presente el Presidente con las Grandes empresas , en
estos Gltimos afios las mas sobresalientes fueron con las petroleras que a parte que el
Estado toma parte de las Utilidades de estas , les redujo el porcentaje de Utilidades ,
a mas que en cierto caso mando a una petrolera fuera del pais, de esta forma es que

los inversores no nos toman en cuenta para decidir invertir.

PODER EJECUTIVO.- Este poder pertenece a uno los tres poderes y se le
asigna al jefe de Estado de cada pais. Asegura el ejercicio y vigencia de los derechos
establecidos en las Fuerzas armadas, Policia Nacional y la mas importante la
Constitucion por ende representan la proteccion de la defensa y soberania

ecuatoriana y esta constituida por:

Presidente de
la Republica

Vicepresidente

Fuerza Publica de la Republica

El Estado de

Los Ministros

Emergencia de Estado

Figura 37. Poder Ejecutivo.

Para las empresas es algo positivo que exista este poder pues demuestra que las

empresas ecuatorianas tienen quien las ampare y proteja, y vele por sus intereses.

Connotacidn Gerencial.- Es Fortaleza ya que la empresa se puede sentir segura y
tranquila de realizar cualquier actividad econdémica siempre y cuando respete las

leyes que se rigen de la actividad a realizar.
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PODER LEGISLATIVO.- Es aquel poder generador de leyes, o bases legales
para llevar un control de los derechos y obligaciones de cada ciudadano de un pais
segun lo establecido en la Constitucion. En este punto la Asamblea Nacional es la

designada para ejercer este poder.

Este poder beneficia a las pequefias empresas a ingresar al mercado puesto que
estan regulados los precios de los productos y de esta forma las grandes empresas no
pueden reducir sus precios para matar a la competencia , de igual forma se regula

desde como crear la empresa hasta como regular su comercio.

Connotacion Gerencial.- Es una Fortaleza, al tener un ente regulador y normas
que establezcan como ingresar en un mercado se puede analizar estrategias para

ingresar al mercado.

PODER JUDICIAL.- Constituida por el Consejo de la Judicatura seguido por la
Corte Nacional de Justicia, las cortes de cada provincia, y se encargan de establecer y
ejecutar las normas para representacion justa de cada ente que intervenga en un

proceso judicial.

Para la empresa el factor igualitario es importante, el saber que de cometerse un
atentado contra la empresa, tiene tanto leyes como érganos que la respalden ayuda a

que sus actividades no se vean perjudicada

Connotacién Gerencial.- Esta representa una Fortaleza que promueve a la
presenta, a brindarle mayor tranquilidad sabiendo que de tener problemas y sea

perjudicado puede recurrir a entes judiciales que hagan valer sus derechos.
FACTOR ECONOMICO.
En esta parte un tema a topar es el PIB ya que con este indice podemos conocer

como se encuentra la produccion de bienes y servicios con un célculo en dinero, en

cierto periodo del afio.
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PIB.- En la figura presentada por el Banco Central del Ecuador en Febrero del
2015 se puede observar como el comercio se encuentra en el tercer lugar de
contribucion al crecimiento del PIB y es ahi donde se encuentra el gel como
comerciantes ya sea minoristas 0 mayoristas, dando a ver que este tipo de negocios

son los que aportan al crecimiento del PIB.

CONTRIBUCIOMNES AL CRECIMIENTO t/t-1

#a -0.1 0.0 0.1 0.1 0.2 0.2 0.3 0.3
1 | 1 1 1 1 1 )
Construccidn ﬁ .27
Actividades profesionales, técnicas v__. 1 | o=z
Comercio 1 j o022
Administracién pdblica v defensa 1 J e
Manufactura (sin refinacién petralea) _—j 0.09
Ensefianza vy Servicios sociales v de salud 1 | oos
Suministro de electricidad vy agua 1 ] 0.05
Transporte __J 0.0
Petraleo v minas __] o.03
Ctros Servicios * __l 0.03
Pesca [excepto camardn) __| 0.03
Correo y Comunicaciones __‘ 0.0l
Actividades de servicios financieros _J 0.0l
Servicdo doméstico _J 0.01
Acuicultura v pesca de camaraon  -0.00 I
Alojamiento y servicios de comida -0.02 |
Agricultura _g gz |

Figura 38. Contribuciones al Crecimiento del PIB- Ecuador a Febrero del 2015

Fuente: Banco Central del Ecuador

Para la microempresa cabe recalcar que en afios anteriores el comercio se
encontraba entre el cuarto y quinto lugar como apoyo al PIB y apoyaba con un 14 %
a 15 %, por lo que podemos conocer que el comercio va tomando mas fuerza, con

tendencia a seguir aportando al PIB.

Connotacién Gerencial.- Es una Oportunidad ya que esto implica que las
empresas tanto grandes como pequefias estan teniendo éxito en ocupar el mercado, y

que aportan al PIB.
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BALANZA COMERCIAL.- Es mostrada por las exportaciones e importaciones

y el saldo comercial, esto se representa en valores.

Balanza Comercial Petrolera

7.500,00
7.000,00
6.500,00
6.000,00
5.500,00
Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014
H Seriesl 6.614,00 7.349,80 6.865,00 6.386,20

Figura 39. Balanza Comercial Petrolera

Balanza Comercial No petrolera

Series1
A 4
(5.000,00)
6.251,00)
(7:010,40) 7.460,50 (6251,

(10.000,00) ( ,50) (R 078 80)
Ao 2011 Afo 2012 Afo 2013 Afo 2014
W Series1 (7.010,40) (7.460,50) (8.078,80) (6.251,00)

Figura 40. Balanza Comercial No Petrolera
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Balanza Comercial Total

Afo 2014
Afio 2013
Afio 2012
Afio 2011

() 100%

Afo 2011 Afo 2012 Ao 2013 Ao 2014

Seriesl- 135,2

Figura 41. Balanza Comercial Total

Para las empresas nacionales este superavit presentado en el 2014 es favorable ya
gue muestra que las empresas nacionales estan teniendo su auge y empezando a

exportar y que el pais esta dejando poco a poco a un lado las importaciones

Connotacién Gerencial.- Es una Amenaza ya que si el mercado nacional se
empieza a saturar de pequefios negocios significa que la empresa de gel, tendria

mayor competencia debido a que esas pequefias empresas también son nacionales.

TASA DE INFLACION.- Segun dice el Banco Central del Ecuador la inflacion
estadisticamente hablando es un indice medida a través de precios al Consumidor del
Area Urbana, a partir de la canasta de bienes y servicios demandados por los
consumidores de estratos medios y bajos.

A continuacion se puede observar como ha variado la inflacién desde marzo del

2013 hasta febrero del 2015 presentado mensualmente.
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Tabla 32. Tazas de Inflacién de Ecuador De marzo 2013 a febrero 2015.

FECHA VALOR
Febrero-28-2015 4,05%
Enero-31-2015 3,53%
Diciembre-31-2014 3,67%
Noviembre-30-2014 3,76%
Octubre-31-2014 3,98%
Septiembre-30-2014 4,19%
Agosto-31-2014 4,15%
Julio-31-2014 4,11%
Junio-30-2014 3,67%
Mayo-31-2014 3,41%
Abril-30-2014 3,23%
Marzo-31-2014 3,11%
Febrero-28-2014 2,85%
Enero-31-2014 2,92%
Diciembre-31-2013 2,70%
Noviembre-30-2013 2,30%
Octubre-31-2013 2,04%
Septiembre-30-2013 1,71%
Agosto-31-2013 2,271%
Julio-31-2013 2,39%
Junio-30-2013 2,68%
Mayo-31-2013 3,01%
Abril-30-2013 3,03%
Marzo-31-2013 3,01%
Promedio inflacion 3,16%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Se puede observar como la inflacién se ha mantenido en un nivel bajo desde
marzo del 2013 hasta febrero del 2014 aproximado del 2.57 % para luego observar
un incremento que llego hasta el 4.19 % debido a incrementos de precios en la
division de alimentos y bebidas no alcohdlicas, y con las nuevas medidas de
salvaguardia tomadas por el gobierno se espera que la inflacion en el 2015 siga
creciendo y que los precios se vean bastante incrementados en especial los que tienen

relacién directa con las importaciones restringidas con los aranceles.
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Connotaciéon Gerencial.- Oportunidad debido a que el ingreso de productos

importados se ven elevados y se empieza a consumir mayormente los productos

nacionales.

TASAS DE INTERES.-Las tasas de interés son los precios del dinero, esto

quiere decir que si alguna entidad o persona desea obtener un préstamo, el interés

que tenga el valor del préstamo seré el costo que se paga por el servicio del préstamo.

Segun datos obtenidos del Banco Central del Ecuador se obtiene la siguiente tabla

de tasas de interés para febrero del 2015.

Tabla 33. Tasas de Interés para Febrero del 2015.

Tasas para Febrero del 2015
PASIVA REFERENCIAL:
ACTIVA REFERENCIAL:
LEGAL
MAXIMA CONVENCIONAL

TASA ACTIVA EFECTIVA
REFERENCIAL PRODUCTIVO
CORPORATIVO
TASA EFECTIVA MAXIMA PRODUCTIVO
CORPORATIVO
TASA ACTIVA EFECTIVA
REFERENCIAL PRODUCTIVO PYMES
TASA EFECTIVA MAXIMA PRODUCTIVO
PYMES
TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL
CONSUMO

TASA EFECTIVA MAXIMA CONSUMO

TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL
VIVIENDA

TASA EFECTIVA MAXIMA VIVIENDA

TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL
MICROCREDITO ACUMULACION
AMPLIADA
TASA EFECTIVA MAXIMA MICROCREDITO
ACUMULACION AMPLIADA

TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL
MICROCREDITO ACUMULACION SIMPLE
TASA EFECTIVA MAXIMA MICROCREDITO
ACUMULACION SIMPLE
TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL
MICROCREDITO MINORISTA
TASA EFECTIVA MAXIMA MICROCREDITO
MINORISTA
TASA ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL
PRODUCTO EMPRESARIAL

5.31%
7.31%
7.31%
9.33%
7.31%
9.33%

11.17%

11.83%

15.94%

16.30%
10.61%

11.33%

22.22%

25.50%

25.02%

27.50%

28.21%

30.50%

9.43%

Continua —»
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TASA EFECTIVA MAXIMA PRODUCTIVO 10.21%
EMPRESARIAL

1. OPERACIONES ACTIVAS NOMINALES

BNF:
1.1 SOBREGIROS OCASIONALES Y 15.20%
CONTRATADOS
1.2 FONDOS EN ADMINISTRACION 3.66%
COFENAC
1.3 CREDITOS CONADIS 5.84%
1.4 CREDITOS SETEDIS 9.62%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Entre las tasas que mas destacan por el giro de negocio se puede ver que la mas
favorable por el porcentaje bajo de tasa activa es la productivos pymes pero se

deberia llegar a tener declarado mensualmente $ 8.333.

Otra tasa bastante conveniente es la que ofrecen los préstamos de la Corporacion
Financiera Nacional para proyectos nuevos que se encuentra alrededor del 11.5 %
siempre y cuando el proyecto tenga un estudio de factibilidad sustentando.

Connotacién Gerencial.- Amenaza puesto que una tasa tan alta implica una
barrera para poder conseguir capital para arrancar la microempresa, a mas que los
pagos implican un porcentaje alto que no se va a invertir si no a pagar la deuda.

FACTOR SOCIO-CULTURAL

CRECIMIENTO POBLACIONAL.- Segun datos del INEC, de las encuestas
realizadas por el Censo de Poblacion y Vivienda realizada en el afio 2010, la
poblacién del Ecuador alcanzo los 14306876 habitantes, y se estimd también que la
densidad demografica era de 55,80 habitantes por kildbmetro cuadrado, y segun datos
hasta esa fecha la tasa de crecimiento demografico intercensal anual era de 1,52 % de
acuerdo al INEC vy las principales etnias del Ecuador se encuentran estimadas de la

siguiente manera:
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Principales Etnias

Afro-Ecuatorianos

Blancos

Indigenas

Mestizos

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Figura 42. Principales Etnias de Ecuador.

Fuente: Banco Central del Ecuador

Observando que la etnia que predomina en Ecuador es la de Mestizos con un 65
% de la poblacion.

Empleo.- En conceptos se debe entender que significa PEA ( Poblacion
Econdmicamente Activa ), que son aquellas personas que pertenecen a la poblacién
que tiene como objetivo la produccion de bienes y servicios para la sociedad, y en

Ecuador esta premisa parte de las personas con edades entre 10 a 65 afios de edad.

e Ocupacion Plena: Trabajan como minimo la jornada legal de trabajo,
y tienen ingresos superiores al salario unificado legal.

e Subocupacion: Trabajan con un salario inferior al salario minimo y/o
trabajan menos que la jornada legal, pero tienen el deseo y tiempo para poder
laborar generar horas adicionales.

e Desocupacion: Hace referencia a las personas que se encuentran sin
ocupar un lugar de trabajo en el mercado laboral.

e Ocupados no Clasificados: Trabajadores sin clasificarse por falta de

informacion en factores determinantes.
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Adecuado Por insuficiencia de tiempo

Subempleo — de trabajo

Por insuficiencia de ingresos

Empleo -1 Inadecuado Otro empleo inadecuado

No remunerado

Activa (PEA)

No clasificado

Poblacion
Econdmicamente

Abierto
Desempleo

Oculto

—

Figura 43. Clasificacion de la poblacion a diciembre 2014.

Fuente: INEC. Indicadores Laborales a diciembre 2014.

Para analizar este punto se va a tomar en cuenta el indice PEA que segln datos
del Banco Central del Ecuador (2015) con lo que respecta a Estadisticas
Macroecondmicas se pudo observar que al mes de Diciembre de 2014, la tasa de
ocupacion plena estuvo bordeando el 51,4 %, en cambio la tasa de subocupacién
estuvo en 43,8%, la tasa de desocupacion llego al 4,5 % y en ultimo lugar tenemos

un bajo porcentaje del 0,3 % que es el porcentaje de los ocupados no clasificados.

100
90
=0 43.6 S
45.6
g 52.1 51.5 51.4
70
60
Ocupados plenos
50
40 = L Subocupados
EN 48.8 47.1
— il 433 438
H Desocupados
20 pa
10 -
M Ocupados no clasificados

3

» B . 0.8 E 0.
dic-08 dic-09 dic-10 dic-11 dic-12 di?:'-:iE dic-14

Figura 44. Porcentajes de la PEA, Dic. 2008-Dic. 2014.
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Fuente: Banco Central del Ecuador.

. Nacional = Urbano |  Rural
m PET 11.159 7.724 3.435
m PEA 7.195 4 869 2.326

Figura 45. PET y PEA en Ecuador, rural y urbano a Diciembre 2014 (En miles personas)

Fuente: INEC

En lo que respecta al sector rural podemos observar que la PEA se encuentra
mayor mente concentrada en el sector urbano, esto se debe a que en este sector
cuentan con mayores recursos, sean en educacion, econémicos, por ende sus

posibilidades de empleo son mucho mas altas.

Hombre Mujper
EPET 5.396 5. 763
mPEA 4 30F 2. 894

Figura 46. PET y PEA en Ecuador, por género a diciembre 2014 (En miles personas)

Fuente: INEC

En este cuadro actual se puede constatar que el género masculino es quien
pertenece en mayor porcentaje a la PEA con un 60 % aproximadamente, puesto que
el género masculino desde tiempos histdricos siempre ha sido quien se dedica a

trabajar para generar ingresos para su familia.
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s e e

Cuito Ciuayaquil Cuenca Machala Ambato
EPET 1.326 1.744 274 178 112
EPEA B42 1.050 181 115 T6

Figura 47. PET y PEA en Ecuador, por ciudades a diciembre 2014 (En miles personas)

Fuente: INEC

En el cuadro presentado observamos que la mayor concentracion de poblacion que
trabaja se encuentra en Guayaquil, seguida por Quito que es la ciudad en la que se
realiza el estudio , indicando que al ser la capital del Pais Quito es una ciudad que
genera en segundo lugar mayores oportunidades laborales después de Guayaquil.

699 4 T05,6
6201

5823
5555 *
s01.8 5084 5187 ’

dic-07 dic-08 die-09 die-10 die=11 die-12 dic-13 dic-14

Figura 48.Ingreso promedio segun el tipo de ocupacion a Diciembre 2014 (En miles personas)

Fuente: INEC

Los empleados adecuados son los que mejor remunerados se encuentran ya que en
promedio perciben, $ 705,6 mensualmente, y se observa que los empleados

inadecuados reciben tan solo $189,5 mensualmente.
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Connotacidon Gerencial.- Oportunidad puesto que seremos generadores de

empleo y las exigencias de la empresa seran la predisposicion de aprender y trabajar.

Desempleo.- Es la situacion de aquella parte de la poblacion que se encuentra sin

un puesto de trabajo, o carece de empleo y por ende no percibo un salario.

4,5%

1,5%
: 1,2% ; 1,2%
N 102 " 0,8%
dic-07 dic-08 dic-09 dic-10 dic-11 dic-12 dic-13 dic-14
e A BIETTO COrculto

Figura 49. Tasa de desempleo por tipo de gestion a Diciembre del 2014.

Fuente: INEC

En el cuadro se puede observar que el 3% de la PEA se encuentra en desempleo,
pero en condiciones de busqueda de un trabajo, y finalmente el 0,8 % se encuentra

sin empleo y tampoco busca opciones de empleo.

8,3% 4%

6, 7% 6.4%

4,3% 4 1% 1
3,35"'1: el 3.3% :.,_]'",f"-u 3,4% 3 1%

dic-{¥7 dic-0& dic-09 dic-10 dic=11 dic-12 dic-13 dic-14
==p==Hombre Mujer

Figura 50. Tasa de desempleo por genero a Diciembre de 2014.

Fuente: INEC
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En lo que respecta al género que mayor indice de desempleo genera se observa
que las mujeres se encuentran en una situacion de desempleo superior al de los
hombres con un 4,9%, mientras que los hombres estan en 3,1%, con una diferencia
del 1,8 %.

Connotacion Gerencial.- Oportunidad ya que la mayor parte de desempleados
buscan empleo resultando mas facil buscar personal para trabajar en la

microempresa.

Migracion.- Se refiere al movimiento que existe de la poblacién humana, que se
genera desde un pais de origen a otro pais de destino, y estos generan cambios tanto
del pais de donde provienen como el pais al que llegan.

Movimiento Migratorio
2013-2014

Extranjeros Nacional

1.800.000

1.600.000

1.400.000 1.558.121

1.200.000  1.366.847 1.313.653

1.484.227

1.269.916 1.277.509

1.000.000 1.147.549 1,139.577
800.000
600.000
400.000
200.000

(0]
Ingreso-2013 Ingreso-2014 Salida-2013 Salida-2014

Extranjeros 1.366.847 1.558.121 1.313.653 1.484.227
Nacional 1.147.549 1.269.916 1.139.577 1.277.509

Figura 51.Movimiento Migratorio 2013-2014.

Fuente: INEC
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Se puede observar que el mayor ingreso de extranjeros fue en el 2014 con
1.558.121 mientras que el mayor ingreso nacional fue en el 2014 con 1.269.916 y en
salidas la mas importante afluyo en el 2014 con 1.484.227 en extranjeros y en lo
nacional en 2014 con 1.277.500.

Remesas Recibidas-Sierra Centro Norte

Afio 2014
Afio 2013

Afio 2012

Afio 2011

Afio 2010 16992

Afio 2009 |782,1]

Afo 2008 734,4
Afo 2007 793,3

Afo0 2007 | Afio 2008 | Afio 2009 | Afio 2010 | Afio 2011 | Afo 2012 | Afio 2013 | Afio 2014
Valor| 793,3 734,4 782,1 699,2 684,7 547,7 578,3 575,5

(9]
=
)
K9]
°
o
=1
&=
=

Figura 52. Remesas Recibidas-Sierra Centro Norte.

Fuente: Banco Central del Ecuador

En el concepto de remesas en el 2014 El sector Sierra Centro Norte donde se
encuentra Quito se obtuvo $ 575,5 millones , este valor en comparacion al afio 2013
represento una caida del 0,5 % esto se debe a que desde la crisis hipotecaria de USA ,
la crisis en Europa que se origind en Grecia tuvo un gran efecto en Ecuador puesto
que en estas regiones es donde mayormente se concentran los migrantes ecuatorianos
y al presentarse aquellas crisis se puede observar como poco a poco las remesas
tuvieron descensos significantes puesto que subsistir en aquellos paises donde
empez6 el desempleo y subempleo , dejo de ser un lugar de esperanzas de mejores
trabajos para los migrantes ecuatorianos, ya que ahora vivian una peor situacion que
Ecuador donde inclusive debia salir dinero para ayudar a la economia de los

migrantes ecuatorianos.
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Provincias beneficiadas de Remesas

1% 10%

® Pichincha = Imbabura ™ Carchi ¥ Cotopaxi ™ Tungurahua ™ Bolivar * Chimborazo

Figura 53.Provincias beneficiadas de Remesas

Fuente: Banco Central del Ecuador

En el reparto de las remesas del Sector Sierra Centro Norte la que mayormente
recibe es Quito con el 64,2 % al recibir $369.5 millones del monto anual todos estos
datos obtenidos por el Banco Central del Ecuador en su reporte de la Evolucion de

Remesas de la Regidn Sierra-Resumen Anual 2014.

Connotaciéon Gerencial.- Amenaza puesto que los migrantes requieren de ayuda
econdmica en el exterior debido a que aun no se ha tenido una recuperacion estable

de las crisis antes mencionadas a nivel mundial , y esto genera salida de ingresos.

FACTOR TECNOLOGICO

La tecnologia es la herramienta clave en la realizacion de cualquier actividad sea
industrial, manufacturero y comercial ya que la tecnologia nos ayuda a incrementar
nuestra eficiencia y eficacia.
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En los ultimos afios debido a los altos aranceles existe gran peligro de que
Ecuador se quede rezagado en las innovaciones tecnoldgicas puesto que las
importaciones tienes grandes aranceles que se cubren, y aun en Ecuador no hay
produccidn de ciertas maquinarias industriales para lo que son las grandes empresas
pero lo que es pequefias empresas se considera que en el tema tecnologia ya existen

ofertantes.

Aunque se generen empresas pequefias las innovaciones y tecnologias no se
pueden dejar a un lado, se debe tener la tecnologia acorde para el giro del negocio y
de igual forma la tecnologia que permita facilitar los procesos de produccion y

comercializacion.

Connotacién Gerencial.- Debilidad ya que la microempresa no contara en un
principio con la tecnologia de punta a mas que la competencia puede contar con

tecnologia que mejore sus procesos.

FACTOR AMBIENTAL

Este factor es primordial al tratarse de una empresa productora de gel puesto que
no se puede promover la contaminacion, el factor reciclaje tanto de papeles
residuales de etiquetas, como de frasco que no se puedan reutilizar son factores que
demas de ayudar al medio ambiente promueven conciencia no solo en el empleado
sino también en el cliente, Al ser un negocio pequefio el que se generara esas
ganancias obtenidas del reciclaje generan un valor de inversién para el pequefio

negocio.

Un punto a favor que se avalara por el Ministerio de Salud Publica (MSP) quien
es la encargada de controlar el consumo de productos dentro del pais, verificando

que el gel sea de calidad, que no tenga los permisos requeridos para el
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funcionamiento el negocio, y que el producto no sea perjudicial para la salud, puesto
que los quimicos que se usan no causan dafio en el cuero capilar del ser humano a
mas que no se usara alcohol para la produccion del gel, debido a que este quimico si

causa efectos en la piel, este quimicos serd reemplazado por agua.

Puntos claves ambientales:

—
Ahorro de
energia

—

> | Reciclaje
/
No desperdiciar
materia Prima
;> Utilizar

materiales
biodegradables

\

Reutilizacion de
>| envases en buen
estado
—
Basureros
ambientales

Figura 54. Puntos Claves Ambientales

Connotacion Gerencial.- Fortaleza ya que el aplicar estos métodos para
cuidar el medio ambiente también nos genera ahorro para poder invertir en el

negocio.
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2.8.2. Analisis de la Industria

Para el anélisis de la industria se debe considerar las Cinco Fuerzas de Porter.

Barrera de
entrada de

nuevos
competidores

Existencia de Rivalidad
productos | entre

Qstitutos Qpetidores

Poder de \ Poder de
negociacion | negociacion

de los de los
wveedores y compradores

Figura 55. Cinco Fuerzas de Porter

2.8.2.1.  Andlisis de nuevos competidores

Para el ingreso de competencia en la industria del Gel existen varias barreras
como es la imagen que el mercado meta tiene de la competencia, puesto que en esos
casos en su opcion de compra siempre se generara la decision de comprar de ese
producto , a menos que la nueva empresa o producto competidor ofrezco mayores
beneficios , un valor agregado , sea en los beneficios del producto , el valor de
adquisicién ; en la actualidad Ecuador presenta varias barreras del ingreso de nuevo
competidores al menos internacionales , ya que con las nuevas tasas ya en vigencia ,
muchos productos de belleza y de cuidado personal se vieron afectados , por ende no
se veria factible el ingreso de competencia externa, pero en el caso de la competencia
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nacional se podrian ver entusiasmados de generar mas empresas parecidas a que se

quiere crear .

Para lo que respecta al producto Gel para el cabello existe gran competencia en el
mercado ecuatoriano, puesto que tenemos grandes marcas como son el Gel Ego,
Biolans, que son los principales competidores como se pudo observar en la encuesta,
ya que Ego tenia un 63 % del publico encuestados y la siguiente marca que usan es

Biolans con el 21 %, las cuales son marcas colombianas,

2.8.2.2.  Rivalidad entre los competidores

En todas las empresas que producen y comercializan productos similares
siempre existe una rivalidad debido a que el mercado que una de las empresas
mantiene es el mercado meta de la competencia y siempre existe la tendencia de
mejorar el producto o servicio que se ofrece con la intencion de captar ese mercado,
y una vez que el mercado comienza a cambiar a la competencia las estrategias
comienzan a ser mas agresivas, de esta misma forma sucede cuando se generan
nuevas empresas que ofrecen el mismo producto puesto que eso implica que alguna
de las empresas ya establecidas esta perdiendo mercado , y al generar ya
masivamente un incremento de empresas del mismo giro existe un cambio de marcas
mas constante que con el tiempo el consumidor no mantiene fidelidad con su

proveedor.
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Participacion en el mercado

Hh > =

Biolans Rey saliva

Figura 56. Participacion en el mercado- Gel Ecuador

Con la figura obtenida de los resultados de la encuesta se puede observar que la
mayor participacion de mercado es para EGO con un 63 % puesto que la marca esta
presente en la mente del consumidor por su publicidad agresiva y campafas que
aseguran que previene la caida del cabello, seguido por la marca Biolans con el 21 %
del mercado, puesto que cuando entro EGO al mercado roba gran parte del mercado
de Biolans, por que tuvo bastante aceptacion con su publicidad y variedad de

productos

2.8.2.3. Productos sustitutos

Los productos sustitutos para lo que respecta al gel son habituales , pero el
mercado de gel de igual forma es bastante amplio ya que el gel se lleva la mayor
parte del mercado, tanto por su trayectoria en el mercado mundial asi como el
moldeo que le da al cabello, pero en el mercado actual existen varios productos que
las personas usan para sustituir al gel , o en vez del gel, pero que de igual forma
realizan la misma finalidad del gel, fijar el cabello, algunos de ellos perjudiciales
debido a que usan alcohol y otro tipo de quimicos que con el tiempo producen

problemas capilares al cuero cabelludo, asi como alergias .
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Los precios en los que oscilan estos productos sustitutos son los siguientes:

a) Cera para el cabello: 130 gr aproximadamente $5

b) Fijador para el cabello: 150ml aproximadamente $3.75

c) Mousse: 200 ml aproximadamente $ 4

d) Crema para peinar: 250 ml aproximadamente de $4 a $5

Mostrando que el gel que se espera producir y comercializar que en su principal
presentacion serd de 220 gramos tendria un valor menor a $1, haciéndolo mas

cotizado en el mercado.

2.8.2.4.  Poder de negociacién de los proveedores

En el caso del gel que se desea hacer , el proveedor principal son distribuidores o
vendedores de quimicos, que cuenten con los debidos permisos para vender este tipo
de productos , los cuales al inicio se procedera a comprar al por mayor para obtener
un mayor descuento en las compras masivas, otro proveedor a considerarse es quien
nos proveerd de frascos considerando que se venderd en frascos de 220 gramos
debido a la gran exigencia del mercado por ese cantidad que solicita el mercado, para
luego proceder a diversificar las cantidades, y el proveedor final sera el que provea
las etiquetas en esta participa una imprenta; Tomando en cuenta estos detalles se

considera que para la produccién de gel se necesitaran 3 proveedores.

En esta parte de analisis de la negociacion de los proveedores se debe tener en
cuenta, que para los 3 proveedores que se necesitan, los ofertantes son varios en
Quito y que podemos seleccionar o cambiar al proveedor que mayor beneficio y
valor agregado nos ofrezca, en conjunto con las facilidades de pago y que el producto

este en dptimas condiciones, y de esta forma se pueden generar alianzas estratégicas.
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2.8.2.5.  Poder de negociacion de los compradores — clientes

En la capital asi como Ecuador se puede observar claramente que los clientes
tienden a tener preferencias a productos del exterior puesto que la mente del mercado
ecuatoriano tiene el concepto que un producto extranjero es sindénimo de calidad, esto
se podria considerar desventajoso para el ingreso de un nuevo producto al mercado ,
pero considerando que se seguiran estandares de calidad esa sera la pauta principal
que proyectaremos a los clientes para que aquel concepto errado se borre y el
producto que se quiere sacar al mercado tenga la aceptacion que se espera a mas que
este producto tendrd un menor costo , haciendo méas considerado en este tipo de
mercados exigentes, ya que el sector rural también tiene estas apreciaciones de los

productos considerados de belleza.

2.8.3. Analisis del Micro ambiente

RECURSOS HUMANOS

El personal con que se contara no tendra mayor experiencia, pero si la
predisposicion de aprender y trabajar en el horario que la empresa ponga que seria de
8 horas segun lo establece la ley de lunes a viernes, este personal sera capacitado por
el ideador de este proyecto que es quien conoce las cantidades y el proceso para
realizar el gel, a mas que se cuenta con las herramientas para producir el gel, solo
faltaria adquirir la materia prima y la mano de obra para capacitar , en este punto se
busca personas que sean pertenecientes al sector rural principalmente de Calderon

debido a que por el estudio realizado resulta factible el situarse ahi ,



2.8.4. Anéalisis FODA

Tabla 34. Listado de Fortalezas
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Fortalezas

Valoracion

Alta

Media

Baja

Saber como producir y comercializar GEL

X

Se sustituira el alcohol por agua

Se cuenta con la maquinaria e implementos para
producir gel

Se recurrira a 30% capital propio y lo demas
préstamo

Mano de Obra remunerada acorde a lo establecido
en laley

No se necesita capacitacion externa

Tabla 35. Lista de Oportunidades

Oportunidades

Valoracion

Alta

Media

Baja

Reducidos productores de gel en Quito

Cambiar de la matriz productivo por parte del
Estado

Altos aranceles para productos importados

Mayor variedad de proveedores

Mayor participacion del mercado ocupada por
empresas Colombianas

Cumple con los objetivos 3, 9y 10 del Plan
Nacional del Buen Vivir

Mano de Obra facil de conseguir

Gobierno realiza concursos para compras de
productos nacionales




Tabla 36. Listado de Debilidades
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Debilidades

Valoracién

Alta

Media

Baja

Este tipo de negocio demora en crecer

X

No se toma mucho en cuenta propaganda a gran
escala

El personal no va a tener experiencia en el area de
produccién de gel

Se contara con recursos limitados

Clientes tienen fidelidad con las marcas que usan
actualmente

Baja diversificacion del producto

El valor agregado del producto es desapercibida

Tabla 37. Listado de Amenazas

Amenazas

Valoracion

Alta

Media

Baja

Altos intereses para un préstamo

X

Gran variedad de productos sustitutos

X

No hay restricciones para nuevos competidores

Una tasa de inflacién creciente

Remesas al pais actualmente una de las méas bajas
con respecto a los Gltimos 7 afios

Restricciones arancelarias altas para tecnologias
del exterior, para mejorar procesos de produccion
del gel

Inestabilidad econdmica

Cambios climaticos radicales

Posibles preferencias arancelarias con Colombia
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Se cuenta con la maquinaria e implementos para producir gel 9 5 5 1 1 1
Se recurrird a 30% capital propio y lo demas préstamo 5 1 1 1 9
Mano de Obra remunerada acorde a lo establecido en la ley 1 9 5 5 1 9
No se necesita capacitacion externa 5 9 5 1 1 5
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No se toma mucho en cuenta propaganda a gran escala 1 5 1 1 1
El personal no va a tener experiencia en el area de produccion
de gel 5
Se contara con recursos limitados 5
Clientes tienen fidelidad con las marcas que usan actualmente
Baja diversificacion del producto 1 1
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Tabla 40. Matriz FA
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Tabla 41. Matriz DA
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Tabla 42. Matriz de Estrategia Bésica.

Cruces valoradas 9

Desarrollo de estrategias

FO

F101 Mejorar procesos de elaboracion de gel
F3 01 Invertir recursos para obtener mayor y mejor materia prima
Recurrir a préstamos por parte de Entidades del Estado que promuevan el
cambio de la matriz productiva, la generacién de empleo y la sustitucion de
F4 O6 importaciones.
Establecer salarios acorde a la ley y labores a realizarse, buscando apoyo
F5 02 gubernamental.
Elaborar una planificacion de capacitaciones constantes, con la experiencia que
F6 02 se tiene de como producir gel
DO
Establecer un manual de compras, que se busque en uso totalidad produccion
D1 03 nacional.
D2 01 Elaborar una planificacion de publicidad, acorde al giro y tamafio del negocio.
Estar al dia en talleres que promuevan al negocio, sea del sector productivo
D3 06 como administrativo financiero.
Generar valor agregado en el producto asi como en el servicio a brindarse,
D5 01 como promociones, entrega a domicilio y precios justos.
FA
Se presentara la ausencia de alcohol en el producto y en la publicidad para
F2 A2 promover, la compra de un gel mas saludable.
El valor del préstamo no sera tan alto debido a que se cuenta con lo principal
F3 Al del negocio , la maquinaria
Se tomara en cuenta la menor tasa de interés a pagar y la que mayor beneficios
F4 Al preste para recurrir a la entidad bancaria
Se utilizara maquinarias que no sean tan costosas debido a que predominara la
F6 A4 mano del operador.
DA
Se asignara un gran porcentaje de las ganancias para invertir en el crecimiento
D1 A1l y expansion del negocio, para no recurrir a préstamos de nuevo.
Se recurrird a proveedores de tecnologia nacional y en caso, de no encontrar la
tecnologia necesaria se tomara en cuenta paises que tenga preferencias
D1 A4 arancelarias.
Elaboracion de un plan estratégico de publicidad, basados en sectores con
D2 A6 mayor sensibilidad, y promoviendo el consumo nacional.

D6 A2

Elaborar una mayor cartera de geles, buscando satisfacer las necesidades de los
clientes.




Tabla 43. Matriz de Estrategias Depurada

Estrategias
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Plazo

F101

Establecer un plan de eficiencia y eficacia en los procesos de produccion y comercializacion

F3 01; D1 03; D1 A4

Disefar politicas de compras.

F3 Al; F4 O6; F4 Al; F6 A4

Disefar un plan de financiamiento empresarial.

F5 02

Establecer un presupuesto acorde para el pago de sueldos.

D501

Disefiar plan de precios

Corto

F6 O2; D3 O6

Elaborar una planificacion de capacitaciones empresarial.

D2 O1; D2 A6, F2 A2

Disefiar un plan de comunicacion organizacional

Mediano

D1 Al

Disefar un proyecto de expansién del negocio.

D6 A2

Realizar una estudio de mercado para ampliacion de cartera de productos

Largo
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CAPITULO IlI

3. ESTUDIO TECNICO

El estudio Técnico de un proyecto de inversion consiste en disefiar la funcién de
produccion optima, que mejor utilice los recursos disponibles para obtener el producto
deseado, sea este un bien o un servicio. (Breyner Martinez Angarita, 2010)

3.1. TAMANO DEL PROYECTO

En este elemento del Estudio Técnico se cuantifica la capacidad de produccién y
todos los requisitos que sean necesarios para el desarrollo del bien por ello se debe
tomar en cuenta la demanda y de esta manera determinar la proporcion necesaria para

satisfacer a esa demanda. (Breyner Martinez Angarita, 2010)

3.1.1. Factores determinantes del tamafio

3.1.1.1. El mercado

Cuando se realiza un Estudio Técnico se debe considerar como se desarrolla el
comportamiento del mercado es, decir cdmo esta establecida la demanda y la oferta, de
igual forma los ingresos que se designan para satisfacer necesidades y deseos, es por eso

que se genera el estudio de mercado.

En los anélisis realizados anteriormente se puede observar que la factibilidad de una
microempresa de economia popular y solidaria productora y comercializadora de gel en
el sector rural de Quito, es altamente aceptable, puesto que las personas de estos

sectores encontraron aceptable el consumo de un gel producido por este tipo de negocio
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con las caracteristicas que implica producirlos en Quito que seria un precio mas

accesible y que se esta promoviendo el consumo del producto nacional.

El mercado que se mantiene para el gel es bastante amplio puesto que el analisis de
la encuesta nos dio como dato que el 90 % de encuestados usan gel y el 93 % si estaria

dispuesto a usar un gel con las caracteristicas que brinda el proyecto.

De los resultados antes obtenidos se puedo analizar que existe 1.036.177,88
kilogramos de demanda insatisfecha en el 2015, y para este proyecto se busca captar un

gran porcentaje del sector rural de la ciudad de Quito.

3.1.1.2. Disponibilidad de recursos

Disponibilidad de Mano de Obra

Para los requerimientos del personal se solicitara la predisposicién de aprender y
demostrar esfuerzo ya que al ser una microempresa de economia popular y solidaria
implica que el fin del negocio es generar plazas de trabajo, ser un ente capacitador y que
reconoce el esfuerzo del empleado mediante su remuneracion, por lo que se le
capacitara constante en como realizar sus labores , ya que en su mayoria son actividades
manuales , ya que se debe usar las maquinarias, envasar , etiquetar , y empacar el
producto, en la parte operativa , en el area comercial esta el trato con proveedores y

clientes.

Segun los datos obtenidos anterior mente de la PEA el 3 % que se encuentra en
desempleo actualmente estd en busqueda de trabajo, por lo que al no exigir un nivel alto
en exigencias de conocimientos académicos, si no mas operativos y manuales, se estima

gue se obtendra un alto porcentaje de candidatos.

Para el requerimiento de personal, se necesitara trabajadores para los siguientes

cargos:
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Tabla 44. Mano de Obra Requerida

Administrador

Jm

Encargado de dirigir, controlar y evaluar el negocio ( Maneja el area

contable , administrativo y financiero )

1 Asistente Administrativa

—————— e, . N
Se encarga de las relaciones con proveedores , junto a brindarle atencion
al cliente .(emision de facturas, solicitud de pedidos , recomendaciones

de clientes , pedidos via telefonica de ser necesario, etc ) ‘

3 operarios
Jm

Se encargaran de etiquetar, envasar y tapar

1 vendedor

m

Sera encargara de recorer los sectores ofreciendo el producto, tomando

pedidos y encargado de cobranzas.

1 Chofer-Entrega
e S AN T AN AT AT AT A A

Se encarga de entregar el producto.

Disponibilidad de Materia Prima

Para el giro de negocio lo principal son los quimicos que se utilizan para la
produccion de gel, de ahi los envases y las etiquetas, para esto las compras se realizaran
a proveedores nacionales, los quimicos necesarios para la produccion de gel se pueden

obtener facilmente.

Existe una empresa que vende quimicos al por menor y mayor y sus precios son
bastante accesibles, y cuenta con todos los quimicos necesarios para producir gel es la
empresa COMERQUIMICOR CIA. LTDA., ubicada en la América, Versalles N17-190
y Santiago, dedicada a los productos quimicos industriales



Disponibilidad de Maquinaria, equipo y tecnologia
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La maquinaria es lo que facilita los procesos de la elaboracion de gel por eso los

Tabla 45. Disponibilidad de maquinaria y tecnologia.

equipos mas importantes para la produccion del gel seran:

Y
(. Capacidad 30 kg, cambiando |
de 5 en 5 gramos.

{ ‘o ™
» Termoplastico. Color azul. 110

It

(. Servira para filtrar el agua que \

Y

se usara en la produccion del

» Plataforma de acero inoxidable * De polietileno de alta gel.
300 x 225 mm. densidad. »
» Servira para obtener medidas Liviano. Cierre hermetico.
exactas de los quimicos a Apilables.
mezclar. « Se introducira aqui los
quimicos para el gel, junto al
agua para ser mezclados.
ol Barril Filtro de
plastico agua
f { 3
* Taladro de banco de 16 mm » Se usara manualmente para
» Se usara como mezcladora de envasar el gel.
quimicos.
N
Mezcladora Envasadora

Capacidad de Produccion

En ese punto se va a presentar las tablas donde se muestran la capacidad

que cada maquina tiene en su respectivo proceso, para conocer la capacidad que

tiene y el tiempo que demora en cumplirlo. La capacidad de instalada se la va a

considerar la produccién inicial de geles de 220 gramos.

La empacada se considerar segun el pedido pues se haran pedidos desde

docenas en adelante por lo que cuando llegue a grandes pedidos se los pondra en

cajas a los geles, el tiempo estimado de la realizacion por docena es de 1 a 2

minutos, 60 docenas por hora. Y segun el pedido varia el ponerlos en cajas y

sellarlos.



Tabla 46. Capacidad de Filtrado, Batida y Mezclada.

Filtrado de agua ( Its)

Batida y mezclada (gr)

capacidad
100%
75%
50%
100%
75%
50%

Tabla 47. Capacidad Instalada en Gramos.

Etiquetado de frascos

Envasado de frasco

Tapado

capacidad
100%
75%

50%
100%

75%

50%
100%

75%

Capacidad por hora

330

248

165
110.000
82.500
55.000

Capacidad por
hora
95.700
71.775

47.850
95.700

71.775

47.850
95.700

71.775

Capacidad por dia

2.640

1.980

1.320
880.000
660.000
440.000

Capacidad por mes

Gramos
Capacidad por

Capacidad por

dia

765.600

574.200

382.800
765.600

574.200

382.800
765.600

574.200

mes

52.800
39.600
26.400
17.600.000
13.200.000
8.800.000

15.312.000

11.484.000

7.656.000
15.312.000

11.484.000

7.656.000
15.312.000

11.484.000

Capacidad por afio

633.600

475.200

316.800
211.200.000
158.400.000
105.600.000

Capacidad por
afo

183.744.000

137.808.000
91.872.000

183.744.000

137.808.000
91.872.000

183.744.000

Continua
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50%
Empacado 100%
75%
50%

Tabla 48. Capacidad Instalada en Unidades de 220 gramos.

capacidad

Etiquetado de frascos 100%
75%
50%
Envasado de frasco 100%
75%
50%
Tapado 100%
75%
50%
Empacado ( 12 unidades) 100%
75%
50%

47.850
7.920
5.940
3.960

Capacidad por

hora

435
326
218
435
326
218
435
326
218
36
27
18

382.800
63.360
47.520
31.680

7.656.000
1.267.200
950.400
633.600

Unidad de gel de 220 gramos
Capacidad por

Capacidad por

dia

3.480
2.610
1.740
3.480
2.610
1.740
3.480
2.610
1.740

288

216

144

mes

69.600
52.200
34.800
69.600
52.200
34.800
69.600
52.200
34.800
5.760
4.320
2.880

137.808.000

91.872.000
15.206.400
11.404.800

7.603.200

Capacidad por

ano

835.200
626.400
417.600
835.200
626.400
417.600
835.200
626.400
417.600

69.120

51.840

34.560
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Como se pudo observar en la capacidad tanto de la maquinaria, asi como de los
operarios la produccion diaria con los 2 operarios trabajando al mismo tiempo en las
diferentes actividades que corresponde a la produccion de gel, se estima que sera de 978
geles diarios de 220 gramos, 19.560 unidades mensuales y 234.720 unidades anuales

que generaran alrededor de ventas de $ 100.000 anuales

3.2. MARKETING Y VENTAS

3.2.1. Producto

3.2.1.1. Presentacion del Producto

El producto segun los datos obtenidos de la encuesta sera de 220 gramos ya que es el

mas solicitado por las personas que se encuestaron.

Q. F. ROCIO |

RS.C.0.C. 005300706 LIBRE DE ALCOHOL

llustracion 57. Etiqueta del Producto.
3.2.1.2. Diferenciacion del producto
En el sentido de diferenciacidon se mostrara las caracteristicas que tiene el gel que se

ofrecerd, y que diferencias presenta en especial de los geles importados que son la
principal competencia.
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Beneficios de usar Gel para el cabello.- Existen varios beneficios de usar gel , en su
mayoria son de imagen , debido a que brinda un aspecto més elegante , formal , limpio,
cuidado y estilizado en el cabello , pero también cuenta con dos componentes extras que
brindan otro tipo de beneficios como es el reemplazar el alcohol , por agua filtrada ,
evitando el dafio del cuero cabelludo , el otro componente es el pantenol debido a su

contenido de vitamina B5 que tienen caracteristicas humectantes .
Tabla 49. Beneficios de usar Gel para el cabello.

Control sobre el cabello y el peinado

* Fija el peinado

Humecta durante largo tiempo el cabello

« El cabello se sienta y luzca mejor

Realza el brillo, elasticidad y cuerpo del cabello

» Hace lucir al cabello mas saludable

Facil de transportar para su uso

» Tiempo de caducidad promedio de dos afnos

El gel debido a la necesidad de tener una buena presencia, desde el trabajo hasta en
los centros educativos, o por simple vanidad, es un producto de consumo masivo, ya

que un cabello bien presentado implica una mejor imagen ante la sociedad.

Los componentes del gel son:
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Agua Filtrada

AN

Carbopol en polvo

AN

Perfume

.

J

Trietanolamina

AN

Luviskol en polvo

AN

Pantenol

Figura 58. Componentes del Gel para cabello

Imagen.- En este punto se toma énfasis a lo que la empresa quiere enviar al cliente,

como espera 0 desea ser vista.

Al ser una microempresa que recién quiere ingresar en el mercado todavia no se ha
generado la imagen dentro de los consumidores pero, se va a generar una vez que se

empiece a tomar mercado.

Servicios.- El producto a vender seré el gel, pero también se brindara un servicio el
cual es:

e Ofrecer el producto hasta la localidad donde se encuentre nuestro
cliente o futuro cliente.

e Realizar un seguimiento de la satisfaccion de nuestro cliente.

e  Ofrecerle descuentos cuando lleguen a un limite de compras.

e Renovar constantemente nuestras promociones, para impulsar el
producto.

e Mantener contacto con nuestros clientes para conocer sus
recomendaciones o sugerencias.

e Realizar sugerencias de pedidos, segln las compras historicas.



113

e Ofrecer garantia del producto en caso de caducidad o algin dafio

del mismo.

3.2.1.3. Gestion de marca

Una marca es un nombre, término, signo, simbolo, disefio o combinacién de los
mismos, que identifica a los productos y servicios y ayuda a diferenciarlos como
pertenecientes a un mismo proveedor; por ejemplo, Honda o Ford, o a un grupo de
proveedores, como el Comité Nacional de Promocion de Procesamiento de Leche
Liquida (National Fluid Milk Processor Promotion Board). Las marcas pueden ser

locales, nacionales, regionales o de alcance mundial. (Richard, 2002)

Etiqueta.- Es la parte que identifica al producto, lo describe dando informacion til

al cliente y vuelve mas atractivo a la vista del consumidor.

Lo que constara en la etiqueta son los siguientes datos o informacion:
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Formula

} Nombre del producto

} Modo de empleo

| Quien lo elaboro (empresa )

) Codigo de barras

) Fecha de elaboracion

) Fecha de vencimiento

) Registro sanitario

] Pais y ciudad de procedencia del producto

Figura 59. Informacion de la etiqueta.

Los datos adicionales que se pondran en la etiqueta para dar a conocer la parte de
diferenciacion seré:
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Libre de alcohol

Con pantenol

Formula a base de agua

Producto ecuatoriano

Figura 60. Datos Adicionales de la Etiqueta.

Estos datos son importantes ya que diferenciaran al gel de la competencia puesto que

da a conocer el valor agregado que tiene el gel.

3.2.2. Plaza

3.2.2.1. Canales de Distribucién

Un canal de distribucion es una estructura de negocios y de organizaciones
interdependientes que va desde el punto del origen del producto hasta el consumidor.
Estd formado por personas y compafiias que intervienen en la transferencia de la
propiedad de un producto, a medida que este pasa del fabricante al consumidor final o al
usuario industrial. El canal de un producto se extiende solo a la ultima persona u
organizacion que lo compra sin introducir cambios importantes en su forma. (Cubillos,
2009)

En el canal de distribucién se lo determina como el medio que tiene cada empresa
seleccionada, para la distribucion del producto o servicio, en este tema se debe
comprender que el canal de distribucion promueve a la reduccion de las personas que

intervengan en la compra-venta hasta llegar al consumidor final.
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Productor

«Empresas que
B\ compran en

grandes cantidades
para vender a
Mayorista pequefias
empresas

(Distribuidores)

) - Pequefias
empresas que
venden pocas
unidades
(Tiendas,

) farmacias , etc)

Minorista

*La persona que
usara el gel

Consumidor Final

Figura 61. Canal de Distribucion Mayorista.

*Comprae
- pequefias
/ cantidades

< Actua como

vendedor Compra del

. minorista
¥ — constantem
Productor *Vende al Minorista Consumi
minorista ente dor Final P31
directament «Vende al

; ropio
e consumidor o)

final

Figura 62. Canal de Distribucion Minorista.
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En consideracion con la distribucion que se observa de minoristas y mayoristas, la
principal distribucion a aplicarse sera la directa ya que no trataremos con intermediarios
en la mayoria, pero al tener también mayoristas e clientes una parte también se vendera

a estos clientes.

3.2.2.2.  Localizacion del proyecto

La localizacion dptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que
se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el
costo unitario minimo (criterio social). (Urbina, 2001).

La localizacion del proyecto busca obtener una localizacion estratégica que nos
permita acceder facilmente tanto a nuestros clientes como a nuestros proveedores, por
ende se debe tener establecido en el mapa la localizacion mas conveniente que, no se

vea afectado tampoco por un alquiler o el precio de compra del lugar sea alto.

Al realizar las encuestas en la ciudad de Quito, en el sector rural y tener méas del 90
% de personas que si consumen gel, se decide que la localizacion debe ser en un sector

rural de Quito, para eficiencia y eficacia para la ubicacion de la microempresa.

En lo que respecta a la competencia la principal viene a ser el gel ego perteneciente a
la empresa Quala S.A. en Ecuador la cual es una empresa Colombiana con varias
sucursales en Latinoamérica, y esta empresa en Quito se encuentra en Panamericana
Norte Km. 11% via al Llano Grande Calderdn, bastante cerca de la ciudad pero mas
acercado al sector rural, esto debido a que las empresas grandes prefieren mantener sus
bodegas o empresas productoras alejadas de la ciudad ,debido a las restricciones que
tienen la ciudad en si , para este tipo de negocios , como logistica, trafico , costo de

instalaciones.

Las personas que buscan un trabajo acorde a las capacidades requeridas por la

microempresa de gel, provienen del sector rural, también se considera que las personas
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que actualmente buscan mayores oportunidades de progresar provienen de este sector,
que estas personas tienen necesidades que muchas veces los empleos temporales o de
medio tiempo no ayudan a cubrir todos sus gastos o muchas veces por la lejania el valor

del transporte representa un gasto alto.

La localizacion de empresas productoras en el centro de la ciudad es bastante
complicado debido a que estos son en su mayoria ocupados para residencias o locales
comerciales, y por ende las adecuaciones no estan acordes para las necesidades de la

empresa, y que la ciudad tiene mayor concentracion de trafico .

Macro localizacion.- Se la conoce como macro zona, y corresponde al sitio 0
locacion en donde se encontrara la microempresa debido a las facilidades que presenta
este lugar, por acceso de transporte para dirigirse hacia proveedores o clientes, viendo
eficiencia en tiempo y costos. Se identifican las caracteristicas fisicas y analizando las
necesidades de la microempresa, este analisis debe verificar la procedencia de los
colaboradores, la comunicacion, parametros para generar el negocio, efecto del negocio

en el barrio, nivel de seguridad.

En lo que respecta a la competencia la principal viene a ser el gel ego perteneciente a
la empresa Quala S.A. en Ecuador la cual es una empresa Colombiana con varias
sucursales en Latinoamérica, y esta empresa en Quito se encuentra en Panamericana
Norte Km. 11% via al Llano Grande Calderon, bastante cerca de la ciudad pero méas
acercado al sector rural, y cuentan entre sus instalaciones con bodegas amplias para sus

productos importados.

Las personas que buscan un trabajo acorde a las capacidades requeridas por la
microempresa de gel, provienen del sector rural, también se considera que las personas
gue actualmente buscan mayores oportunidades de progresar provienen del sector rural,
que estas personas tienen necesidades que muchas veces los empleos temporales o de
medio tiempo no ayudan a cubrir todos sus gastos o muchas veces por la lejania el valor

del transporte representa un gasto alto.
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La localizacion de empresas productoras en el centro de la ciudad es bastante
complicado debido a que estos son en sus mayorias ocupadas para residencias o locales
comerciales, y por ende las adecuaciones tienen mas estructuras para viviendas

pequefas u hogares.

Micro localizacion.- Determina lo més importante de la localizacién del proyecto ,
determinando la poblacion, los trabajadores , que acercamiento le conviene méas si con
los proveedores o los clientes , y este sitio esta determinado dentro de la macro

localizacion .

Tabla 50. Lugares donde los encuestados comprarian gel-Micro localizacion.

Porcentaje Porcentaje

acumulado

Tienda de barrio 119 34% 34%
Supermercado 41 12% 46%
Micromercado 81 23% 69%
Farmacia 101 29% 98%
Otros 7 2% 100%

349 100%

Segun lo que nos muestra el analisis no es necesario vender directamente el gel a los
consumidores finales, si no que se debe concentrar recursos para cubrir los locales o
lugares donde los consumidores finales adquieren su gel, es por eso que no se procedera

a adquirir un local comercial, sino un local o sitio para la produccion del gel.

Considerando que las preferencias de empleados seran del sector rural de Calderdn ,
debido a que en este sector tenemos segun las encuestas aceptacion del 93 % para usar
un producto nacional a precio mas econémico, en si nuestro mercado se encuentra en
estos sectores, también se considerd que el obtener un local o casa para adecuacién de

las instalaciones estos sectores tienen arriendos mas accesibles para la microempresa, en
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lo que respecta a proveedores se considera que aunque estos estén alejados de la
localizacion de la microempresa ,los puntos de clientes y colaboradores viviendo en las
cercanias es mucho méas beneficioso para la empresa ya que de esta forma , tenemos
mayor contacto y respuesta de las necesidades que ellos tengan del gel , y la mano de

obra estara mas cerca de su hogar.

Se consider6 a investigar arriendos en los sectores rurales y tenian un promedio de $
250 comparada con arriendos en sectores urbanas son mucho mas baratas, estas casas de
arriendo también contaban con el espacio fisico necesario para los procesos que se

requiere para generar el gel.

Estas casas para arriendo que se pueden adaptar para las necesidades de la
microempresa de gel cuentan en su mayoria con 3 cuartos, sala, 1 bafio, cocina, son solo

de 1 piso, y en su mayoria tienen lavanderias.

Matriz locacional

Para Macro localizacion se reviso o se estim6 que se sentaria la microempresa en el

sector rural de Calderdn, pero en Calderén tenemos los sectores de:

e Carapungo
e Calderén
e Llano chico

e Llano grande
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Tabla 51. Matriz de Locacion.

Sitio Ideal Peso Carapungo Calderodn Llano Chico Llano Grande
Factores Calificacion  Ponderacion Calificacion Ponderacién Calificacion Ponderacion = Calificacion Ponderacion
Desarrollode lazona  10% 10 1 8 0,8 6 0,6 6 0,6
Sector comercial = 10% 9 0,9 8 0,8 7 0,7 7 0,7
Vias de acceso 5% 9 0,45 7 0,35 6 0,3 6 0,3
Mano de obra  10% 8 0,8 7 0,7 6 0,6 6 0,6
Disponibilidad de = 10% 8 0,8 7 0,7 7 0,7 7 0,7

Energia

Arriendo = 15% 8 1,2 7 1,05 9 1,35 9 1,35
Servicios basicos = 15% 8 1,2 7 1,05 7 1,05 7 1,05
Seguridad | 15% 8 1,2 7 1,05 7 1,05 7 1,05
Locacion = 10% 9 0,9 7 0,7 6 0,6 7 0,7

total = 100% 8,45 7,2 6,95 7,05
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Figura 63. Carapungo-Matriz locacional.

El sector que se designara para la produccion de gel serd Carapungo por que se
encuentra en el centro del sector rural de Calderdn, las necesidades de la microempresa

en esta localidad se encuentran cubiertas como son:

e Acceso a transporte

e Estructura segun la normativa para la produccion de gel

e Alta actividad econdmica

e Viviendas y locales de consumidores de gel para el cabello

e No tiene la competencia empresas productoras en el sector

e Promueve la eficiencia y eficacia de los recursos de la empresa

e Valor de arriendo accesible para el presupuesto



123

Plano de micro localizacion

A continuacion se presentara donde se asentara la empresa productora y
comercializadora de gel llamada Pronic que generara el Gel Nicole, esta estara ubicada

en el sector de Carapungo:

Figura 64.Microlocalizacion de Pronic.

3.2.3. Precio

En el sentido méas estricto, un precio es la cantidad de dinero que se cobra por un
producto o servicio. En términos mas amplios, un precio es la suma de los valores que
los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio.
(Armstrong, 2012)

En Quito las marcas que se mantienen en el mercado son:
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* Precio 120 gr * Precio gel * Precio gel * Precio gel
* %1 *$3,50 *$2,50 *$2,50

Figura 65. Precios Competencia.

Tomando en cuenta las medidas arancelarias que afectan a varios productos
importados, también la caida del crudo que afecta el valor de los frasco para gel, y el
pago de mano de obra, de arriendo, y otros costos como, los de distribucion, promocion,
publicidad, y observando el margen de utilidad, a mas de los resultados de los
encuestados que estarian dispuestos a pagar un valor menor a $ 1 por su gel, el precio

que se obtendra del producto estrella que sera el gel de 220 gramos es de $ 0,45.

3.2.4. Promocion

La promocion es el conjunto de técnicas integradas en el plan anual de marketing
para alcanzar objetivos especificos, a través de diferentes estimulos y de acciones
limitadas en el tiempo y en el espacio orientadas a publicos determinados. (Farber, 199

Preguntas Sobre Marketing y Publicidad)

En la promocion se consideraran varios factores como la temporada que se esté
pasando, ya que de esta forma se puede promover mas o existird mayor demanda, por lo

gue una promocion dara un impulso a mayores ventas.
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La promocidn se tomara en cuenta de las siguientes formas

Disminuci6n en precios |

« Para promocion del lanzamiento

Demostraciones \

« Se daran muestras de como conseguir un mayor beneficio del producto

 Por la compra de cierta cantidad recibe un regalo

|
[ Regalos \'
t

Participacion de ferias |
 Mostrar el producto en exposiciones

LCOHCU rsos y sorteos

« Para los compradores habituales se les pone en conocimiento de concursos a los
que accederan.

Figura 66. Promociones.

3.2.5. Estrategias de Marketing

3.25.1.  Estrategia de Producto

En la estrategia de marketing uno de los factores importantes es tener diversas
estrategias dirigidas a cada uno de las partes, para de esta forma poder tener un plan de
marketing integral, por este motivo se define como el agrupamiento de tacticas o
estrategias que se introduciran para la elaboracion del gel, para cumplir con las

expectativas del consumidor.

Factores a considerar en elaboracion de estrategias del producto

e Se debe desarrollar una marca para obtener mas valor que la

empresa y el producto.
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e Atributos del producto donde se definirdn las caracteristicas
tangibles e intangibles.

e Valor agregado del producto que se define como lo que ofrecera
el producto que genere un valor al consumidor.

e Presentacion del producto tomando en cuenta el disefio del envase

la etiqueta.

En estos puntos Gel Nicole de 220 gramos, la marca es Gel Nicole, la marca de la
empresa es Pronic, estas dos partes deben ser representadas en el producto ya que
sobresaldra en cuanto el servicio que se preste al cliente y que el gel brinde o cumpla
con lo que promete, que sea de calidad y que el cliente sienta esa fijacion y humedad en

su cabello, la presentacion se presentara a continuacion:

Para el inicio del negocio solo se manejara la linea de producto de 220 gramos para
ingresar en el mercado ya que las encuestas mostraron que la tendencia es usar el gel de
esta cantidad, el gel que se vendera esta categorizado como un producto de eleccion, ya
que el cliente puede comparar el Gel Nicole con los de la competencia y verificar
precio, procedencia, tamafio, calidad, por lo que se toma su tiempo para seleccion el gel

mas acorde a sus necesidades.
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Ciclo de Vida del Producto

Introduccion  Se lanzo la idea del gel nacional, a un precio mas accesible, se
enfocan recursos para el reconocimiento por parte del cliente.

Crecimiento  Los clientes reconocen el gel , su valor agregado y se generan
las compras.

Madurez Existe relacion con los clientes, se fortalece los lazos de
fidelidad del clientes

Declive se renueva y se amplia el producto y mercado, la presentacion
se ve modificada para estar mas acorde , y de igual forma se
busca cambios en el producto para superar el declive.

Figura 67. Ciclo de vida del Producto.

Estrategias del Producto

e Inicio con el producto de 220 gramos para poder satisfacer al mercado

e Se vendera gel de un solo color transparente , dejando ver la calidad del
gel

e La etiqueta muestra el nombre del producto sobresaliendo , y también se
muestra el nombre del negocio

e La etiqueta tiene medidas donde cubre gran parte del frasco pero deja ver
el producto, capta la atencion por sus colores y disefio

e EIl frasco es trasparente y hace juego con el color de la tapa que sera
blanco

e La etiqueta muestra las ventajas del gel ( Es nacional, sin alcohol, con
pantenol y echo a base de agua )

e La duracion del producto tanto del gel como de etiqueta frasco y tapa es

de casi dos afos.
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Cuando se llegue en la etapa de madurez del producto se empezara a

buscar diversificacion del producto, como aumentar mayor variedad de geles.

3.2.5.2.

Estrategia de Plaza

Como se menciond antes, nuestros clientes vendran a ser tiendas de barrio,

farmacias, micro mercado y lugares comerciales pequefios donde recuran en su mayoria

clientes de sectores rurales.

Entre las estrategias que se considera estan:

3.2.5.3.

e Cubrir la mayoria de locales comerciales de los sectores rurales
iniciando con las de la parroquia de Calderdn, luego todo el sector norte
y continuar con el sector rural de todo Quito

e Enuninicio los pedido se pueden realizar tanto al vendedor como
a la asistente de la microempresa, luego se procederad a tomar pedido en
linea ya que las nuevas tecnologias permiten el uso de estas herramientas
ya que hoy en dia todo el mundo tienen acceso a la herramienta de
internet.

e Para las visitas se analizara los dias en que los clientes cuenten
con mayor tiempo y su stock de productos este por terminar.

e EIl producto se lo ira a dejar directamente en los locales

comerciales

Estrategia de Precio

Segun expertos en temas de marketing, las estrategias de precios son las siguientes:

e Estrategia de Descremado de Precios.- Poner precio inicial
comparativamente alto, para que solo interesados lo adquieran, y con el

tiempo se lo va reduciendo.
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e Estrategias de Precio de Penetracion.- Aplicable a nuevos
productos para ingresar al mercado con precios bajos.

e Estrategias de Precios de Prestigio.- Precios altos para que los
consumidores estén conscientes de la calidad del producto y esto sea el
motivo de compra.

e Estrategias de Precios Orientadas a la Competencia.- Depende
si se desea igualar a los precios de la competencia, o diferenciar con
precios altos por calidad de la competencia, o viceversa ofrecer un menor
precio por el mismo producto.

e Estrategia de Precios para Cartera de Productos.- Se fija el
precio en base a todos los productos que estén en conjunto.

e Estrategias de Precios por Areas Geograficas.- Se acuerdan
precios con los clientes segun las localidades y posibilidades de pagos

que estos ofrezcan

Segun todas las estrategias de precios que se observan se considerada que las méas
adecuada para el Gel Nicole es el de estrategias de precios de penetracion , debido a que
la empresa es nueva y ofrece un producto de nuevas caracteristicas o diferentes
caracteristicas a las de su competencia, ademas que se tiene el posibilidad de bajar el
precio sin que afecte mayormente puesto que la materia prima se consigue en Quito , y
los frascos por la caida del crudo actualmente disminuyeron su precio, y la produccion
sera nacional, esto nos da la ventaja para ingresar al mercado sin tener problemas en
cuanto el precio que pagaran los clientes, dandonos en poco tiempo un mercado amplio,

y el precio sera mucho menor que el de las marcas ya establecidas en el mercado.

3.25.4. Estrategia de Promocion

Las principales estrategias de promocion a las que recurrira la empresa son
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 Se analizara los clientes mas fieles , y su

recurencia de compra para aplicar promociones
Promocion de fidelidad especiales, que pueden ser desde permitir mayor
demora en pagos, o0 algunas unidades gratis con
una compra superior a ciertos valores

« Se realizara rifas con premios de descuentos, 0
unidades extras entre los clientes mas
recuerentes y que cumplan cierto tiempo como
clientes de Pronic

« Alos clientes que sean los que mas compren el

Mayores Compradores gel se los premiara con algun regalo como una
percha pequefia , mostrador, descuentos .

, + Cuando cualqueira de los clientes exedan un
Cantidad de Compra limite de compras por pedido se agregaran
algunas unidades extras sin costo.

« Alos clientes que paguen antes o en los dias
limites se los premiara con descuentos 0
unidades extras , en cada pedido, pero deben
tener un limite de compra.

umplimiento de Pago

Figura 68. Estrategias de Promocion.

Otras estrategias a implementarse para impulsar Gel Nicole es presentar el
producto en ferias para dar a conocer el producto y lograr una expansién con nuevos
clientes, Regalos para nuestros compradores mas fieles en fechas especiales como
navidad, para los futuros nuevos clientes se les puede dar muestras gratis para que
consideren futuras compras, en lugares recurridos se puede poner pequefias muestras y
publicidad de Gel Nicole.

3.3. INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1. Cadena de Valor

La Cadena de Valor que se utilizara para la Empresa Pronic productora del Gel

Nicole es:
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Procesos Agregadores de Valor Procesos de Apoyo Procesos Gobernantes
_ Interna Gestion de informacion y comunicacion

Logistica — : > . .

Externa Gestion de Recursos Direccionamiento del negocio
Marketing y Ventas Infraestructura de la empresa

Preventas | Desarrollo de tecnologia

Servicios Postventas 4

Auditorias y evaluaciones

Figura 69. Cadena de Valor Propuesta.



La descripcion de los procesos es la siguiente:

Procesos Gobernantes

Direccionamiento del negocio
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Control, direccién, seguimiento del cumplimiento de Objetivos, Mision, Vision

Planificacion del negocio.

Impulsar a la colaboracion y realizacion de las actividades de los empleados

Abastecer de recursos a la microempresa
Manejo de negociaciones.

Disefio de actividades de produccion

Procesos de Apoyo

Gestion de informacidn y comunicacion

Mantener bases de datos de proveedores y clientes
Mantener bases de datos de precios
Informar de ofertas

Tramitar compras y ventas

Gestion de Recursos

Reclutamiento

Control de tiempos de los trabajadores
Anadlisis de tiempos de procesos
Capacitaciones

Sueldos

Eficiencia y eficacia de suministros

Infraestructura de la empresa

Relacion con proveedores
Relacion con clientes

Financiamiento



Desarrollo de tecnologia

e Investigacion de nuevas lineas de productos

Procesos Agregadores de Valor
Logistica Interna y Externa
e Almacenamiento de materiales
e Recepcion de datos
e Acceso de clientes
e Acceso de proveedores
e Procesamiento de pedidos

e Preparacion de informes

Marketing y Ventas
e Fuerzas de Ventas
e Promociones
e Publicidad

e EXxposiciones de propuestas

Servicios Preventas y Postventas
e Atencion al cliente
e Analisis de quejas
e Recomendaciones

e Analisis necesidades del cliente

3.3.2. Distribucion Fisica

La distribucion del espacio fisico considerado es la siguiente:

133
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15m
3m 5m 25m 1,5m 3m
Quimicos ~
3
Area de carga Sala de Espera Empacado Mezclado- Batir Preparacion Quimicos
\‘
Asistente Bario 3
. . . w
Administracion Envasado, etiquetado y tapado Reposo de Gel 3
Vehiculo
Bafio Bodega
3m 3m 2m 2m 2m 1m 2m

Figura 70. Distribucion Fisica
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La distribucion esta considerando los detalles del uso de los quimicos puesto que
estas areas cuentan con ventilacion para que no quede residuos en el area, a mas que hay
un area de reposo donde se debe dejar el gel reposar por un tiempo hasta que todos los
componentes estén mezclados completamente y por eso en estas areas se ingresara con
los implementos necesarios para proteger al personal , y estas areas se encuentran a una
distancia segura de las demas &reas donde no hay proteccion para manipular los
quimicos, de igual forma el area administrativa tiene un &rea mas formal para el trato

con clientes o proveedores.

3.3.3. Requerimiento de Mano de Obra

Para los requerimientos de la mano de obra ya se habia mencionado los puestos y el
personal que se necesitaba para trabajar en Pronic realizando el Gel Nicole, a
continuacion se elaborara la tabla donde constara el detalle del costo de mano de obra,

ya que todos seran empleados directos de Pronic.
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Tabla 52. Costo Empleados Mensual-Anual.

Salario IESS- Decimo Tercer Decimo cuarto Salario 1ESS- Decimo Tercer Decimo cuarto Total Sueldo

aporte Sueldo sueldo aporte Sueldo sueldo Anual
Personal
Administrador $ 700.00 $ 85.05 $ 58.33 $ 29.50 $ 872.89 $ 8,400.00 $1,020.66 $ 700.00 $ 354.00 $10,474.66
Asistente $ 385.00 $ 46.78 $ 32.08 $ 29.50 $ 493.36 $ 4,620.00 $ 561.36 $ 385.00 $ 354.00 $ 5,920.36
administrativo
Operario $ 35400 $ 43.01 $ 29.50 $ 29.50 $ 456.01 $ 4,248.00 $ 516.16 $ 354.00 $ 354.00 $ 5,472.16
Operario $ 35400 $ 43.01 $ 29.50 $ 29.50 $ 456.01 $ 4,248.00 $ 516.16 $ 354.00 $ 354.00 $ 5,472.16
Vendedor $ 400.00 $ 48.60 $ 33.33 $ 29.50 $ 511.44 $ 4,800.00 $ 583.23 $ 400.00 $ 354.00 $ 6,137.23
Chofer $ 400.00 $ 48.60 $ 33.33 $ 29.50 $ 51144 $ 4,800.00 $ 583.23 $ 400.00 $ 354.00 $ 6,137.23
Total $2,593.00 $ 315.07 $ 216.08 $ 177.00 $3,301.15 $31,116.00 $ 3,780.80 $ 2,593.00 $  2,124.00 $39,613.80
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3.34. Requerimientos materiales, insumos, servicios, equipos y vehiculos

Tabla 53.Requerimiento para Produccion.

Descripcion Cantidad Valor Valor Total
unitario
Balanza 1 $ 80,00 $ 80,00
Barril plastico 110 It 7 % 40,00 $ 280,00
Filtro de agua 1 3 120,00 $ 120,00
Mezcladora 1 3 350,00 $ 350,00
Batidora 1 $ 120000 $ 1.200,00
Envasadora manual 3 3 3000 $ 90,00
Total $ 2.120,00

Tabla 54.Requerimiento de Transporte.

Descripcion Cantidad Valor Valor Total
unitario

Furgdn 1 3 $ 21.000,00
21.000,00

Total $21.000,00

Tabla 55.Requerimientos de Seguridad.

Descripcion Cantidad Valor Valor Total
unitario

Mandil 2 $ $ 12,000000
6,0000

Caja de guantes ( latex) 1 $ $ 6,000000
6,0000

Gorros de Nilén 2 $ $ 8,000000
4,0000

Respirador 2 3 $ 12,000000
6,0000

Total $ 38,000000
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Tabla 56.Requerimiento Equipo de Computacion.

Descripcion Cantidad Valor Valor Total
unitario

Computador de escritorio 2 $ 700,00 $ 1.400,00

Impresora 2 3 350,00 $ 700,00

Total $ 2.100,00

Tabla 57.Requerimiento Equipo de Comunicacion.

Descripcion Cantidad Valor unitario  Valor Total

Teléfono 2 3 $ 60,00
30,00

Celular inteligente (aplicaciones para 1 3 $ 500,00

pedidos ) 500,00

Total $ 560,00

Tabla 58.Requerimientos Muebles y Enseres.

Requerimientos Muebles y Enseres

Descripcion Cantidad Valor Valor Total
unitario
Sillas plasticas 6 $ 1500 $ 90,00
Escritorios con sillas 2 % 400,00 $ 800,00
Mesas de Trabajo 3 3 100,00 $ 300,00
Sillén (Sala de espera) 1 9 25000 $ 250,00
Perchas 2 $ 150,00 $ 300,00
Total $ 1.740,00
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Tabla 59.Requerimientos Suministros de Oficina y Limpieza.

Requerimientos Suministros de Oficina y Limpieza

Descripcion Cantidad Valor Valor Total
unitario

Caja de esferos 1 $ 200 $ 2,00
Corrector 3 3 1,00 $ 3,00
Grapadora 3 3 500 $ 15,00
Perforadora 3 $ 450 $ 13,50
Cartuchos impresion (B/N) 1 3 1500 $ 15,00
Cartuchos impresion (Color) 1 $ 20,00 $ 20,00
Caja grapas 1 3 250 % 2,50
Paquete papel bond (100 U) 5 % 500 $ 25,00
Caja de lapiz 1 3 200 $ 2,00
borradores 5 % 050 $ 2,50
Suministros de limpieza y aseo - - $ 70,00
Total $ 170,50
Tabla 60. Requerimientos de Servicios Basicos y Otros servicios.
Requerimientos de Servicios Basicos y Otros servicios
(Mensual )
Descripcion Valor Total
Agua $ 13,00
Luz $ 13,00
Teléfono $ 13,00
Arriendo $ 200,00
Internet $ 26,00
Gasolina $ 150,00
Total $ 415,00

3.35. Andlisis de Desarrollo de Nuevos productos

Cuando un negocio se encuentra en la cima del ciclo de vida del producto o en el
declive es cuando se debe llegar al analisis de nuevos productos o desarrollo de nuevas
lineas, de igual forma el mejoramiento del producto estrella para que este adecuado a las
nuevas necesidades que surgen por parte de los clientes, puesto que cada cierto tiempo

el mismo producto necesita inyectar un aire de innovacion.

De esta forma se toma en consideracion la linea de geles de otros tamarios segun sus

gramos como son, gel de 120 gramos, gel de 550 gramos y gel de 1000 gramos
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CAPITULO IV

4. LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

Cuando se crea un negocio del tipo que sea, se debe conocer y aplicar las normas que
estén establecidas en el pais, ciudad o sector donde se desea poner el negocio, se debe
establecer la organizacién, el modelo de gestién que tendra la empresa, se estableceran

objetivos estratégicos y politicas que dirijan al negocio.

4.1. BASE LEGAL

Constitucién de la Empresa

Para empezar la microempresa se debe registrar por internet en la pagina web de la
Superintendencia de Compariias (WWW.SUPERCIAS.GOB.EC), esto ayudara a

ahorrar tanto tiempo como dinero, para luego realizar los siguientes pasos:

e Generar un usuario y contrasefia , donde se ingresaran datos
personales de la persona que quiere registrar a la empresa

e Llenar el formulario de la constitucion de la empresa y adjuntar
los documentos habilitantes

e Realizar el pago correspondiente, de ahi el notario se encargara de
ingresar en el sistema, validando la informacion de la empresa

e El notario asignara un fecha y hora para las firmas de escritura 'y
nombramiento

e Firmados los documentos, el sistema enviara la informacion al
registro mercantil y esta validara la informacion y facilitara la razon de

inscripcion de la escritura y nombramientos


http://www.supercias.gob.ec/
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e Luego el sistema procedera a informar del tramite al SRI para que
este genere el numero de RUC de la empresa

¢ Finalmente el sistema informara que el tramite de constitucion ha
finalizado

Ya constituida la empresa, se debe seguir con el cumplimiento de reglamentos y
obligaciones que regulan las diferentes entidades del Ecuador.

Por ser una empresa dedicada a la produccién de un producto quimico para la belleza
se debe revisar en el Ministerio de Salud, la clasificacion que tiene por tipo de riesgo,
donde se recomienda el obtener el certificado de Buenas Practicas Manufactureras

(BPM) para Permisos de Funcionamiento y facilitar el Registro Sanitario.

De esta forma se habra creado la compafiia y se podra empezar a operar, pero el
Ministerio de industrias y Productividad (MIPRO) determina a las empresas en base a

su tamafio seguin la Comunidad Andina (Resolucién 702, Articulo 3)

e Grandes Empresas
o Volumen ventas anuales: $5.000.001 en adelante

o Numero de personas ocupadas: 200 en adelante

e Mediana Industria B
o Volumen ventas anuales: $2.000.001 a $5.000.000

o Numero de personas ocupadas: 100 a 199

e Mediana Industria A
o Volumen ventas anuales: $1.000.001 a $2.000.000
o Numero de personas ocupadas: 50 a 99
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e Pequefa Industria
o Volumen ventas anuales: $100.001 a $1.000.000
o Numero de personas ocupadas: 10 a 49

e Microempresa
o Volumen ventas anuales: Menores a $100.000

o Numero de personas ocupadas: 1 a 9

Certificacion de BPM

Son primordiales para poder obtener productos que sean garantizados para el
consumo humando, y que tienen como principio la higiene, salubridad y como se los
esta generando, que sea en condiciones adecuadas, que no provoquen al consumidor

algun dafio.

Para este proceso se debe ingresar a la pagina de la Agencia Nacional de Regulacion
y Control de Vigilancia Sanitaria (ARCSA) aqui se cumpliran los requisitos para

obtener el certificado.

Permiso de Funcionamiento

En este caso es necesario la obtencion del permiso de funcionamiento emitido por el
ARCSA, para lo cual se debe establecer a que categoria pertenece la microempresa, el
cual seria segun la Decision 516 de la Comunidad Andina de Naciones-CAN,

Armonizacion de Legislaciones en Materia de Productos Cosmeticos:

e Establecimientos de productos cosmeticos.- Son

establecimientos de productos cosméticos donde se fabrica, distribuye y
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comercializa los productos cosméticos, que se encuentran en todo el
territorio nacional.

e Productos Cosméticos.- Son toda sustancia de aplicacion o
formulacién de aplicacion local a ser usada en diversas partes, superficies
del cuerpo humano: epidermis, sistema piloso y capilar, ufias, labios,
organos genitales externos o en dientes y en las mucosas bucales, con el
fin de limpiarlos, perfumarlos, modificar su aspecto y protegerlos o

mantenerlos en buen estado y prevenir o corregir los olores corporales.

Tabla 61. Permiso de Funcionamiento.

Requisitos para obtencion de permiso de funcionamiento de productos

cosméticos
Tipo de Establecimiento Establecimiento | Categorizacion MIPRO (1)
Requisito verificado en linea
Laboratorio de cosméticos X

Establecimiento de productos higiénicos de
uso domeéstico y productos absorbentes de
higiene personal

Requisito verificado en linea

Laboratorios de productos higiénicos de
uso doméstico, productos absorbentes de
higiene personal o combinados X

Laboratorios de productos cosméticos,
higiénico de uso doméstico, productos
absorbentes de higiene personal o

combinados X

Obtencidn de Registro Sanitario

La ARCSA realizara el tramite correspondiente a través del sistema automatizado, y

el procedimiento se realizara a través de la pagina web www.controlsanitario.gob.ec.

Segun la procedencia y el tipo de producto va a depender de requisitos para la
obtencion del Registro Sanitario, como la microempresa esta catalogada como un
Establecimiento de productos cosméticos los requisitos seran los siguientes segun al
Registro Oficial n°® 896, expedido el 21 de febrero del 2013:


http://www.controlsanitario.gob.ec/
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e Obtener clave de acceso e ingresar la informacién que se solicita,
de acuerdo al formulario solicitado

e Escanear los documentos gue se solicitan

e Ingresar informacion de formularios de solicitud establecidos y
documentos adjuntos establecidos en el sistema de ARCSA. Estos
documentos se ingresan en version electronica y con firma electrénica
del representante legal del establecimiento.

e Una vez ingresado lo solicitado, el sistema notificara y autorizara
el pago por servicios correspondientes.

e ARCSA demorara 7 dias para la revision de documentos.

e Yarevisado y aprobado los documentos, se autorizara el pago del
Registro Sanitario.

e ARCSA generara la factura electrénica de constancia de pago y
enviara electrénicamente

e De mantener la documentacion en orden la ARCSA emitira el
certificado de Registro Sanitario en 5 dias.

e El Registro Sanitario esta en la base de datos para que el usuario
pueda acceder a ella, la cual tendra la firma electrénica de la autoridad de

la Institucién emisora.

Al ser la primera vez que se realizara el tramite se pedira electronicamente los

siguientes documentos:

e Cédula de ciudadania
e Registro Unico de Contribuyentes

e Si el fabricante del producto es persona natural

Cumplimiento de Normas Técnicas

Se debe cumplir con ciertas normas técnicas especificas para cada producto ,

para este Registro se debe contar con algunos requisitos principalmente en las
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Normas Tecnicas del Servicios Ecuatoriano de Normalizacion (INEN ) por ende
se debe cumplir con REGLAMENTO TECNICO ECUATORIANO RTE INEN
093 “ Productos Cosméticos “, cual objetivo es establecer los requisitos que
deben cumplir los productos cosméticos, con la finalidad de proteger la vida, la
salud y seguridad de las personas , el medio ambiente y evitar las practicas que

puedan generar errores a los usuarios.

Para requisitos del producto se debe cumplir con lo siguiente:
o Seguridad
o Calidad Microbioldgica
o Conformidad con listas de ingredientes permitidos, prohibidos y
restringidos.

o Notificacion Sanitaria Obligatoria

4.1.1. Nombre o Razon Social

La razon social o también conocida como denominacién social es el nombre Gnico y
exclusivo de la una empresa dentro del territorio nacional, no pueden existir dos
empresas con la misma razén social, se puede concluir que la razén social es un atributo
legal que se genera o se establece en el documento de constitucién de una empresa y de
esta forma se la puede identificar, asi como garantizar su constitucion legal, debido a
que la constitucion de la empresa segun su tipo es de microempresa el nombre de la

empresa sera “Pronic”.

4.1.2. Titularidad de propiedad de la empresa

La empresa productora y comercializadora de Gel Nicole Ilamada Pronic se
constituye como una microempresa cumpliendo con los requisitos solicitados puesto
que no supera las ventas de $100.000 anuales y su nimero de empleados es menor a 9,
por lo que la titularidad de la microempresa estard a nombre de quien aportara con

maquinaria y recursos para la empresa como un emprendimiento unipersonal.
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4.1.3. Tipo de empresa

La empresa se ubicara como una microempresa ya que bordea las ventas de $
100.000 anuales, pero esto sin considerar temporadas bajas de ventas, ya que con esto
seria menor a este valor anual y cuenta con 7 personas para el funcionamiento de la

microempresa.

Sera una empresa que venderd al por mayor a pequefios negocios, para que estos lo
vendan al consumidor final, también se estard dentro de una empresa dedicada a la
venta de productos de belleza, considerando que el gel por su uso esta categorizado en

ese estrato.

Para el ministerio de Salud Publica sera considerada como un establecimiento de
productos cosmeéticos, debido a que se fabricara un producto cosmético que se

encontrara en territorio nacional, que se aplicara en la superficie capilar del ser humano.

En lo que respecta a la categoria de la microempresa sera la CATEGORIA 1, debido
a que en este proceso de produccion y comercializacion de gel, las actividades son de
bajo riesgo para las personas, bienes y el ambiente. La microempresa no se dedica a
almacenar materiales u objetos altamente inflamables, ni se lleva en si procesos

complejos de transformacion.

Para que la empresa entre en la categoria de economia popular y solidaria, se debe
establecer los pardmetros de lo que es economia popular y solidaria; Segun la Ley
Orgénica de Economia Popular y Solidaria (LOEPS) con fecha 04 de Mayo del 2011
establece por Economia Popular y Solidaria a la forma de organizacién economica,
donde sus integrantes, individual o colectivamente, organizan y desarrollan procesos de
produccion, intercambio, comercializacion, financiamiento y consumo de bienes y
servicios, para satisfacer necesidades y generar ingresos, basadas en relaciones de
solidaridad, cooperacion y reciprocidad, privilegiando al trabajo y al ser humano como
sujeto y fin de su actividad, orientada al buen vivir, en armonia con la naturaleza, por

sobre la apropiacion, el lucro y la acumulacion de capital.
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Entre los principios de la Economia Popular y Solidaria estan:

e Labusqueda del buen vivir y del bien comdn;

e La prelacion del trabajo sobre el capital y de los intereses
colectivos sobre los

e individuales;

e El comercio justo y consumo ético y responsable:

e Laequidad de género;

e Elrespeto a la identidad cultural;

e Laautogestion;

e La responsabilidad social y ambiental, la solidaridad y rendicion
de cuentas; y,

e Ladistribucion equitativa y solidaria de excedentes.

Las Unidades Economicas Populares.- Son las que se dedican a la economia del
cuidado, los emprendimientos unipersonales, familiares, domésticos, comerciantes
minoristas y talleres artesanales; que realizan actividades econémicas de produccion,
comercializacion de bienes y prestacion de servicios que seran promovidas fomentando

la asociacion y la solidaridad.

Emprendimientos unipersonales, familiares y domésticos.- Son personas o0 grupos
de personas que realizan actividades econdémicas de produccion, comercializacién de
bienes o prestacion de servicios en pequefia escala efectuadas por trabajadores
autébnomos o pequefios nucleos familiares, organizadas como sociedades de hecho con
el objeto de satisfacer necesidades, a partir de la generacién de ingresos e intercambio

de bienes y servicios. Para ello generan trabajo y empleo entre sus integrantes.

Comerciantes minoristas.- Es comerciante minorista la persona natural, que de
forma autonoma, desarrolle un pequefio negocio de provision de articulos y bienes de

uso o de consumo y prestacion de servicios, siempre que no exceda los limites de
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dependientes asalariados, capital, activos y ventas, que seran fijados anualmente por la

Superintendencia

Mecanismos.- Sin perjuicio de los incentivos que la legislacion en general reconozca
a favor de las organizaciones de la Economia Popular y Solidaria, el Estado fomentara,
promovera y otorgara incentivos a las personas y organizaciones amparadas por esta
Ley, con el objetivo de fomentar e impulsar su desarrollo y el cumplimiento de sus

objetivos en el marco del sistema economico social y solidario.

4.2. BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

La Base Filostfica de la Microempresa Pronic estara provista por la vision, mision,
estrategias, objetivos, principios y valores, de aqui se parte para establecer estrategias

competitivas que se generaran para la empresa.

4.2.1. Vision

Obtener la mayor participacion del mercado ecuatoriano, generando mayor
diversidad de productos para peinar el cabello, obteniendo como resultado la

satisfaccion total en nuestros clientes.

4.2.2. Mision

Elaborar un gel para el cabello que cumpla las necesidades y deseos del mercado,
elaborando un gel que sea ecuatoriano, que tenga un precio accesible, fije y humedezca
el cabello, sin dafarlo, para ser una de las microempresas ecuatorianas que busquen
generar un Gel altamente competitivo.
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4.2.3. Estrategias empresariales

4.2.3.1.  Estrategia de Competitividad

Se mide la situacion de la competencia frente al giro de la microempresa para
conocer las situaciones a afrontar, las estrategias a seguir y que se debe evitar, que seria

lo siguiente:

e Evitar confrontaciones con las empresas mas grandes y lideres del
mercado de gel.

e Concentrar esfuerzos en el mercado insatisfecho.

e No atacar el mercado que sea fiel a la competencia

e No usar publicidad que desprestigie a la competencia , si no que

realce las ventajas del gel

Una de las principales estrategias que se debe tener en cuenta es evitar
confrontaciones con la competencia puesto que en el mercado de gel, la competencia
puede usar sus recursos para acaparar el mercado en el cual la microempresa desea

centrarse y esto seria muy desventajoso para poder establecerse en el mercado.

4.2.3.2.  Estrategia de Crecimiento

Para conseguir un crecimiento en las ventas de Pronic, se generan cuatro posibles

combinaciones, pero esto centrandose en las estrategias disponibles
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Productos Productos
Mercados actuales /> Nuevos /

Mercados Penetracion de/ Desarrollo de /
Actua |eS mercados productos

MercadOS Desarrollo de

Diversificacion
Nuevos mercados /> /

Figura 71. Combinaciones- Estrategias Disponibles.

Penetracion de Mercados.- Crecer en el mercado actual con el producto que se

empezo.

Desarrollo de Mercados.- Se venden en mercados recién explorados los productos
actuales, se da a conocer los beneficios del producto en los nuevos mercados, debido a

las experiencias y mejoras realizadas.

Desarrollo de Productos.- Se desarrolla nuevos productos que tengan algun tipo de
relacion con los productos iniciales de la empresa, sacando el mayor provecho del

mercado actual.

Diversificacion.- Se generan nuevos productos para nuevos clientes.

Se aplicara en la microempresa Pronic la estrategia de penetracion de Mercados y a
la vez desarrollo de productos puesto que se pueden generar mas geles con diferentes
capacidades, como el aumento y disminucion de gramos en los geles para diferentes

tipos de ocasion pro ejemplo uno de 120 gramos para gente que viaje o para que lo
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transporten consigo al trabajo o uno de 1000 gramos para no tener que estar comprando

uno de 220 gramos mensuales, o de ser el caso de una familia grande.

4.2.3.3.  Estrategia de Ventaja Competitiva

Estas estrategias de ventaja competitivo lo que hardn para la microempresa seran:

e Defenderse contra la competencia

e Generar fidelidad por parte del cliente

Estos puntos son claves para la ventaja competitiva por lo que la microempresa

Pronic aplicara las siguientes estrategias competitivas:

e Se buscara el proveedor que ofrezca los suministros a un menor
costo que los demas.

e Se ofrecera un gel que tendra un menor valor al de la competencia

e Tener bajos costos globales

e La diferenciaciéon del producto sera el no tener alcohol el ser
producido en Ecuador, echo a base de agua y tener pantenol.

e Generar alianzas con los clientes de la microempresa para
promover el producto con el consumidor final.

e Cumplimiento de normas de sanidad y calidad, que son

presentados y recalcados en la etiqueta.

4.2.4. Objetivos estratégicos

Son las metas que se generan para una microempresa a un cierto plazo. En algunos
puntos se relacion a los objetivos estratégicos con los objetivos de la microempresa,
debido a que estan tomadas o0 en conjunto con la misién, vision y valores de la empresa,

y son las acciones que se aplicaran.
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Objetivos a Corto Plazo: Elaborar, establecer y disefiar planificaciones, politicas

presupuestos, que promuevan el ingreso y captacion del mercado quitefio, y se convierte

en un mercado fiel a la empresa.

Objetivos a Mediano Plazo: Establecer las areas o tipos de capacitaciones que

recibiran las areas de la empresa para mejorar el rendimiento y procesos, otro de los

objetivos establecidos son concentrar recursos publicitarios en areas estratégicas del

mercado, para obtener mayor participacion en el mercado.

Objetivos a Largo Plazo: Analizar, disefiar y establecer los nuevos mercados a los

cuales dirigirse y mantenerse en el mercado a través de una ampliacion de cartera con

productos relacionados al gel para el cabello

Corto Plazo

Disefiar un plan de
eficiencia y eficacia en
procesos de produccion y
comercializacion
Elaborar e implementar
politicas de compras y
proveedores

Disefar planes de
financiamiento por parte
del Estado u Entidades
Financieras Privadas
Establecer un presupuesto
acorde a los sueldos y
salarios

Disefiar una planificacion
de inversion inicial

Figura 72. Mapa Estratégico.

Mediano Plazo

Disefar
planificacion
para
capacitaciones.
Elaborar y
disefiar
cronograma de
talleres.

Crear una
planificacion de
publicidad

Largo Plazo

Disefiar planificacion de expansion
del negocio

Analizar inversiones para el
crecimiento de la empresa

Realizar andlisis de ampliacion de
cartera

Establecer nuevos productos
relacionados con la linea de gel
para el cabello
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4.2.5. Principios y Valores

Se considera como valores y principios a los compromisos que ayudara a la empresa
a generar reglamentos morales y sociales, en base al comportamiento que establecera la
empresa y los cuales también el equipo de trabajo formara parte, demostrando el nivel

de garantia que la empresa ofrece.

Los principios por los que se regira la empresa son los siguientes:

e Ambiente laboral de alto nivel, competitivo y estable, siempre recordando que la
empresa son quienes lo integran

e Dar un buen servicio y producto a nuestros clientes, siendo serviciales y
brindando productos en buen estado.

e Ayuda social a través de donaciones por parte de la empresa y sus empleados.

e Generar productos saludables y que no contaminen el medio ambiente, con
materia prima de Optima calidad y reciclando productos sin contaminar.

e Realizar las actividades con conciencia y en busqueda tanto de los beneficios de
la empresa como de los miembros de la empresa.

e Establecer precios acordes al bolsillo de nuestros clientes, a través de la

eficiencia y eficacia.

Los valores de la empresa seran los siguientes:

e Responsabilidad.- Cumplir con lo prometido en pedidos, calidad, precios,
promociones.

e Puntualidad.- Cumplir con las entregas, pagos y de igual forma cobros

e Seriedad.- Mantener las relaciones de confianza con proveedores y clientes.

e Colaboracion.- Ayudar al cumplimiento de las metas de la empresa

e Compromiso.- Concientizar las actividades y capacidades.

e Sinceridad.- Ofrecer solo lo que sea posible y accesible para la empresa.
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43. LA ORGANIZACION

La organizacion es una estructura social que se establece para cumplir un mismo fin
entre sus integrantes, esta organizacion esta formada por sistemas relacionados que
cumplen lazos funcionales especificos.

4.3.1. Estructura Organica

Es la manera en la esta estructurada y formada la microempresa, sea en organizacion
0 estructura y como estas se relacionan entre si , las divisiones que tienen y las
actividades que cumplen asi como objetivos, para esto se debe conocer o saber cuél es la

magnitud que tienen cada uno de los colaboradores en la empresa.
4.3.2. Organigrama Estructural

El diagrama estructural esta compuesto por los miembros de la empresa segun las
actividades a realizar en sus respectivas areas.
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Gerencia

Asistente | |
administrativa

Pécriiigi%n Area de Ventas admiﬁirsi?ativa
Operadores |- Vendedor Administrador
— Chofer
Figura 73. Organigrama Estructural
4.3.3. Perfiles y Funciones del Talento Humano

Las especificaciones del personal de la empresa Pronic no tienen mayores
exigencias ya que el proposito principal del negocio es generar empleo y que la misma

empresa sea autosustentable, por ende los perfiles del personal seran los siguientes:
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Gerencia Estudios de tercer nivel en carrera administrativas

Conocimientos en Area Administrativa,Contables, Recursos
Humanos, produccion y comercializacion de productos similares al

gel

Ser Lider y tener liderazgo

Establecera los procesos de la empresa, estrategias de
comercializacion, ventas, evaluara el rendimiento de la empresa,
atendera las necesidades de los clientes, se encargara de pagos,
derechos de los trabajadores asi como beneficios.

Figura 74.Perfiles y Funciones-Gerencia.

Asistente

Administrativa Puede estar estudiando una carrera admnistrativa o afin.

Se capacitara en facturacion , trato con proveedores, coordinacion
de pedidos, adquisicion de materia prima , insumos y suministros ,
control de caja chica,

Figura 75. Perfiles y Funciones-Asistente Administrativa.
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Vendedor Debe tener conocimientos en ventas , tener aptitud para tratar con

clientes dificiles, seriedad y comprometido con las labores que se
asignen

En los estudios necesarios debe ser como minimo bachiller, las
labores a realizar seran planificacion de rutas de ventas , visitas a
clientes , y cobro de cartera.

Figura 76. Perfiles y Funciones-Vendedor.

Chofer En estudios se considera que sea bachiller, que tenga licencia

profesional y conosca las rutas de Quito.

Se encargara de la entrega del gel, tambien realizar en ocaciones la
gestion de cobranzas con el vendedor , asi como el retiro de la
materia prima.

Figura 77. Perfiles y Funciones-Vendedor.



158

Operarios Deberan ser como minimo bachilleres, no es necesario tener

conocimientos tecnicos o especializados, se solicita compromiso
con la empresa y disposicion para ser capacitado.

Seran capacitados en los procesos de produccion de gel, ya que se
encargaran de generar el producto desde la mezcla de quimicos
hasta el proceso de empacado del mismo.

Figura 78. Perfiles y Funciones-Operarios
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CAPITULO V

S. ESTUDIO FINANCIERO

En el estudio financiero se realizan andlisis de la capacidad que tiene o tendra la
empresa para poder afirmar si es sustentable, por ende serd rentable y generara

ganancias.

La factibilidad de un proyecto, o empresa se mide a través de su capacidad para
mantenerse activa a través del tiempo, y en las empresas actuales esto se mide a través
del tiempo que son rentables, ya que el sentido del negocio son los beneficios actuales y
futuros, es por eso que los estudios se hacen para conocer en gqué momento la
rentabilidad sera negativa o positiva y la relacion existente entre la rentabilidad y el

capital que se invertira.

5.1. PROYECCIONES

Las proyecciones se emplean de distintas formas, en este caso se espera que muestre
como resultara la planificacion o prevision financiera, buscando analizar como se
desarrollara las ganancias o pérdidas del proyecto, con las proyecciones se pueden
tomar decisiones sobre el negocio.

La proyeccion financiera permitira conocer los gastos que tendran la empresa, el
monto mas conveniente para invertir, el tiempo en el que el negocio comenzaria a

generar ganancias
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5.1.1. Inversiones

La inversion se desglosa en 3 pardmetros los activos fijos, los activos diferidos y el
capital el trabajo.

ACTIVOS FIJOS VALORES PORCENTAJE
TEERENOS 0,00 0,00%
EDIFICIOS 0,00 0,00%
MAQUINARIAY EQUIPQS 4.875,60 13,08%
MUEBLES Y ENSERES 1.740,00 4 67%
VEHICULODS 21.000,00 56,33%
MEMAJE 38,00 0,10%
TOTAL 27.653,60) 74,18%
Figura 79. Activos Fijos.
ACTIVOS DIFERIDOS
GASTOS DE CONSTITUCION 800,00 2,15%
ESTUDIOS TECNICOS 0,00 0,00%
IMPUESTOS POR LA CONTRATACION DEL CREDITO 130,00 0,35%
INTERES DE PERICDO PREQOFPERACIONAL 0,00 0,00%
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA 50,00 0,13%
GASTOS DE CAPACITACION 200,00 0,54%
0,00 0,00%
TOTAL 1.180,00 3,17%

Figura 80. Activos Diferidos.

CAPITAL DE TRABAJO
CAPITAL DE OPERACION 8.444,61 | 22,65%
TOTAL INVERSIONES 37.278,21] 100,00%

Figura 81. Capital de Trabajo.

La mayor parte de la inversion se encuentra en activos fijos, siendo la principal
inversion de la empresa. En comparacion con los gastos de constitucion que son
minimos en relacién al capital de trabajo.
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5.1.2. Financiamiento

CREDITO 26.000,00 69, 75%

CAPITAL SOCIAL 11.278.21 30,25%
TOTAL FINANCIAMIENTO 37.278,21 100,00%

Figura 82. Financiamiento.

En cumplimiento con lo expuesto anteriormente la composicion de la inversion esta

dada por el 70% financiado mediante un crédito y el 30% aportacion del emprendedor.



5.1.3. Presupuesto de ingresos

WVOLUMEN ESTIMADO DE VENTAS DE1 A 12-2016 | DE1A12-2.017 | DE1A12-2.0198 | DE1A12-2.012 | DE1 A 12-2.020
EH UNIDADES DE PRODUCTO
GEL NICOLE 200.000 202.000 204.020 206.060 208.121
PRODUCTO Mo.2 o o 0 o o
PRODUCTO No.3 o o o o o
PRODUCTO No.4 o o o o o
PRODUCTO No.5 o o o o o
PRECIOS ESTIMADOS EN DOLARES

PRECIO PRODUCTO GEL NICOLE 0,55 0,55 0,55 0,55 0,55
0,00/ 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

INGRESOS TOTALES 110.000,00| 111.100,00| 112.211,00| 113.333,11 114.466,44

Figura 83. Presupuesto de Ingresos.
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Para los ingresos anuales se prevé la venta de 200.000 unidades de gel de 220 gramos en el primer afio y para los siguientes afios un

crecimiento minimo considerando este como el escenario mas negativo en cuanto a las ventas. La cantidad estimada para las ventas es el

resultado de la medida de aceptacion obtenida a traves de la encuesta suponiendo que el 50% del mercado meta compra el producto.
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5.1.4. Estados Financieros

Figura 84. Estados Financieros.

De acuerdo al estado financiero los dos primeros afios del proyecto se trabaja a pérdida hasta recuperar la inversion y pagar la totalidad del
crédito, con una ganancia minima al tercer afio y recuperando considerablemente la inversién al cuarto afio. El costo de ventas rodea en promedio

el 45% del valor de las ventas netas por qué positivo ya que esto permite que se pueda cubrir los gastos administrativos. Como el crédito



contratado es para tres afios, con pagos semanales al tercer afio la deuda termina. Finalizando el proyecto con una utilidad de alrededor de $

7000.00 dolares americanos.

5.15.

Flujo de Caja
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DE1A12-2015

Per.preoperacion

DE1A122016 |

DE1A122.017 |

DE1A122.018 |

DE1A122.019 |

DE 1 A 12-2.020

A INGRESOS OPERACIONALES

Recuperacidn por ventas 0,00] 105.416,67| 111.054,17| 112.164,71] 113.286,36| 114.419 22
B. EGRES0S OPERACIONALES
Pago a proveedores 3.741,91 45.108,64 47 408,51 47.849,10 48.327 06 48.766,03
Mano de obra directa 814,68 8.496,00 8.496,00 8.496,00 8.496,00 8.496,00
Mano de obra indirecta 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de ventas 1.495,89 15.600,00 15.622,00 15.644,22 15.666,56 15.689,33
Gastos de administracién 1.94375 20.270,50 20.270,50 20.270,50 20.270,50 20.270,50
Costos Indirectos de fabricacidn 448 38 4 675,98 4 668,08 468716 4705,53 472382
g.444 61| 94.151,12| 96.455,99] 96.946,98| 97 465,75| 97.945 67
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) _8.444,61| 11.265,55| 14.588,18| 15.217,73| 15.820,61| 16.473,54

Figura 85. Ingresos y Egresos Operacionales.
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D. INGRESO S NO OPERACIONALES
Créditos a contratarse a corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Créditos a contratarse a largo plazo 26.000.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aportes fuluras capitalizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aportes de capital 11.278,21 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Recuperacidn de inversiones temporales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Recuperacidn de otros activos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
| 37.278,21| 0,00] 0,00] 0,00] 0,00] 0,00

Figura 86. Ingresos No Operacionales

E. EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago de intereses 0,00 11.093,34 10.365,33 9.394 67 0,00 0,00
Pago de créditos de corto plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago de créditos de largo plazo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago participacidon de utilidades 0,00 0,00 0,00 0,00 13,85 1.513 47
Pago de impuestos 0,00 0,00 0,00 0,00 17,27 1.886,79
Reparto de dividendos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Adquisicién de inversiones temporales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Adguisicidn de activos fijos:
Terrenos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Edificios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Maguinarias y equipos 4.875,60 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Muebles y enseres 1.740,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Vehiculos 21.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Menaje 38,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cargos diferidos 1.180,00
| 28.833,60] 11.093,34] 10.365,33| 9.394,67 | 31,12] 3.400,25
F. FLUJO NO OPERACIONAL {D-E) | 8.444 61| -11.093,34| -10.365,33| -9.394 67| -31,12| -3.400,25
G. FLUJO NETO GENERADO (C+F) | 0,00] 172,21| 4222 85| 5.823,06] 157589,48| 13.073,29
H. SALDO INICIAL DE CAJA | 4702,70] 4702,70] 4.874,91] 9.097,76| 14.920,81| 30.710,30
I. SALDO FINAL DE CAJA (G+H) | 4.702,70] 4.874,91] 9.097,76] 14.920,81] 30.710,30] 43 783,50

Figura 87. Egresos No Operacionales
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El flujo de caja operacional indica que dentro de la empresa el Gnico afio que el flujo es negativo en durante el periodo preoperacional puesto
que no existen ventas aun. Pero a partir del momento en que la empresa empieza a producir los flujos de caja son positivos lo que permitira
continua con el giro del negocio y el pago de los costos del proyecto satisfactoriamente. Con la inclusién de los egresos no operacionales el flujo
aun tiene la capacidad de responder y mantener el negocio con circulante de dinero para su actividad econdémica.

5.1.6. Balance General

AL 31-XN0-2.015 | AL 31-XI-2.016 | AL 31-XI-2.017 | AL 31-X1I-2.018 | AL 31-XI-2.019 | AL 31-XlI-2.020

ACTIWO CORRIENTE
Cajay bancos 470270 4.874,91 9.097 76 14.920,81 30.710,30 4378359
Cuentas y documentos por cobrar comerciales 0,00 4 537 50 4 537,04 4 536,58 4 536,11 4 535 64

Inventarios:

Productos terminados 0,00 852,23 861,40 868,10 875,00 881,87
Productos en proceso 0,00 846,71 844 14 a50,83 857,549 a64 32
Materias primas 915,94 916,41 925 57 934,83 944 05 944 05
Materiales y suministros 3.04208 3.03042 306073 3.091,33 312181 3.121,81
TOTAL ACTIWOS CORRIENTES 8.664,72 15.058,18 19.326,63 2520248 41.044 85 5413127

Figura 88. Activos Corrientes.
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ACTIVOS FLJIOS
Terrenos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Edificios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Maguinarias y equipos 4.875,60 4.875,60 4.875,60 4.875,60 4.875,60 4.875,60
Muebles y enseres 1.740,00 1.740,00 1.740,00 1.740,00 1.740,00 1.740,00
Vehiculos 21.000,00 21.000,00 21.000,00 21.000,00 21.000,00 21.000,00
Menaje 38,00 38,00 38,00 38,00 38,00 38,00
Otros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SUBTOTAL ACTIVOS FLJOS 27.653,60 27.653,60 27.653,60 27.653,60 27.653,60 27.653,60
(-) depreciaciones 0,00 552116 11.042,32 16.563,48 22.084,64 27.605,80
TOTAL ACTIVOS FLIOS 27.653,60| 22,132 44| 16.611,28] 11.090,12| 5.568,06| 47,80
ACTIVO DIFERIDO NETO 1.180,00| 944,00/ 708,00] 472,00] 236,00] 0,00
OTROS ACTIVOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00/ 0,00
TOTAL DE ACTIVOS 37.498,32| 38.134,62| 36.645,91| 36.764,60 46.849,81| 54,179,07

Figura 89. Activos Fijos.
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PASIVO CORRIENTE
Obligaciones bancarias 0,00 0,00 0,00 0,00] 0,00 0,00
Porcién corriente deuda de Largo Plazo 0,00 0,00 0,00 0,00| 0,00] 0,00
Cuentas y documentos por pagar a proveedores 22011 2.640.50 263341 265975 2.686,31 271057
(Gastos acumulados por pagar 0,00 0,00 0,00 31,12 3.400 25 3.607 67
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES 220,11| 2 640,50| 263341 2 690,87 6.086,57| 6.318,24
PASIVO DE LARGO PLAZO 26.000,00] 26.000,00] 26.000,00] 26.000,00] 26.000,00] 26.000,00
TOTAL DE PASIVOS 26.220,11| 28.640,50] 28.633,41 28.690,87] 32.086,57| 32.318,24
PATRIMONIO
Capital Social pagado 11.278,21 11.278,21 11.278,21 11.278,21 11.278,21 11.278,21
Reserva Legal 0,00 0,00 0,00 0,00 6,12 675,08
Futuras capitalizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad (pérdida) retenida 0,00 0,00 -1.784,09 -3.265,71 -3.210,60 2.809,96
Utilidad (pérdida) neta 0,00 -1.784,09 -1.481,62 61,23 6.689,52 7.097,59
TOTAL DE PATRIMONIO 11.278,21| 9.494,12| §.012,50| §.073,73] 14.763,25] 21.860,83
TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO 37.498,32| 38.134,62| 36.645,91| 36.764,60 | 46.849,81| 54,179,07
COMPROBACION DEL BALANCE 0,00/ 0,00] 0,00] 0,00] 0,00 0,00

Figura 90. Pasivo y Patrimonio
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Como resultado de los analisis efectuados tenemos que el balance de la empresa se
presenta acorde a la contabilidad habitual teniendo un valor en activos igual a la
sumatoria de pasivos méas patrimonios, 1o que nos permite afirmar que con todos los
activos se puede responder ante las responsabilidades generadas con terceros (pasivo) y
con los inversionistas (patrimonio). Dentro del patrimonio se puede observar como
fluctla a través de los afios disminuyendo en los primeros afios como consecuencia del
pago del crédito y de los resultados a perdida de dichos periodos pero existe una
recuperacion del mismo en afios posteriores lo que se ve reflejado en un balance

positivo de la empresa.

5.2.  EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera ayuda a revisar la inversion, si los ingresos del proyecto son
justificados para cubrir los egresos y a ver la rentabilidad que se genera para el inversor,
también verifica que tan factible es el crédito en términos econdmicos. Este estudio
mide la salud financiera de la empresa prestando atencion a la liquidez, rentabilidad y

endeudamiento, para poder verificar el estado.

Para un inversionista esta evaluacion es importante ya que mide los ingresos y
egresos generados del proyecto y de esta forma la rentabilidad que generara, la
evaluacion financiera es la parte finan del analisis de factibilidad del proyecto, para

saber si es posible aplicar el proyecto o no.
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5.2.1. Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

% APORTACION TMAR | PONDERACION
ACCIONISTAS 30,25% 20,00 %] 6,05%
CREDITO 69,75% 11,20% 7.81%
TMAR GLOBAL 13,86%

Figura 91. TMAR.

Para considerar un proyecto rentable los accionistas esperan una TMAR (Tasa
Minima Atractiva de Rendimiento) de alrededor del 20% por lo que la TMAR tiene un

resultado del 13.86% que es 6ptimo para el negocio.

El 20% considerado para este andlisis proviene del 16.30% de tasa maxima de

créditos de consumo mas un premio al riesgo del 3.70%.



5.2.2.

Tasa interna de retorno (TIR)
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DE 1 A 12-2.020

FLUJO DE FONDOS DE 1 A 12-2015 | DE 1 A 12-2016 | DE 1 A 12-2.017 | DE 1 A 12-2.018 | DE 1 A 12-2.019| DE 1 A 12-2.024 | DE 1 A 12-2.025

Inversion Fija -27 653,60 0.00] 0.,00] 0,00] 0,00] 0,00 0,00
Inversion Diferida -1.180.00
Ofras inversiones 0,00 0,00 0.,00] 0,00 0.00] 0,00 0,00
Capital de trabajo -8.444 61
Flujo Operacional (egresos) ingresos 11.265,55 14.588,18 15.217,73 15.820,61 16.473,54 16.473,54
Impuestos 0,00 0,00 17,27 -1.886,79 -2.001,88 -2.001,88
Pariicipacion de los trabajadores 0,00 0,00 13,85 1.513.47 -1.605.79 -1.605,79
Valor de Recuperacion:
Inversion fija 3.492 72
Capital de trabajo 8.444 61
Flujo Neto -37.278,21 11.265,55 14 588,18 15.186,60 12 420,36 12 865,87 24 803,20
TASA INTERNA DE RETORNO | 33,76%

Figura 92. TIR.

Contrastada con la tasa minima aceptable de rendimiento demuestra la rentabilidad del negocio al ser mayor la TIR que la TMAR, es decir la

inversion en este proyecto es mas rentable que las alternativas existente en el mercado. A mayor TIR mas rentabilidad en el proyecto.



172

5.2.3. Valor actual neto (VAN)
ANOS FLUJO OPERACIOMAL VAN
(PRECIOS COMNSTANTES) 13.,86%

DE 1 A 12-2015 -37 278,21 37 278,21
DE 1 A 12-2016 11.265,55 9. 894 00
DE 1 A 12-2 017 14 588,18 11.252 00
DE 1 A 12-2 018 15 186,60 10 287,00
DE 1 A 12-2 019 12 420,36 7.389,00
DE 1 A 12-2 020 12 865,87 G. 722 00
DE 1 A 12-2 021 12 865,87 5.904,00
DE 1 A 12-2 022 12 865,87 5185, 00
DE 1 A 12-2 023 12 865,87 4 554,00
DE 1 A 12-2 024 12 865,87 3.999 00
DE 1 A 12-2 025 24 803,20 6 771,00

VALOR ACTUAL NETO 34.678,79

Figura 93. VAN.

Al ser el VAN un valor positivo cumple con los objetivos financieros del proyecto
que es maximizar la inversion, trayendo a valor presente la diferencia entre los cobros y
pagos realizados del proyecto, se genera un valor positivo y considerable que sustenta la

viabilidad del proyecto



5.2.4. Periodo real de recuperacion de la inversion (PRRI)
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AROS

FLUJO OPERACIONAL

SUMATORIA

PRRI n HASTA QUE SUM (FNC) = INWVERSION
DESCONTADO FLUJO NETO

DE 1 A 12-2015 -37.278.21

DE 1 A 12-2016 11.265_ 55 11.265 .55

DE 1 A 12-2.017 14 .588.18 25.853,72

DE 1 A 12-2.018 15.186_60 41.040_ 32 2,30 AROS
DE 1 A 12-2.019 12.420. 36 53.460. 68

DE 1 A 12-2.020 12.865. 87 66.326.55

DE 1 A 12-2.021 12.865.87 79.152 43

DE 1 A 12-2_ 022 12.865.87 92.058_ 30

DE 1 A 12-2.023 12.865.87 104.924 17

DE 1 A 12-2.024 12.865. 87 117.790.05

DE 1 A 12-2.025 2480320 142.6583.25

Figura 94. PRRI.

Luego del analisis de los resultados del proyecto se llega a la conclusion que la inversion se recuperara al cabo de 2 afios y cuatro meses de

iniciado el proceso de produccién y ventas.
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5.2.5. Relacion beneficio costo
O OPERACIOMNAL,
LIS DESCONTADO
T DE 1A 12-2015 3727821
__DE1A12-2016 9.894,00
DE 1A 12-2.017 11.252 00 R = VALORACTUAL
DE 1A 12-2.018 10.287,00 INVERSION
DE 1A 12-2.019 7.389.00
_DE 1A 122020 6.722,00 R = 1,93
_DE1A12-2021 5.904 00
DE 1 A 12-2.022 5.185,00
DE 1 A 12.2.023 4.554 00
_DE 1A 12-2.024 3.999,00
DE 1A 12-2.025 6.771,00
71.957,00 |

Figura 95. Relacion Beneficio Costo.

En relacién al costo beneficio tenemos que por cada délar invertido en el proyecto

este genera $ 0.93 ctvs.

5.2.6. Punto de Equilibrio

VENTAS = PRECIO X CANTIDAD
VWEMNTAS

= C. FIJOS + C. VARIABLES + UTILIDAD

FPUNTO DE EQUILIBERIO, LA UTILIDAD = O

(=] = CFE
P - CWVu
COSTOS FIJOS DE 1 A 12-201&
- — == PORCENTAJES

Mano de Obra Directa 8496, 00 7.E1%%
Mano de Obra Indirecta 0, 00 00025
Reparacion y Mantenimbenio 146,27 0, 13%
Arriendos 2 400,00 2 15%
Seguros o7.51 0.09%
Imprevistos 135.76 0.12%
Depreciacion yw Aummortizac hdn 5. 757,16 5.16%6
Gastos de Ventas 15 645 83 14 019
Gastos de Adminisiracidn 20,270,550 18._15%
Gastos Financienos 11093, 34 0 0949
TOTAL COSTOS FILJOS 54,042, 37 57 ,36%
COSTOS VARIABLES
Materias Prmas Consumidas 11.039, 22 o_89%
Suministros 71,20 0.00%
Materiales Indirectos S5 505,00 32.59%
TOTAL COSTOS VARIABLES 4T 815,42 42 58%
PUNTO DE EQUILIBRIO: |

UMNIDADE sl 205.315 102,66%

\rALDnEsl 112.923 102,66%

Figura 96. Punto de Equilibrio.

El punto neutro en el que la empresa no genera pérdidas ni ganancias es cuando

vende 205.315 unidades del producto, generando un valor en ventas de $ 112.923,00
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5.2.7. Resumen del proyecto donde se ve la vialidad del proyecto

Figura 97. Viabilidad del Proyecto.

Este cuadro presenta un resumen de lo anteriormente expuesto en cada uno de los items y nos da como resultado la viabilidad del producto y
del proyecto que hemos desarrollado.



5.2.8. Analisis de sensibilidad

Tabla 62. Analisis de Sensibilidad.
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VARIABLES TMAR TIR VAN B/C PRRI RESULTAD
ORIGINAL 13,86% 33,76% 34.678,79 1,93 2,30 VIABLE

PRECIO -10% 13,86% 9,46%  (7.600,03) 0,8 7,77 NO VIABLE
VOLUMEN DE VENTAS -10% 13,79% 19,39%  9.650,58 1,26 4,43 VIABLE
COSTO MATERIA PRIMA +10% 13,88% 30,99% 29.889,91 18 2,04 VIABLE
SUELDOS Y SALARIOS +10% 13,92% 24,73%  1.986,12 1,51 3,26 VIABLE

Como parte del analisis del proyecto se ha desarrollado ademas un analisis de sensibilidad tomando como variables aquellos factores mas

sensibles a cambios y que no dependen de la ingenieria del proyecto. Como son el precio, el volumen de ventas, el costo de la materia prima y los

sueldos y salarios.

Teniendo como resultado que el Unico factor de sensibilidad es el precio, siendo que si se decide disminuir el precio en tan solo un 10% el

proyecto deja de ser viable
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

e Al considerarse la creacion de una empresa de economia popular y solidaria se
consideraba como principal objetivo el lineamiento al Plan Nacional del Buen Vivir
actual, y la generacion de nuevas fuentes de trabajo, pero al analizar que las ventas
netas alcanzarian los $100.000 anuales se demostrd la nulidad de ser una empresa de
economia popular y solidaria, ya que ese tipo de empresas solo busca poder generar
empleos y recibir beneficios del Estado

e EL producto que se oferta en este caso Gel Nicole, tuvo una aceptacion del 93 %
de las personas encuestadas en el sector rural del distrito metropolitano de Quito,
puesto que buscan un producto de calidad que sea echo por manos ecuatorianas y que
tenga un precio menor a $1 por ende demuestra que el producto que desea ofertar la
empresa Pronic tiene gran aceptacion por el mercado al que se dirigira.

e Laviabilidad del proyecto es bastante sensible al cambio del precio del producto
segun el andlisis de sensibilidad, puesto que reduciendo el precio en un 10 % el
proyecto dejaria de ser viable por el periodo de recuperacion que seria en 7 afios,
dejando de ser rentable.

e El andlisis financiero demostr6 que es factible la creacion de la empresa Pronic,
con el crédito a solicitarse, ya que los resultados obtenidos fueron del TIR de un
33,76 %, VAN $ 34.678,79, Relacion Costo Beneficio de $ 1,93 con un Periodo de
recuperacion de 2 afios y 4 meses

e Segun los resultados obtenidos del proyecto la creacién de una microempresa es
mas factible para erradicar la pobreza, generar fuentes de empleo, sustituir los
productos importados, siempre y cuando quien dirija el proyecto cuente con un
capital inicial y los conocimientos para ejecutar, controlar, evaluar y direccionar el

proyecto, ya que ofrece puestos de trabajo a personas de escasos recursos sin que
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tengan mayor conocimientos técnicos o estudios superiores mas que el bachillerato
en la mayoria de casos, y al generar utilidades, estas seran repartidas segun lo
establecido por la ley, permitiendo que los trabajadores puedan sustentar sus gastos y

mejoren su calidad de vida.

6.2. Recomendaciones

o Se recomienda la realizacion del proyecto de factibilidad pero sin
alinearlo como una empresa de economia popular y solidaria, si no como un proyecto
que genera fuentes de empleo, promueve a la sustitucion de importaciones y utiliza
mano de obra ecuatoriana.

o Mantener las instalaciones en un sector rural donde se tenga mayor
facilidad de acceso de los medios de transporte y de igual forma este en las cercanias
tanto de trabajadores como de clientes, para la minimizacion de tiempos de entrega.

o Aplicar a la tasa de crédito que ofrece la Corporacion Financiera
Nacional, ya que es una de las mas adecuadas para el proyecto, puesto que los
requerimientos para acceder a esta es presentar un analisis de factibilidad del

proyecto el cual una vez analizado y presentado se dara la aprobacion del crédito.
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