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RESUMEN

El presente proyecto analiza la factibilidad de crear una emerelsecual sefabrique y
comercialice una crenyaara limpieza profunda de manos de personas que tienen contacto
permanente con grasas, aceites y en general sustancias de tralapbesrgo agua, sin
utilizar agua, jabon vy toallatales comotransportistas, personal de talleres de metal
mecanica, pintura automotriz, cerrajeria, &méca automotriz y relacionados

El nombre elegido para este producto es ECOWASH; una crema perfuonadantrada

para una limpieza profunda de las manos que no requiere lavado, mevimyor
beneficiode este producto es el ecoldgico, debido a que ahorra agua y cuida el medio
ambiente

Para ECOWASH se aplicard upatrategiagenérica basada en diéferenciacionpara un
nicho de mercado especifidas actividades de la cadena de vatgulsan €édesempefio
de la empresalas estrategia de marketingimpulsan la insercion del producto en el
mercado objetivollegandoa los consumidorgsaracubrir sus necesidades y expectativas,
asegurandta disponibilidaddel productaa un preciale $2.50USD

El proyectorequiereuna inversiortotal de $31.4140USD. Este valor séfinanciadocon
un préstamo bancario de $20.000,00USD, para lo cual se ha considerado la tasa efectiva
de la CFN del 10%a diferencia es la aportacion duefio de la empresa.

La tasa intena de retorno es positiva del826 que es mucho mayor a Iadade descuento
utilizada del 17.1%. El valor actual netes positivo con un valor de $46.223 8D, por
lo que estos indicadores demuast que el proyecto es viable para su creacian
recuperacion del capital de $11.488USD sera erel segundoafio de operacion de la
enpresa.



ABSTRACT

This project studieshe feasibility of creating companywhich manufactures and selds
deep cleaning cream for people’s hanti® are inconstant contact witgrease, oil and
generalWwork substancewateri insoluble,without usingwater, soapand towel previousty
such asarrier, metalworking workshop stafauto paintinglocksmith auto mechaniand

related

The name chosen fdinis product iECOWASH a scentedream,concentratedor deep
cleaninghandsthat does not requirgrerinsing the greatest benefdf this productis
ecologicdue to itsaves water angrotects the environment

For ECOWASH a genericstrategy based odifferentiation for a specific markes
applied the activities othe value chairencourage théusness performancélarketing
strategiedboost he insertion of the produdn the target markereaching consumer®
satisfy their needand expectationensuringoroduct availabilityat a price ofs 2.50USD

The projectrequired atotal investment of $1.414,60USD. This costwill be financed
with a bank loan of 20.000,00USD; for whichit has been considered te#ective rate
of 10%of theNFC, the difference is theontributionof the companypwner.

Theinternal rate of returms positive108% which is muchhigher than theliscount rate
usedof 17.1P0. The net presentalue is positivewith a value of$ 46.225,98USD; so

theseindicators show thathe project is viabldor its creation,capital recoveryof $

11.414,6@SD will bein the secongear of operationf the company.
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CAPITULO |

1. OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

El conservar las manos limpias es una forma segura de evitar que se propaguen
gérmenes nocivos pala salud. Todos los dias cada persestien contacto conarios
objetos y expuesta diferentes tipos de contaminacién y gérmenes, invisibles a simple
vista y que ocasionan enfermedadgslavarse las manos gesinfectarlags importante
cuando estan sucid® mas comun es usar agua Y jakiem el mercad@xistede todo tipo

y presentacion, siguiendo un procedimiento establ¢@dwin, 2011)

El uso de jabon y el tiempo que se utiliza para lavarse las manos agudar da
grasa Yy la suciedad que retielze mayoria de los ggenes al facilitar el lavadda
frotacion y dejeenlas manosun olor agradable (o que crea unteéntivo para su uso). Si
se usan apropiadamente, todos los jabones son igualmente efectivos para remover los

gérmenes que causan enfermeda(esy, 2009)

El secado de manos es tan importante como el lavado mismo, ya que la humedad
contribuye con la recolonizacion ddcroorganismo®n la piel. Unestudio menciona que
nuestras manos pueden tocar 300 superficies diferentes cada 30 minutos, aumentando la
capacidad de adquirir o transferir bacterias si las manos se encuentran humedas

(Medellin, 2007)

Existe otro tipo de suciedad, insoluble en agua que se adhiere y percude las manos de

personas tales comtransportistas, personal de talleres de metal mecanica, pintura
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automotriz, cerrajeria, mecanica automotriotros, expuestas a aites, grasas, hollin,
pegamento yotras sustancias. Para removerla, a mas de agua y jabon muitinah
compuestos como shlventesorganicos(thinner) gasolina,jabones para ropa y platos,
exfoliantes,ya que cuentancon pocas opciones en el mercapge les permitara la vez,

limpieza profunda, desinfeccion y cuidado de sus manos

El objetivo delpresentegroyecto es crear una empresa que permita la fabricaciéon
de una cremaara el lavado y cuidado de las marmge no requiere aguajabén ni la
utilizacion detoallas EI nombre elegido es ECOWASH, geeta compuesto pamna
férmula altamente concentrada que logra rendimientos superiores a un costo razonable.
Por lo expuestose evita la compra de jabon, desinfectante y cremas; o productos
adicionales para el cuidado de las manos ya que presenta estos beneficios en un solo
producto. EOWASH podria semusadopor cualquier persona que quiere mantener sus

manos cuidadas y contribuir con el ambiente.

Dentro del sector econdmico de los transportistasryicsas relacionados en la
provincia de Imbaburaexiste un sector importante #6308 personagjue realizan tareas
gueensucian y percuden sus mar(@sstituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

En la encuesta realizadsl,77%de las personassar agua y jabdn para la eliminacién de
aceites, grasas y suciedades, siendte@& método clasico de aseo de sus manos, aunque el

16 % utiliza disolventes para el lavado de suciedades extremas. Estos dos métodos son los
mas uilizados para la limpieza de lasanos, notandose falta de cuidado de su Rlalso
frecuente de disolventesjgbdn reseca las manos, ademas de termgriedades toxicas,

contaminanel ambiente y para su enjuagregiuieren gran cantidad de agémtre los
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encuestadodos resultados ayudan a comprender el desconocimiento desrssngs
acercade los productede limpieza de sus manostarsuciedades, aceites y grasesha
observadoque el 51% no ha comprado y el 16 % ha pensado comprar crema u otro
producto que no utiliza agua para la limpieza de sus manos, lo que significayquea
oportunidad para promocionar el uso de este tipo de prodiet@visualizar los grafice

de los resultadoger Anexo 3

Actualmente nose conoce ningun productode las mismas caracteristicas,
posicionado entre loslientes y consumidores, de alli la oportunidad de negocio, para
incursionar con una crema para el lavado de las mamosecesidadle utilizaraguay

jabon ni toallas, con valor agregado en el cuidado de la piel.

Es muyimportante resaltar comearacteristica emocional y tangible, el ser un
producto ecoldgico que permite el ahorro de recursos importantes como el agua y el papel.
Las personas escogidas como mercado objetivo, usan jabones, consumen abundante agua
y tienen sus manos asperas y peidas] ya sea por falta de conocimiento de un producto

de mejor rendimiento o por el precio.

1.1Disefode la investigacion de mercado

Para valorar esta oportunidasi como para conocer mejorceimportamiento del
potencial consumidor, se disefié una investigaaien mercado tipo descriptiva y
exploratoria que permitarindar informacién sobreel grupo meta a quiesehabra de

aplicarse el estudiojpb deinformacionva a obtenerseamafiode muestra y forma de
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calcularlg métodode recoleccion de datosorocedimientoy andlisis de la informacion.

(Joseph F. Hair, Robert P. Bush y David J. Ortinau, 2010)

La investigaciordescriptivaocupa de datosuantitativos, esta basado en recolectar
suficiente informacion de un grupo objetivo aplicando una encpestarecolectar las
actitudes de los clientes, sus intenciones y comportamientos, al igual que describir el
namero de competidores y sus estrategiasi,permitiendo brindar informacién primaria
necesaria para guiar a confeccionar estrategias de markgosgph F. Hair, Robert P.

Bush y David J. Ortinau, 2010yer Anexo 1

La investigacion exploratoria permitird proporcionarbases y lineamientos
generales que permitagl reconocimiento dela realidad del entorno que deseamos
conocer. (Benassini, 2009) como son, los conducbres de transporte de pasajeros,
personal de talleres del campo de metal mecéanica, pintura automotriz, cerrajeria, mecanica
automotriz, para asi lograr captar aquellos factores que pudieren pasar desapercibidos en

primera instancia al elaborar los parametros para ECOWASH.

Los dos tipos de recoleccion de informacion secundarios seran la revision
bibliografica y las busquedas electronicas. Las busquedas bibliogditagiranofrecer
los antecedentes, aclarar las idedsfinir las preguntas de investigaciomrecisar
conaptosy, las busquedas electronicas fuentescomoexpertos de la industria, autores

independientes de articulos de revistas y periodizogas que contengan informacion
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actualizada que seraplicadasal estudio.(Joseph F. HairRobert P. Bush y David J.

Ortinau, 2010)

1.2 Disefiomuestral

Para el estudise escoge como mercado de prueba la provincia de Imbakera y
establece el grupo objetivb5001empresa de reparacion de automotodesotos y1307
conductores dautomdores de alquiler gasolina y d& de la provincia de Imbabyral

cual represental 9.70% de la poblacién econémicameatgiva PEA) de la provincid

El método de recoleccion de dates de tipo encuestpermitira identificary
asegurarl marco de muestreo necesario para llevar a cabo la investigalwéaph F.

Hair, Robert P. Bush y David J. Ortinau, 2010)

Se utiliza el método dedisefio probabilisticoaplicando el tipo de disefio de
muestreo aleatorio simplelebido a que ldimuestra seleccionada de modo que cada
elemento o persona tiene la misma oportunidad de resultar selecciofiaoiaglas A.

Lind, William G. Marchal, Samué\.Wathen, 2005)

YINEC, 2010. Resultados del Censo 2010 de poblacion y vivieméh Ecuador Fasciculo Provincia de
Imbabura. Obtenido dettp://www.inec.gob.ec/cpv/descargables/fasciculos_provinciales/imbabura.pdf
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1.3Tamafo de la muestra

El tamafio de la mestraque se analizase basaen unapoblacionfinita y se
considera aplicar la formula para muestreo de tipo aleatorio sif@g@sar, 2005)

62z

" Qr0 p onrn

Endonde

1 (n) corresponde al tamafio de la muestra

1 N tamafio de lpoblacion cuandaéstaes finita

1 Grado de confiabilidad (z) ded0%, que representa al 1.65 tomado de la
distribucion normal(Benassini, 2009)

1 Probabilidad de que la poblacion escogida no represente las caracteristicas del
mercado meta (q), se asumidgramdel 20% deegrupo objetivo,cuyas necesidades
no han sido satisfechas. Enmg. tal sentido

1 Un error dé5% por eéctos de calculo (d).

Por lo tanto, kvalor de (n)es de 172, es decir una muestra de 172 personas de las
cuales pueden setransportistas, personal de talleres del campo de metal mecanica,
pintura automotriz, cerrajeria, mecanica automadezla provincia de Imbaburgara

aplicar la encuesta.
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1.4 Encuestas

El disefio del cuestionario tiene la finalidae ser unbuen instrumento de
recoleccionde datos, con el objetivo de transformarse en informacién confiable y valida
para la investigacion de mercaddoseph F. Hair, Robert P. Bush y David J. Ortinau,

2010)

El método de recoleccion de informacién tiene un enfaguamtitativo y utiliza
una encuesta personaisando como instrumento un cuestionario, que se aplicé a los
conductores de transporte de pasajeros, personal de talleres del campd oecasiaa,
pintura automotrizmecanica automotriz de la provincia de Imbabura, entre el 1 y 30 de
agosto del 2011, con el fin de obtener la informacion necgsamdala investigaciorse
consider6 que este canal es el mas adecuado para efectuar las primeras ventas del
producto y ge la oportunidad de realizar la encuesta coincidia con la temporada de

vacaciones que es cuando realizan el mantenimiento general de sus vehiculos.

El formato de & encuesta realizada puede verse eAngxo 2y a través de ellase
pretende obtener informacion de:

1 Los productos comunmente utilizados para el lavado de sus manos;

i Laintencion de compra de las personas por el producto.

1 Frecuencia de compra en el lapso de un afio y sus presentaciones;

1 Lugares donde los comprarian;

1 Rango de precio que pagarian;

9 Caracteristicas del producto;

1 Perfil de las personas que desean comprar los productos;



20

1.5Resultados dda investigacion de mercados

Perfiles de los encuestado$:a encuesta se aplicd a 172 persaegin el célculo
muestral(ver literal 1.3), entreconductores de transporte de pasajeros, personal de talleres
del campo de metal mecanica, pintura automotriz, cerrajeria, mecanica automotriz de la
provincia de Imbaburala encuesta dur6 30 dian la temporada de vacaces

estudiantiles de la region sierra.

Para el analisis de los datos se utilizé la hoja electrénica Microsoft Excel. A
continuacion se desglosan las conclusiones de las preguntas de la investigacién de

mercado, para visualizar los graficos de los resodt@wder Anexo 3:

Como interpretacion a la pregunta 1, las personas encuestadas afirman en un 77%
gue usa agua Yy jabon para la eliminacion de aceites, grasas y suciedades, siendo este el
método clésico de aseo de sus manos, aunque el 16 % utiliza disolventes para el lavado de
suciedades extremas. Estos dos métodos son los mas utilizados para la limpieza de su
manos, notadndose falta de cuidado de su piel. El uso frecuente de disolventes y jabén
reseca las manos, ademas de tener propiedades toxicas, contaminar el ambiente y para su
enjuague requieren gran cantidad de agdatre otros productos utilizad estan
detergentes en polvo €a) 4.1%, deternte liquido 1.7%, lavaplatos #lza)0.6%, toallas

humectantes 0.6%.

En lapregunta 2, los resultadegyudan a comprender el desconocimiento de las

personas de los producto de limpieza de sus manos ante suciedades, aceites y grasas,
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observando que el 51% no ha comprado y el 16 % ha pensado comprar crema u otro
producto que no utiliza agua para la limpieeasus manos, lo que significa que hay una

oportunidad para promocionar el uso de este tipo de productos.

En la pregunta 3, las personas encuestadas manifiestan en un 33% tener
desconocimiento de la existencia de eg@ tle productos en el mercad®3% no

compran por el precio y 20% no han encontrado en el mercado.

En la pregunta 4, los resultados son muy importantes porgue el grado de aceptacién
del producto de las personas encuestadagin esta investigacion de mercado, desean que
para la fabricacion y presentacién se lo realice en crémafrecuencia que estaria
dispuesta a comprar para el lavado y cuidado de sus manos sin la utilizacion,de agua

afirmaen un 78%gueusaria mensualemte.

En la pregunta 5, los resultados para la medicion del lugar donde se realizaria la
compra, afirman en un 40% que comprarian en un centro comercial y el 30% desearia que

le visite un asesor.

En la pregunta 6, de las personas encuestadas el deggdnesn primera instancia
estaria en unos 50% dispuestos a pagar entre $3 y $5duiEntos estratégicos para la

propuesta financiera.

En la pregunta 7, la preferencia mas alta fue respecto al precio con el 39%, seguido

de cerca por la limpieza profunda en un 27% vy el restante es comeneastd 9% por la
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fragancia que deberia tener la crema y un 15% por sus propiedades humectantes, al
momento de tomar una decision en la compra del producto para la limpieza de grasa,

aceite y suciedad.

Y en la pregunta 8, la mayor parte del mercado sera las empresas de transporte
publico con un 44%, seguido de los talleres de mecanica automotriz c@9o,ho3que
finalmente conduce a una satisfaccion en la utilizacién del producto y la confianza en

adquirir el mismo.

1.6Tamano del mercado

El mercado objetivo esta conformado por 15@@itsonas ocupadas en la actividad
econdémica deeparacion de automots y motosy 1307 conductores dautomotores de
alquiler de gasolina y disel de la provincia de Imbabumn unapoblacion totalde
16308 lo cud representa el representa el@4 de la pblacion econbmicamente activa
(PEA) de laprovincig€.Segun datos de la encuesta@I% compraria el product®5 % de

confiabilidad) por lo que se establece el mercado objetiv@48personas para el mercado de

prueba.

La determinacion de la cantidad de intencidon de compra segun encuesta, se aprecia en
la Tablal.

INEC, 2010. Resultados del Censo 2010 de poblacién y viviemeh Ecuadoi Fasciculo Provincia de
Imbabura. Obtenido dattp://www.inec.gob.ec/cpv/descargables/fasciculos_ipoiales/imbabura.pdf
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Tabla 1. Tamafo de mercado ECOWASH

TAMANO DE MERCADO

DESCRIPCION VALORES UNIDADES REFERENCIA
INEC, 2010. Resultados del Cen
2010 de poblacion y vivienda en
Ecuadori Fasciculo Provincia d

L - Personaslel Imbabura. Obtenido d
Poblacion objetivo 16308 sector http://www.inec.gob.ec/cpv/descar
ables/fasciculos_provinciales/imba
ura.pdf
Usuarios que Personas/mes Segun encuesta 16% y foula de
com ran’gn 2497 14.00% célculo de la muestra 9%
P OO0 confiabilidad
Intencion de compra 1 unidad por Unidades de 250 gramos

usuario/mes

Fuente: Elaboi@on propia, basado en datos likelral 1.3 y en resultados de las encuestas
del Anexo3.
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CAPITULO I

2 ANALISIS EXTERNO

2.1 Entorno general

El sector de analisi€Sistema de Clasificacion Internacional Industrial Uniforme,
Cl 1l U: AFabricaci-n de productos qu2micos,
jabones y detergentes preparados para limpiar y pulir perfumes y prepaeaiasdor)
corresponde a los prodos de limpieza de manos y cremaislizados comunmee en el
nicho especificado y elual remplazarisECOWASH dadas sus caracteristicas y enfoque

de introduccidon(INEC, 2011)

Segundatos obtenidos da (Camara de la Industria Cosmética, 201G)e redne
a empresasiacionales y multinacionaleseldEcuadoy sector cosméticolas cifrasde
exportacionepara enero del 201flieron gel de bafiale $%.550,51, Toallas Himedas de
$23.828,58, Jabones &65.616,54, Jabon de lavar 8#86.656,16, Jabén Projab de
$538.503,28,generandocomo total deexportacionesen los productos de limpieza

$820.15507, en el queel jabonesel de mayor exportacion

En cuantaa las importaciones las cifras pagel y jabén liquidcesde $10.675,85,
Jabdn facial yabén de mano0$628.922,38, Toallas humed$$32.046,93, Jabon liquido
y gel antibacteria$30.352,61 con un total demiportaciones para el Ecuador aeo del
2011 de801997,77 siendo el jabon de mayor importaciq€amara de la Industria

Cosmeética, 2011)
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Por informacion de estudios realizados f&anchez, 2007)A L o s j abone:
domésticos constituyen una importante fuente de sustancias organicas e inorganicas
descargadaa medio ambiente, normalmente a través de sistemas de evacuacién de aguas
residuales e industriales, por lo que se produce una amplia dispergiénngemos en el
ent or no Bncaorfsécuenc@oel entorno econémicaambiental del pais se
muestraoportunopara la incursion de nuevos productos de limptezananosle caracter

ecolagico.

Para el cao de ECOWASH, se ha fijado uiesgo pais anayo 2012 de 948, es
decir en un 98%. La tasa de riesgo estara basada en el riesgo que corra la empresa en
forma cotidiana en sus actividades productivas. Se ha determinado como una medida
practica el asumir que el inversionista al menos espera quaeso de mantengatacto
en el tiempo, lo que gelaciona con la tasa de inflacion de la economia ecuatoriana, que

es del 6.12% a marzo del 20{Ecuador, 2012)

2.2 Analisis gctorial

El andlisis sectorigbarala fabricaciébn deaunacrema para limpieza de manos que
no requiere agugermitira determinar si la estructura de la industria analizada asegura
una rentabilidad promedio a largo plazo superior al costo de oportunidad de capital. Para
este analisis se utilizéa el modelo ddas cinco fuerzas de Portex fin de determinar el
efecto delas fuerzas competitivagivalidad entre competidoreguevosentrantespoder
de negociacion de los clienteproductos sustitutos, poder de negociacion de los

proveedoregPorter, Competitive Strategilew Introduction, 1998)
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Figura 1. Esquema de las cinco fuerzas de Porter

Competidores
potenciales

Amenaza de
nuevos competidores

Competidores de la
El poder de negociacipr : : El poder de negociacior
de los proveedores industria de losclientes

Proveedores é h Clientes

Rivalidad entre las
empresas existentes

Amenaza de producto:
0 servicios sustitutivos

Sustitutivos

Fuente(Porter, Competitive Strategilew Introduction, 1998)

2.2.1 Nuevos entrantes

Los nuevos competidores que pudieren ingresar al mercado, sea en la fase de
introduccion, desarrollo o madurez del producto ECOWASIt por encima de las
barreras de ingreso existenté&s mayor amenaza es comprensible en el corto plazo dado
guela capacidad de produccion solo se enfocara para la provincia de Imbabura, mientras
gue una indstria bien desarrollada puedaptar un mercadacacional con un producto de

similares o iguales caracteristicaddemas, &s barreras de entrada son bajas puesto que la
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inversion requerida es baja y el conocimiento no es dificil de adquirir. Los nuevos

entrantes pueden ingresar con estrategias de rel@servicio.

Las industrias ya establecidas poseen gran disponibilidad de o®diis
Financiero Digital, 2012)su tecnologia puede estar disponible a muy bajo ccstoeyo
inmediato, puede sattilizadaen procesos para otros producti@s grandes compafiias
pueden tardar mas tiempo en ingresar debido al tamafio de mercadivaycsyacidad de
produccién.Para la fase introductoria la lealtad hacia ECOWASH como marca serd muy
débil debido a su etapa msitoria en posicionamiento, sin embargo se espera que este

factor juegue considerable rol en la decisién de compra de los clientes.

La transformacion dela Matriz Productiva generamayor valor agregado,
democratizando el accesol@s factores de lgroduccién especialmente pequefias y
medianas empresad Gobiernodel Ecuador poya al proceso productivo en las etapas de
produccion, distbucion, intercambio, comercio gonsumo(Ministerio Coordinador de
Produccién, Empleo Yompetitividad, 2013)y, al ser un producto de caracteristicas
sanas Yy de un nivel de consumo basiene buena prospectiva de produccién basadas en

las regularizacioe incentivosEstatales; ademasgira a las normas de salud vigente

Los entrantes potencialeson las industrias ya establecidas con esquemas
produdivos en el mercado ecuatorianad_barreras de entrada son altas fuanuevos
participantes poel acceso al conocimiento de formulacignja utilidad baja por el

tamafno &l mercado.

2.2.2 Poder de negociacion de los clientes
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Los clientesestan enfocadoal sector automotriz, metalmecénica, concesionarios
de automdvilestalleres de reparacion de automéviles y engweke transporte terrestre
La venta seré& directa por reposicion de stock y el vendedor distribuira el producto. Aunque
existen pocas opciongsraelegir, los clientes tienen alto poder de negociaciéon porque no

mantienen lealtad con ningun producto.

Los consumidores son las perasndel campo de metal mecanico, pintura
automotriz, cerrajeria, mecanica automotriz, y conductores de transporte los cuales usaran
ECOWASH para la limpieza profunda de grasas, aceites y suciedad, logrando beneficio de

manos limpias, suaves, aromatizadhasrrando el consumo del agua.

Se ha definido un nicho al que se dirigira ECOWASH, el mismo que no esta
informado de los beneficios y ventajas del producto, lo que podria generar cierta
desconfianza inicialEl consumidordemoraé en la eleccion del producto, tiempo que se
puede optimizar si se lo vende por catalogo, pedido o en venta directa al igual que aquellas
empresas que venden articulos de manera masiva. ECOWASH no es exclusivo y debe
manejar mucho la imagen de marchrensumidor es consciente que debe acceder a un

lugar especifico para realizar la compra o esperar a su ver{iféstaro, 2012)

2.2.3 Productos sustitutos

Considerados como una amenaza en el corto y largo plazo ydizkcion diaria,
especialmente cuando se lo contrasta al precio y la costumbre. EI mayor sustituto que se
presenta para la compaiiia son los disolveigiEsolina, Thinner), agua y jabon, los cuales
son mas baratos y ademas son de uso masivo y popiaentbargo midiendo las

desiguales limitantes para los sustitutos, ECOWASH es fuerte en calidad del prgducto y
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obviamente en que cumple una funcion Unica, especializada, diferenciadora, cuidado

personal yen cuanto aambiente se refiere.

La calidad delproducto sustituto es mala, puede contener eleyaecancerigenos
por la constate utilizacion,y contaminael ambienteLa voluntad de los compradores para
sustituir, estdasicamenteelacionada con la percepciéon de las personas, y con el trabajo
de comunicacion de ECOWASH con sus clientes, que se concentra en capturar la

aceptacion de las personas que manejan grasas, aceites y suciedad, y de generar lealtad.

2.2.4 Poder de negociadn de los proveedores

Los proveedoresjue proporcionan las materias primaguipos y mano de obra
para la elaboracion de la creraa el mercado industrimon varios para la mayoria de
insumos por lo tanto existe facilidad de adquisicion de los componentes. No tienen poder
de negociacion, su rivalidad y proliferacién ha hecho que puedan ser remplazados con

facilidad.

2.2.5 Rivalidad entre los competidores

Para el inicio de la propuesta de ECOWASH, es necesario el correcto enfoque de
la crema limpiadora de manos sin agua para personas que trabajen con grasas, aceites y
suciedades. Por tal motivo los principales candidatos a flanquear para posicionar a
ECOWA en el mercado existente, son los jabones y disolventes. Jabones que ocupan
un lugar privilegiado en el campo de metal mecanico, pintura automotriz, cerrajeria,

mecanica automotriz, gonductores de transpartpuesto que se espera ECOWASH
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alcance en elargo plazo, convirtiéendose en la mejor arma contra grasas, aceites y
suciedades, para limpiar y cuidar las manos sin la utilizacion de leaggialternativas de
productos de limpieza son varias, a precios, calidad y servicio diferents® Btado de
rivalidad del sector, afecta negativamente a la rentabilidadontinuacién sedestaca

solamente los produss mas emblematicos del mercado como son:

1. AXION: esel lider del mercado de los jabones contra la grasa, por su calidad, su
rendimieno, su variedad y mas que nada su red de distribucion, la cual abarca
todos los puntos de ventas existentes, desde grandes autoservicios, pequefas
despensas, mercados publicos, puntos informales y demas formas de
comercializacion.

2. LAVA: es una crema multiso, que se utiliza para limpiar la vajilla, ollas,
utensilios de cocina.

3. DEJA: es otra de las opciones para el lavado, forma de barra y polvo presente en
el comercio popular.

4. JABONEL MACHO : d jabon en barrarranca psa.

5. GASOLINA : limpieza de manos cagasolina contra suciedades profundas

6. THINNER : limpieza de manos con thinner contra suciedades profundas.

2.3Estudio de la @mpetencia

El estudio de la competencia se realiz6 tomando en consideracién los tres
productos que usa actualmente para el lavkdias mane por las personas encuestadas;
las personas encuestadas afirman en un 77%agsa y jabon para la eliminacion de
aceites, grasas y suciedades, siendo este el método clasico de aseo de sus manos, aunque el

16 % utiliza disolventes para el lalade suciedades extremas.
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Estos dos métodos son los mésaados para la limpieza dedamanos, notandose
falta de cuidado de su piel. El uso frecuente de disolventes y jabéna las manos,
ademas poseepropiedades toxicas, contaminan el ambienfepgra su enjuague
requieren gran cantidad de agua. Entre otros productos utiligadgsolvo Deja) 4.1%,
liquido 1.7%, lavaplatosL@éva) 0.6% ycrema 0.6%. Para conocer la competencia se
realiz6 una comparacion de precios Yy prioridad de uso de los productos que se encuentran

en el mercado, de esta manera se puede interpretar a la competencia y su comportamiento.

Tabla 2. Comparacion de precios de los productos mas utilizados por los
encuestados. Los precios incluyen IVApreciosa marzo 2012

Producto Precio Unitario ($)
Jaboén El Macho 0.72
Jabon Alex 0.87
Lava 2.17
Lava Supermaxi 1.94
Axion 2.18
Lavatodo 3u. 2.12
Lava liquido 1.02
Deja 2Kg 5.31
Deja 1Kg 2.77
Fab 2Kg 4.76
Fab 1Kg 2.48
Toallas Humectantes 3.55

Supermaxi 80u.
Toallas Humectantes Pequefi 5.54

80u.

Toallas Humectantes Huggies 5.35
112u.

Galén Gasolina Extra 1.48
Litro de Thinner 4.50

Fuentelng. Ramiro Saraguro

Utilizando el agrupamiento etl promedio @ los costos de los productds,
frecuencia que utilizan los encuestadqaslemos representar graficamente estas relaciones

en dos dimensiones en el grafico siguiente:



Tabla 3. Precio promedioy porcentaje de uso del mercado

Variable Precio Porcentaje
Promedio

ECOWASH 2.50 90.00
Jabodn 1.24 77.00
Disolventes 2.99 16.00
en polvo 3.83 4.10
Liquido 1.02 1.70
Lavaplatos 2.92 0.60
Toallas Himedas 4.81 0.60

Fuente: Ing. Ramiro Saraguro
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Figura 2. Gréfico de Burbuja del Precio promedio y porcentaje de uso del mercado.

Precio Unitario Promedio y % de uso

o EcoWash eJabdn e Disolventes @ Detergente en polvo @ Detergente liquido e Lavaplatos e Toallas Humedas

@ Toallas Humedas; 005

0 Detergente en polvo; 004

@ Lavaplatos; 003 ‘ Disolventes; 003 4

EcoWash; 003

Jabon; 001
@ Detergente liquido; 001

Fuente: Ing. Ramir8araguro
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De acuerdo al estudio de la competencia y con base en el resultado de la investigacion de
mercado en cuantoqueé productos utilizan para el aseo de sus manos y la frecuencia de uso, se
concluye que el método comun es la mition de jabdn,ypara suciedades extremadilizan
disolventes teniendo un alto mercado pero sin conocer que dafian sus manos por tener
propiedades cancerigerfigserq de la misma maneraxise un desconocimiento de otros
productos que realizan esta tarea de manera ecoldgica, permitiendo a ECOWASH se posicione
en el mercado frente a este tipo de productos comunes porque es una crema para el lavado de las
manos sin la necesidad de agua, agresordra la grasa, aceite y suciedad que en los talleres
mecanicos, industrias y en el sector del transporte son tan comunes; una férmula altamente
concentrada que logra rendimientos superiores y muy aggujue no causa dafio a la piel y
mucho menos al andnte ademas de ser 100% biodegradalle.que las personas al utilizar
guimicos para su limpiezatan expuestod componentes nociw) queal entrar en contacto con
la piel pueden dar lugar a efectos dafiinos como enrojecimientos, quemaduras, reacciones

alérgicas o dermatitidenios, 2013)

Es importanteesaltarque laestrategiagscuidado personal, ambiental a precio razonable
Estos métodos usados actualmente, no estan en capacidad de ser competidores directos por sus

propiedades de limpieza y por su precio medio frente a ECOWASH.

% Exposicion laboral a disolventes (2008). Recuperado
dehttp://www.cancerceroeneltrabajo.ccoo.es/comunes/recursos/99924/pub44957 _Exposicion_laboral_a_disolventes
.pdf
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CAPITULO Il

3 PLAN ESTRATEGICO

El presente proyecto, presenta una propuesta para la creacion de una empresa para
fabricar, vender y distribuir crema para limpieza de manos grasosas y sucias, sin la utilizacion de
agua. El nombre elegido para este producto es ECOWASH; una crema cowifragtica,
concentrada para uhimmpieza profunda de las manosiegno requiere lavado previo con agua ni

toallas.

3.1Estrategia genérica

De acuerd@onlas tres estrategiagenéricasle (Porter, Ventaja CompetitivaCreaciony

Sostenimiento de un Desempefio Superior, 132Edeaplicarseen unaorganizacion

Figura 3. Tres estrategias genéricas de Michael Porter

ESTRATEGIA TIPO DE
OBSERVACION
GENERICA ESTRATEGIA

Ofrece productos o servicios a u
Liderazgo decostos bajo

gran variedad de clientes al prec
costo

mas bajo disponible en el mercad

Liderazgo de costos

Ofrece productos o servicios a |
Liderazgo de costes

amplio rango de clientes otorgan
mejor valor

la mejor relaciébn valeprecio
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disponible erel mercado.
Consiste en elaborar productos
servicios considerados Unicos en
industria y dirigidos e
Diferenciacion Diferenciacion
consumidores que SC
relativamente poco sensibles a
precios.
Ofrece productos o serviciosuaa
pequefia variedad de clientes
Enfoque: Bajo costo
precio mas bajo disponible en
mercado.
Enfoque
Ofrece productos o servicios aau
pequefiavariedad de clientes con
Enfoque: mejor valor

mejor relacion valeprecio

disponibleen el mercado.

Fuente(Enriquez, 2012)

ParaECOWASHSse aplicara una estrategia genérica basada en la diferenciacion para un
nicho de mercado especifi(Rivalidad alta, amenaza de nuevos entrantes y productos sustitutos
alta) y un método de producciode bajo costocon lo cual seroporcionara una crema la
limpieza agresiva contra la grasa, aceite y suciedad a un precio razonable y diferenciado de la

competencigor sus caracteristicaSe guardara un estricto control en lgiehcia de los costos
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y calidad cuidando las propiedades de limpieza, al fin de lograr la total satisfaccion de los

clientes y cubrir sus necesidades.

En base da investigacion de mercado, 6% ha pensado comprar un producto para el
lavado y cuidadale sus manos sin la utilizacion de agua, también el 20% no ha comprado
porque en el mercado no se encuentra un producto con las caractetesi2OWASH por lo
gue existe la oportunidadde servir al mercado objetivo de forma mas eficiente que la

competacia, enfocada en el mercado de limpieza industrial y doméstica.

3.2 Estrategias sctoriales

Con base en el andlisis sectori@ cCapitulo 2,se definen las siguientes estrategias

diferenciacion:

1. Ofrecer alconsumidomun producto que permita la limpieza de manos sin la utilizacién de
toallas,agua y jabon, o disolventes; agresivo con la grasa, aceites, pegamento, entre
otros permitiendo limpieza profunddesinfecciénaroma y cuidado de las manos.

2. Brindar unproductogue sea amigable con el medio ambiente, permitiendo el ahorro de
aguay evitando liberar al ambiente sustancias como jabdn y disolventes.

3. Entregarenforma directay eficientede ECOWASH a losconductores de transporte de
pasajeros, personal de talleresl dampo de metal mecanica, pintura automotriz,

mecanica automotriz.
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4. Ofreceun produad a precio razonable respecto a las opciones de limpieza de manos en el
sector industriay plazo de pago establecidos por el mercado en este sector. El plazo de
pago debeompensarse con la negociacdincrédito con los proveedores.

5. Impulsar mediante Igpublicidad las caracteristicas de ECOWASHkbgrando una
insercion del producto en el medeaobjetivo,para hacer llegar la publicidad al cliente
puede seen forma de objetos que utilicemo camisetas, gorras, muestras de productos,

redes socialeg pagina web para la gestion de pedidos.

3.3Mision vision y dbjetivos

Visiéon

En losproximos 5 afios séuna empresaonalto porcentaje dparticipaciéon de mercado
de productos de limpiezsin la utilizacibnde agua denotardsiempre preocupacion medio
ambiental serapioner en limpiar suciedades agresivas protegiendo y cuidando la dallok
consumidoreparaconsolida su presenciaen el mercadoregionaly nacionalsin descuidar el

nivel de calidad del producto.

Mision

ECOWASH fabrica y comercializa crema para la limpieza de mpaes personas del

campo de metal mecéanico, pintura automotriz, cerrajeria, mecanica automotriz y conductores de
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vehiculos, con tecnologias que elimina utilizacién de agua, detergentes/l&sa otros, que
agreguen valor para los consumidores, utilidad para sus colaboradores y rentabilidad para sus

accionistas.

Objetivos

1 En un plazo de 5 afios, lograr la aceptacion del producto superior al 75 % del mercado
meta por medio de la satisfaccide las necesidades de los cliemdesmanera que su
recomendacion permita aumentar la fidelidad.

1 Estructurar una red eficiente de distribucion y la comercializacion del producio y
proceso productivo de bajo costo.

1 Lograr por medio de la publicidad boea boca que los consumidores se identifiquen con
el producto y sus beneficios.

1 Recuperar la inversion inicial d&l1.414,6QSD en el segundo afio de operacion de la
empresa.

1 Lograr una utilidad netacumulada d&2.681 USDconel 8,58% de crecimiento das

ventas de ECOWASH durante los cinco afios que dura el proyecto
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CAPITULO IV

4 PLAN COMERCIAL

4.1 Estrategia de marketing

4.1.1 Objetivo
Establecer estrategias de marketing para lahzamiento, comercializacion,

posicionamientoy a un precio razonabldel producto ECOWASH, con el fin de lograr una

respuesta favorable al negocio dentro del meroagktivo.

4.1.2 FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

1 Una crema limpiadora de manos ¢ § Nuevo producto

la utilizacion de agua. o
1 Muchos participantes en la categor

91 Fabricante propio de un productc

innovador, Gnico en el mercado. Baja inversion publicitaria

Limitante regional considerable ct

1 El producto se realiza con mate : ‘
enfoque solo al mercado imbaburei

prima de alta calidad.

1 Responsable con el ambiente T Materias primas provienen d
extranjero.

1 Centros de distribucion no requeridi o _
1 Altos requeimientos monetario:

iniciales
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OPORTUNIDADES AMENAZAS

I Posibilidad de ingreso a la catego § Incursion de productos nuevos
de productos de limpiezie manos artesanales.
1 Poder de negociacion C

91 Posibilidad de alianzas estratégicas .. .
multinacionales que participan en

1 Apertura de mercado nacional categoria
internacionales 1 Problemas de negociaciéon
cadenas
91 Desarrollo de canales de distribuci  Variacion de precios en materi
y crecimiento horizontal primas

I 1 Infinita lista de marcas, productos
jabones sustitutos impedi®s como
competidores indirectos.

1 Fusionarse con alguno de
proveedores a nivel local, o mane
una alianza estratégica.

4.1.3 Producto

En & mercado existen productos ti@pieza que se destinan a aplicaciones diferentes a
las que feron disefiados comlos que comunmente se utilizan para el lavado deosmanon
suciedades extremasr ejemplo grasas, aceites, hollin, otros. Légicamente, éstos van a dafiar las
manos de losonsumidoresde aqui nace la idea de tener un producto especial con presentacion
de crema para la limpieza de las manos sin agua, agresivo contra la grasg,sacéieéad que
en los talleres mecanicos, industrias y en el sector del transporte son tan comunes, formulado con

ingredientes de avanzada tecnologia y producido a bajo costo dentro del sector.
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Uno de los solventes utilizados en los talleres es la gasalityo riesgo es alto desde
todo punto de vista, debido a su gran volatilidad. La via de entrada inhalatoria es la principal en
la exposicion laboral, aunque tambinlavia dérmica. A concentraciones elevadas la gasolina
se comporta como un anestésgaritante de las mucosas pudiendo provocar dolor de cabeza,
mareos, vision borrosa y nduseas. Ademas puede contener elemsmesgenos por la

constate utilizacion?

ECOWASH estara disponible en presentaciones de 250 gramos, para un rendimiento de
130 limpiezas profundas de las manos sin necesidad de aguaABaxel4 se encuentra el
gréfico de un envase modelo. La crema sera de color bigway para dar una percepcion de
seriedad, con un fresco aroma citrico, su presentacién se hara en envases de color amarillo
negreverde que represente y atraiga @lidado del medio ambientsera un pducto para

extrema limpieza de manos sucias, grasigy evitard el uso de agua, jabdn y toallas.

Actualmente no se conoce ningun producto de las mismas caracteristicas, posicionado
entre los clientes y consumidores, de alli la oportunidad de negocio, para incursionar con una
crema para el lavado de lagnos sin necesidad de lavado previo con agua ni uso de pallas

con valor agregado en el cuidado de la piel.

Es importante resaltar como caracteristica emocional y tangible, el ser un producto
ecologico que permite el ahorro de recursos importantes ebmgua y el papel. Las personas

escogidas como mercado objetivsan jabones, consumen abundante agua y tienen sus manos

* Instituto Nacional de Seguridad e Higiene en el TraEajpafia (207). Riesgos higiénicos de los trabajadores de
estaciones de servicio. Recuperado de
http://www.insht.es/inshtweb/contenidos/documentacion/fichastecnicas/ntp/ficheros/752a783/ntp%20775.pdf
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asperas y percudidas, ya sea por falta de conocimiento de un producto de mejor rendimiento o

por el precio.

a. Caracteristicas del pralucto
El lavado de manos sin agua ECOWASH ha sido propuesto para fomentar la limpieza de
manos de personas que tienen contacto permanente con grasas, aceites y en general sustancias de
trabajo insolubles en agua, tales como conductores de transportsajiergsa personal de
talleres de metal mecénica, pintura automotrierrageria, mecanica automotrigfrece
protecciény limpieza ddas manos sucias, grasientas, sin la utilizacion de jabon, agua, toallas o
disolventes.
Modo de empleo:
1. Apriete el fraso para que caiga una cantidad pequefia de ECOWASH en la palma
de la mano (no usar en exceso).
2. Frotese las manos vigorosamente.
3. Mantenga frotando hasta que las escamas de suciedad o grasa vayan

desapareciendo.

Como resultado final, remueve completa y suammlas grasas y suciedades mas

dificiles aunque estén muy impregnadas. No requiere agua para el enjuague.
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b. Descripcion de sus ingreéntes y su composicién quimica

La propiedad de limpieza se analiza por la accion quimica de cada unacdeposentes:

1. El polimero vinilico mantiene la emulsion altamente viscosa, lo cual hace que la crema
no descuelgue. Al momento de la frotacion el polimero vinilico envolvera la grasa
acarreandola a su cuerpo. Este es un fendmeno enteramente fisiceoRAotiia

superficie de la dermis sin dafarla.

2. El emulsificante, mantiene la crema estable en el envase y le prolonga la vida util del
producto. Al momento del frote, emulsionara rapidamente la grasa de las manos y la

desprendera de la dermis, evitando quedva a ella.

3. El aceite de vaselina principalmente actia como ablandador de grasas y parafinas, parte
guedara en la dermis, lo que generard emoliencia. Junto con un suavizante generara

tersura y sensacion agradable al tacto.

4. El alcohol remueve la grasnas profunda, su baja concentracion cuida la grasa natural de

la piel.

5. Lasiliconaactia como emoliente. Es esencial en cremas pues da suavidad y tersura a la

piel, a diferencia del aceite de vaselina, no da sensacion grasa.
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6. El surfactante se usa cordetergente y emulsionante, mantiene estable la emulsiony da

la sensacion de ligera detergencia.

ECOWASH contiene un polimero vinilico, el cual le da viscosidad elevada y permite que los
componentes no se queden en la piel y mas bien formen una enyusi@esprendan junto con
la suciedad. El polimero no es abrasivo, limpia sin dafiar las manos. Ademas el producto tiene
accion humectante, su formulacién se ha disefiado para que sus componentes formen una
emulsion con la suciedad y se desprendan miegtrasa otra parte se absorban en la piel dando

un sensorial agradable al tacto.

El precio del producto se considera asequible y se enmarca dentro de las expectativas del
estudio de mercado. Se lo ha fijado &2.50 USD por cada envase de 250 gramién. este
precio se estima el alto rendimiento, calidad y beneficios del producto frente a los

sustitutos de la competencia.

4.1.4 Plaza (dstribucion)

En la pregunta nimero 5 de la encuesta aplicada se puede obtener los resultados para la
medcion del lugar donde se realizaria la compra, se evidencia que el 40ptac@aren un

centro comerciakl 30% aksearia que le visite un asesor y en Tiendas el 20%

Los lugares que se deben escoger para la comercializacion son:

1. Centros omerciales
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2. Ventadirecta

3. Tienda virtuales

Se optara por la venta directa por parte del vendedor quien asesorara y reforzara la estrategia
comercial y de marketing con los clientes. La distribucion y venta iniciard en la provincia de

Imbabura.

El almacenamiento de producto terminado serd en la planta de fabricaciGmoete @
la cuidad de Ibarran la calle Tungurahua35, con coordenadas GPS a latitud 0°21'37.44"N y
longitud 78° 7'51.35"0Se mantedrd como inventario fijo totamateria primas mas producto

terminadoun mes respecto a las ventas.
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Figura 4. Planta de fabricacion en el norte de la cuidad de Ibarra en la calle Tungurahua 2
35

Fuente: Google Earth
4.1.6 Promocion

Esta promocion tiene por objeto no solamente posicionarse en la mente de los clientes sino
de los consumidores quienes ayudaran con la publicidad boca en boca. También se utilizaran

medios como internet, afiches y el logo publicitario.

Para llegar el praucto al cliente se utilizara varios métogasa transmititas ventajas y
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caracteristicas de ECOWASH:

a. Publicidad puerta a puerta: las ventas directas a los clientes deben lograr nuevos
pedidos, por lo tanto el vendedor debe estar capaciéashicamentesn el uso y
propiedades del producto asi como tener las herramientas para la promocion y
publicidad.

b. Promocion de la crema ECOWASH
1 Entrega de muestras a los clientes.

1 Entrega de carteles decorativos comunicando los beneficios de usar del
productoVer Anexo 5

1 Entrega de camisetas y gorras por volumen de coMipradnexo 7y 8

c. Publicidad en redes socialesse realizara la publicidad en redes sociajescias al
constante acercamiento que tienen con la mayoria de los consumidores $@ales
puede visualizar la pagina accediendo a la siguiente direccion
http://www.facebook.com/Ecowashlbaivar Anexo 9

d. Promocion y pedidos Webse considera el internet como un medio de comunicacion
directa con los clientes, con la finalidad de dar a conocer el producto, sus anuncios y
pedidos onling finales se puede visualizar la pagina accediendo a la siguiente

direcciénhttp://edgarall200Qwix.com/ecowashver anexo 10.
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Frase de

Posicionamiento

Deja tus manos limpias, suaves y con fresco

aroma citrico.

Rol de la Publicidad

Convencer a las personas que sus manos
trabajan tambiéracarician y la utilizacién d
ECOWASH dejara suaves y limpias las mal

en un instante.

Grupo Decisor

La familia (esposa e hijos) del consumidor

Grupo comprador

Duefios auto lujos, duefios de mecanica

tallares, y, choferes.

Grupo influyente

Clientes,consumidores finales

Promesa Basica

Trabajo duro y sucio? Manos suaves Yy limg

en un instante, con solo utilizar ECOWASH.

Reasm Why Su férmula concentrada limpia, hidrata
suaviza las manos. Producto amigable cot
ambiente, no requiere lavagoevio con agua n
el uso de toallas

Slogan ALIi mpieza f 8cil par a

acaricianbo




50

CAPITULO V

5 PLAN OPERACIONAL

5.1 Estructura organica

Para ECOWASH se empleara una estructura organizacional senglenddiagrupa en
una misma unidade la organizacion todas las funciones similares que se realizan en la empresa
bajo la direccidbn de un jefe comun. La ordenacion estd basada por tanto en funciones o
especialidades: Produccion, comercial, finadzgsampeche, 2012)los colaboradores estan
agrupados en funciéte sus areas de experienciay éampetencias para desempefar dentro de
los cargosasignadoseste fue elegido por siersatilidad y centralizaciote responsabilidades en
pocos cargos que incluso iaicio se fusionaran, con lo que se pretende lograr eficiencia en

costos.

Figura 5. Estructura funcional simple de ECOWASH

Fuente: Ing. Ramiro Saraguro
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Tabla 4. Descriptivo del Cargo de Gerente

DESCRIPTIVO DEL CARGO

GERENTE

Datos generales
Nombre del colaborador
Nombredel &rea

Objetivo del cargo

Perfil duro

Educacioén y conocimientos

Experiencia requerida

Ramiro Saraguro

Gerencia

1 Mantener el control del negocio, su rentabilida
sostenibilidad a largo plazo

1 Desarrollar acciones estratégicas para el éxitc
negocio

1 Administrar la EmpresaFinanzasOperaciones
Recursos Humanos

1 Mantener la rentabilidad

Profesional de cuarto nivel en Administracion de
Empresas
Experiencia comprobada en direccion de negocios de

ventas institucionalesindustriales.

Fuente: Ing. Ramiro Saraguro
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Tabla 5. ASISTENTE

DESCRIPTIVO DEL CARGO ASISTENTE

Datos generales

Nombre del colaborador ééeéeécéeece.
Nombre delArea Asistentede Gerencia
Supervisado por Gerente

Descripcion del cargo
1 Desarrollar politicas de ventas y
marketing que apoyen los objetivos de la
organizacion
1 Manterer control sobre el inventargte poductos
1 Cumplir con los objetivos de distribucion
1 Contabilidad y rol de pagos
1 Contolar el suministro del materia prima
Perfil duro
Profesional de tercer nivel administracion de
Educacioén y conocimientos
empresascontabilidad areas afines
Experiencia comprobada en ventangrketing

Experiencia requerida
industrial.

Fuente: Ing. Ramiro Saraguro



Tabla 6. OPERADOR
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DESCRIPTIVO DEL CARGO

OPERADOR

Datos generales
Nombre del colaborador
Nombre del Area
Supervisadgor

Descripcion del cargo

Perfil duro

Educacioén y conocimientos

Experiencia requerida

,,,,,,,

Departamento de Operaciorie®perador

Gerente

Mantener los estandares de produccion a bajo co
calidad

Cumplir con los objetivos de produccion
Operaras maquinariade produccionmezcladoras
y envasadoras

Manufacturar los productos dentro de ddgetivos
planteados

Cuidar la calidad, seguridad y ambiente en la
produccion

Cumplir con el calendario de produccién

Profesional de tercer nivde Tecnologia en areas
afines
Experienciacomprobada en produccion, calidad,

seguridad y ambiente.

Fuente: Ing. Ramiro Saraguro
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DESCRIPTIVO DEL CARGO

VENDEDOR

Datos generales
Nombre del colaborador
Nombre del Area
Supervisado por

Descripcion del cargo

Perfil duro

Educacion y conocimientos

Experiencia requerida

"""""

eééeéeéeéeé.
Departamento Comercial

Gerente

1 Mantener los estandares de rentabilidad de |
ventas

1 Cumplir con los objetivos de distribucion

1 Establecer unaelacién entre el cliente y le
empresa

1 Integrarse a las actividades arketingde la
empresa

1 Asesorary visitar permanentesa los clientes
para informaciény promocioneslel producto

1 Realizar un seguimiento de consumake los

clientes

Titulo desegundonivel,técnico superior
Experiencia comprobada en ventas y marketing

industrial.

Fuente: Ing. Ramiro Saraguro
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5.2Disefo de la panta

La distribucion fisica de la planta paraelaboracion de la crema ECOWASidne una
dimensién de 10 x 6 fien eldisefio de la planta el proceso de produccién esta concatenado y

evitan la brmacion de cuellos de botellde los cualessta divido en las areas:de

1 Recepcidon y bodegaje de materia primaEl abastecimiento de la materia prima lo
realizaran loproveedores, se almacenaran en la bodega respetando normas basicas de
seguridad y compatibilidad quimica establecidas.

1 Pesaje y Formulacién:para la asignacion de la formula de ECOWASH, la materia
prima en su preparacion sera en cantidades especificaspamoduccion, la
identificacién de cada ingrediente se lo realizard a través de codigos de barra, tarjetas
RFID o NFC para su confidencialidad.

7 Disolucién y Mezcla:En esta parte de la produccion se incorporaran los ingredientes
de acuerdo como indiqua formulacion técnica.

1 Etiguetado y Envasado:El proceso envasado sera por presion hacia los tubos de
plastico que presentan un gran numero de ventajas con respecto a otros recipientes:
inodoros, irrompibles, gran inercia quimica, peso ligero, mayor il&fadt de
adaptacioén a una linea de produccfon.

1 Almacenaje: El producto se almacenara en cantidadtesicuerde@on la demanda y

en tal forma que perita una visualizacion de stocks

® Instituto Nacional de Estadistica y Cen#dEC. (2012).Servicbs de empaquetado y envasado de productos para
terceros, empaquetado y envasado de productos farmacéutica®btenido de
http://www.inec.gob.ec/estadisticas/SIN/co_pro_empaquetado.php?id=85400.01.02
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{1 Oficina administrativa : Destina@a la administracion y control de los procesos de la

empresa.

Figura 6. Disefio de la planta de produccion

O

o

Fuente: Ing. Ramiro Saraguro

Para & circulaciénde los materiale€n el interior de la plantaeaplicaralalinea de circulacion
horizontal de tipo circuitoS, ésteproporciona una utilizacién eficiente del espacio y, por ser
compacto, permite una rapidaupervision (David de la Fuente Garcia, Isabel Fernandez

Quesada, 2005)
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Figura 7. Proceso de Produccion

i

e ||

Fuente: Ing. Ramiro Saraguro

5.3 Politica de poduccion

5.3 1 Capacidad de la panta

La planta de produccion tiene una capacidad minima de producci@@8denidades
diarias y una capacidad diaria maxima 884 unidades estas capacidades estdn medidas en
funcion de los volumenes que pueden producir los mezcladores y los dias trabvajaflosxo

11.

5.3.2. Politica operacional denventarios

La politica de inventariogstarabasadaen el Modelo Estéticode Cantidad & Pedido
Econdémico (EOQ)Clasicq que estadentro de clasificacion de losnodelosde inventario
deterministicoses mas simple de los modelos de inventayieeimplica una demanda de tasa

constanteon reposicion de pedidos instantanea y sin esdd@sdm, 2012)
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5.4Politica de calidad

La politica de la calidadue sdogrardimplementar és enel aparado 5.3 de norma ISO
9001:2008,documento base para la implementacién de un sistema de gestion de la calidad,
marcara las directrices generales para la planificacion del sisteoréentara a toda la

organizacion hacia la satisfaccion del cliefittedera, 2009)

Es compromiso de la empresa:

1. Ejecutar de actividades con calidad dentro de parametros de eficacia y eficiencia.

2. Mantener niveles de servicio en parametros de entrega perfecta, completa, a tiempo y en el
lugar establecido.

3. Utilizartecnologia sencilla y de alta eficiencia para la elaboracion del producto
4. Mantener una comunicacion de 360 grados entre proveedbeates y la empresa.

5. Optimizar recursos y establecer una mejoraiocoatpara logragficiencia en costos.

7. Mantener un Plan déapacitadn a todonivel.

5.5Mapa de procesos

Las actividadesstratégicasle la empresae basanen la descripcion de la cadena de
valor, que permiten disefar, producir, llevar al mercado, entregar y apoyar a sus prdefutaos
figura se muestra las actividades de ECOWA®drter, Ventaja Competitiva Creacion y

Sostenimiento de un Desempefio Superior, 1991)
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Figura 8. Mapa de procesogle las actividades de ECOWASH

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

ADMINISTRACION

ACTIVIDADES
DE APOYO
.

COMPRAS

LOGISTICA LOGISTICA MERCADOTECNIA Y
DE ENTRADA  OPERACIONES  npp gp) pa VENTAS

—
ACTIVIDADES PRIMARIAS

Fuenteilng. Ramiro Saraguro

Las actividades de la empreseoastruirse sdividen en dos grupos:

1. Actividades Primarias.

a. Logistica interna: actividadesde recepcionde la materia primaalmacenajesn la
bodega de acuerdo a la compatibilidad quingidéstribucion de losngredientegpara
fabricar el producto.

b. Operaciones mediante habilidad deingenieria gimica se utilizard tecnologia
sencilla y de alta eficiencia para la elaboracién del prodietmrmulacion ha sido
el resultado de un procesie mejora e innovacion continua que ha potencializado los
beneficios de cada componente que agreglor para el cliente y el consutar a

través del uso de ECOWASIHENtrelos procesos a seguir se encuangpesaje y



60

formulacién de cada materia prima para el proceso de prodydaidisolucion y
mezcla delos ingredientes de acuerdo como indigaefdrmulacién técnicay el
etiquetado y envasade lo realizar@por pregdn hacia los tubos de plastico.

Logistica de salida: actividades con el almacenaje del producto terminado acordes
con la demanda y que permita una visualizacién de stocks.

Mercadotecniay ventas actividades relacionadas cdar a conocer a ECOWASH

ala distribuciondel productoquesera ejecutado con el personal de ventas hasta que
se dé un crecimiento que permita separar las dos actividedesactividad se
revierte enahorro de costos de personal rdercadotecnia yentas los incentivos

seréan explicitamente en funcion de los objetivos de ventas alcanzados.
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2. Actividades de Apoyo

a. Infraestructura de la empresa tiene varias actividadesn las que se encuengh
financiamientoJa constitucion legalinstalacion ydisefio de la plantglaneamiento,
contabilidad y control de calidad daloducto

b. Administracion: actividades relacionadas con alcanzar los objetivos de la empresa
comoel recuperaciorde la inversiénen el segundo afio de operacidn de la empresa
que tiene urflujo neto de $11.414,&05D; obtener un crecimiento de 8,58% de las
ventas de ECOWASH durante los cinco afios que dura el propectser un
producto innovador y obten una rentabilidag@sperada de unBllR mayor a la taa
de descuento utilizada del 17%7

c. Compras: relaciona la posicion de los vendedores referentes de materias primas
necesarias para el proceso de ECOWASH. Los precios de compra de materia prima
seranvalorados en funcion de la informacion de costos de importacion de los
proveedores; de manea que se logre asegurar que no existan sobreprecios ni margenes
de ganancia exagerados, por parte de los proveedores de materia prima y se garantice

un proceso de copra mas eficiente.
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CAPITULO VI

6 PLAN FINANCIERO

El mercado objetivo al que se va a atender muestra los siguientes valores:

El lugar escogido fue la provincia dlmbabura que de lasstadisticas del ultimo Censo
Nacional Econdmico @ 2010 efectuadopor el INEC, establece que la existencia de
Aaut omotores de alquiler gasolina y diesel e S
econ-mica de reparaci - -n de° teniertdocoma pohlaei tosl mot o
16308, que de acuerdo aatbs delultimo trimestre 2011 emitido por el Banco Central del
Ecuador representa de la PEA el.78% , parael proyecto seria 15607 personas partir de
las encuestas realizadasd mercado objetivo es del 16%, tendier@®497 personasque

comprarén el product@95 % de confiabilidad)

6.1 Supuestos generales

1 Segun referencias establecidas en estadisticas del Banco Central del Ecuador del afio
2012, la actividad del sector de la Industria Manufacturera en la actividad de

AFabricaci - -qudmei poodught®sti co y cauchoo, pt

® INEC (2010). Censo Nacional Econémico. Recuperadotge/mtww.inec.gob.ec/cenec/
" Reporte trimestral de mercado laboral BCE (2011). Recuperado de
http://www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/Empleo/imle201112.pdf
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Tabla 8. Tasas de <crecimiento del PI' B para | a
guimicos,caucho y plasticd

Actividad 2010 2011 2012 2013
18. Fabricacion d¢
productos quimicos 10,1 13,5 8,6 4,6
caucho y plastico
MEDIA
GEOMETRICA 8,58

Fuente(BCE, Previsiones Macroeconomicas 2211 3, 2012)

Elaborado por: Ing. Ramiro Saraguro

Se hall6 el promedio de crecimiento de eslatos a través del calculo de la media
geométrica de estos porcentajes, de tal forma, que se utilizara una tasa del 8,58% para el
crecimiento de las ventas de ECOWASH durante los cinco afios que dura el preagquotyé
gue durante estos cinco afios, lapegsa va a fortalecerse como industria de este producto

innovador en el Ecuador.

1 El Banco Central del Ecuador, proyecta una inflacion anual hasta el 2015 del 4.1%
promedio(BCE, Supuestos Macroeconémicos 2@0A45, 2011)portanto se considerara
esta inflacién anual para los costos de ventas y el precio de venta para el célculo de los
ingresos del proyecto.

1 El 2% del total del costo de produccion anual sera destinado para publicidad y promocion
del producto.Ver Anexo 12

i La tasa de descuento o TMARilizada es del 1717%, tasa exigida por el inversionista
en este proyecto, y que fue utilizada para calcular el VAN del proyé&dtdetalle dda

composicion del capital gmiede apreciaen elAnexo 13
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1 La depreciacion se realiza de acuerdo a lo indicado fiRRegllamento para la Aplicacion
de la Ley Organica de Régimen Tributario Interno CapituloAN. 28, literal 6, inciso
a @SRI, 2010)gue stablece lo siguientéiequipos y muebles tiempo de vida util de 10
afos, equipos de computo y software tiempo de vida atil de 3 afos. EI método de
depreciacion usado es de linea rgmia ser el mas simple en aplicacion y depreciacion
anual c (A\wrard Zagarramurdi, Maria A. Parin, Héctor M. Lupin, 1999)

1 Se manejaescenario optimistg pesmista ya que la produccion o las ventas muchas
veces no son las esperadas. Este riesgo o esta incertidumbre se mide a tuaees de
probabilidad de optimismo o pesimismo, que depende también del entorno de la empresa.
Para el presente proyecto se ha determinado un mismo porcentaje para los dos
escenario®El proceso de participacion en la construccidon de un escenario va a mejorar
las capacidades de gestionar la incertidumbre y el riesgo. Va a permitir entender mejor el
hoy imaginando el mafana, ampliando el angulo de vision; también va a facilitar la
anticipaci-n en |l a i®dentificaci-n de | o0s

1 Se considera un escenario pastande menos 20% de la cantidad de produccion, la cual
fue determinada como 23.976 envases de ECOWASH producidos alafidnexo 14.

1 Se considera un escenario optimista de mas 20% de la cantidad de produccion, é cual fu

deerminada com@®5.952 envases de ECOWASH producidos al afir. Anexo 14.

8 Presupuesto de Marketing. Novoa Tama3@09). http://repositorio.espe.edu.ec/bitstream/21000/1154B8PE
0215136.pdf



6.2 Costo Unitario.

El costo unitario de ECOWASH resulta de la divisién del Costo Total por el nUmero de
unidades producidas en el afislego de haberealizado los calculos respectivos, la siguiente
tabla muestra los costos fijos totales y los costos variables totales, la suma de esos dos rubros son

los costos totales y el calculo respectivo del costo unitario de ECOWASH.

Tabla 9. Determinacion de costos totales

COSTOS FIJOS TOTALES 32.020,7¢
Mano de obra directa 5.079,40
Mano de Obra Indirecta 0
Mantenimiento 600
Seguros 62,79
Depreciaciones 621
Arriendo 900
Sueldos 14.834,49
Depreciaciones 2.949,13
Seguros 134,46
Utiles de oficina 360
Arriendo 900
Transporte y movilizacion 600
Servicios basicos 1.689,58
Amortizaciones 1.289,90
Intereses 2.000,00
COSTOS VARIABLES TOTALES 28.750,4(
Materia prima utiizada 18.357,72
Materia prima indirecta 2.526,09
Servicios basicos 528,99
Otros gastos 286,76
Sueldos 6.477,32
Gasto de publicidad 573,52
COSTOS TOTALES 60.771,1¢

Fuente: Calculos realizados

Elaborado por: Autor
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Tabla 10. Determinacion del costo unitario

COSTO UNITARIO

COSTO FIJO TOTAL + COSTO VARIABLE TOTAL 60.771,15

2,028

UNIDADEBRODUCIDAS = 29.964,00 =

Fuente: Calculos realizados

Elaborado por: Autor

Es decir, que cada unidad de ECOWASH tienecosto unitario total de $2,02lares

americanos.

6.3 Costos fijos y ariables.

Puesto que en el estado de pérdidas y gananciasgokies de operacion estan
conformados por costos fijos y costos variables, es necesario definir esta estructura a partir de los
costos directos, costos indirectos, gastos administrativos y gastos de ventas que se obtuvieron en
los célculos iniciales. Embsta estructura no se encuentran incluidos los gastos financieros, ya
gue estos no constituyen parte del costo de operacion, sin embargo para la determinacién del

costo unitario total, este rubro si se toma en cuenta como costo fijo.
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Al inicio de este cdpulo, se menciona un porcentaje de 4,1% que sera aplicado en los
costos y en el precio de venta para el calculo de los ingresos, que representa la inflacion
promedio anual en el Ecuador hasta el afio 2015, por lo tanto, los costos para el pmyecto

afedados por este porcentaje de incremento anual durante los cinco afios de vida del proyecto.

Adicionalmente, en B costos variablesquellos costos que dependen de la produccion y
gue se relaciomacon el aumento de ventas anuales, su valor se ve afguiadbincremento de
unidades producidagel 8,58% anual, es decir que tanto en la materia prima directa e indirecta,

la tasa utilizada es del 13% para su variacion a través del tiempo.

La siguiente tabla presenta el detalle de los costos fijos y c@stables.
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Tabla 11. Costos fijos y costos variables

COSTOS

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 20X0
RUBRO 1 2 3 4 5 TIPO COSTO
COSTOS DIRECTOS
Materia prima utiizada 18.357,72 20.744,22 23.440,97 26.488,30 29.931,78VARIABLE
Mano de obra directa 5.079,40 5.443,86 5.917,14 6.442 42 7.026,09F1JO
COSTOS INDIRECTOS
DE FABRICACION
Materia prima indirecta 2.526,09 2.854,48 3.225,56 3.644,88 4.118,72VARIABLE
Mano de Obra Indirecta 0 0 0 0 0 FIJoO
Mantenimiento 600 624,6 650,21 676,87 704,62FI1JO
Seguros 62,79 56,58 50,37 44,16 37,95FI1J0
Depreciaciones 621 621 621 621 621 FIJO
Arriendo 900 936,9 975,31 1.015,30 1.056,93FIJO
Servicios basicos 528,99 550,68 573,26 596,77 621,23VARIABLE
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos 14.834,49 15.442,71 16.075,86 16.734,97 17.421,10FIJO
Depreciaciones 2.949,13 2.949,13 2.949,13 1.916,80 1.916,80FIJO
Seguros 134,46 104,97 75,47 56,31 37,14FI130
Utiles de oficina 360 374,76 390,13 406,12 422, 77F1IJO
Arriendo 900 936,9 975,31 1.015,30 1.056,93FIJO
Transporte y movilizacion 600 624,6 650,21 676,87 704,62F1JO
Servicios basicos 1.689,58 1.758,85 1.830,97 1.906,04 1.984,18FIJO
Amortizaciones 1.289,90 1.342,78 1.397,84 1.455,15 1.514,81FIJO
Otros gastos 286,76 298,52 310,76 323,5 336,76 VARIABLE
GASTOS DE VENTAS
Sueldos 6.477,32 6.742,89 7.019,35 7.307,14 7.606,74VARIABLE
Gasto de publicidad 573,52 597,03 621,51 646,99 673,52VARIABLE
TOTAL COSTOS 58.771,15 63.005,46 67.750,36 71.974,88 77.793,69
COSTOS FIJoSs 30.020,75 31.217,64 32.558,95 32.967,30 34.504,94
COSTOS VARIABLES 28.750,40 31.787,83 35.191,41 39.007,58 43.288,74
TOTAL COSTOS 58.771,15 63.005,46 67.750,36 71.974,88 77.793,69
GASTOS FINANCIEROS 2.000,00 1.569,06 1.095,02 573,58 F1JO

Fuente: Calculos realizados

Elaborado por: Autor

El detalle de los costos mensuales para el primer periodo se puede v&nexoel 5
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6.4 Inversiones

La inversion total estd conformada por activos fijos, activos diferidos y el capital de
trabajo requerido para la operacion de la fabrica. Dentro de los activos se encuentran los equipo
de oficina, equipo de computacion, maquinarias y equipagbles y enserevehiculosy,
dentro de los activos diferidose encuentran los gastos de constitucion, gastos del local y gastos
imprevistos realizados para el inicio del negptactabla inferior muestra ese detalle y el valor

de sus depreciaciongsaamortizaciones, excepto el capital de trabajo.

Tabla 12. Activos fijos y activos diferidos

CTVOS FIOS AVORTIDEPREC = (' ) » 3 7 = AMORT/DEPREC

EQUIPOS DE COMPUTACION ~ 3.097,00 3 103233 103233 103233 103233 0 0 3.097,0C
EQUIPOS DE OFICINA 1.707,80 10 153,7 1537 153,7 153,7 1537 13,7 768,51
MAQUINARIA YEQUIPOS  6.900,00 10 621 621 621 621 621 621 3.105,0C
MUEBLES Y ENSERES 3590,00 10 3231 3231 3231 3231 3231 3231 16155
VEHICULOS 8.000,00 5 144000 144000 144000 144000 144000 144000 7.200,0C
Subtotal Activos Fijos 23.294,80 357013 357013 357013 253780  2537,80 15.786,01

ACTIVOS DIFERIDOS

GASTOS DE CONSTITUCION ~ 1.100,00 5 220 220 220 220 220 220 1.100,0C
GASTOS DE LOCAL 2.800,00 5 560 560 560 560 560 560 2.800,0C
IMPREVISTOS 2.329,48 5 509,9 509,9 509,9 509,9 509,9 509,9 2.549,48
Subtotal Activos Diferidos 6.229,48 1.289,90 1.289,90 1.289,90 1.289,90 1.289,90 6.449,48

Total 29.524,28 4.860,03 4.860,03 4.860,03 3.821,70 3.821,70 22.2354¢

Fuente: Célculos realizados

Elaborado por: Autor

La depreciacion se calculé con el método de linea recta, en funcion de los tiempos de vida util
establecidos en la legislacion vigente para cada tipo de activo. El detalle de las inversiones

totales con sus valores se puede ver émeko 15.
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6.5 Financiamiento

La siguiente tabla muestra la inversion total para que el proyecto arranque, que es de
$31.414,60USD. Este valor se financiara con un préstamo bancario de $20.000,00USD, para lo
cual se ha considerado la tasa efectivdad€EFN del 10% informacion que se obtuvo de su

pagina web de la CFN. La diferencia es la aportacion del socio o del duefio del negocio.

Tabla 13. Inversion del proyecto

TOTAL DE INVERSION VALOR
ACTIVOS FIJOS 23.294,80
EQUIPOS DE COMPUTACION  3.097,00

EQUIPOS DE OFICINA 1.707,80
MAQUINARIA Y EQUIPOS 6.900,00

MUEBLES Y ENSERES 3.590,00
VEHICULOS 8.000,00

ACTIVOS DIFERIDOS 6.229,48
GASTOS DE CONSTITUCION  1.100,00

GASTOS DE LOCAL 2.800,00
IMPREVISTOS 2.329,48

CAPITAL DE TRABAJO 1.890,32 1.890,32
TOTAL INVERSION 31.414,60 31.414,60

Fuente: Célculos realizados

Elaborado por: Autor

6.6 Precio

El precio se fijo considerando los precios de productos sustitutos del mercado y por supuesto

tomando en cuenta el costo unitario total del producto y las preferencias de precios a pagar que
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se obtuvo de la encuesta en el estudio de mefséamtodnexo 3item 6),por lo que se determin6

que el precio 6ptimo para la comercializacion de ECOWASH es de $2,50USD por unidad.

El detalle, andlisis de precios y calculo del precio para el proyecto se muestramexodl7.

6.7 Ventas

Se considera un crecimiento anual en ventas del 8,%8%mcuerdo a lo definido

inicialmente la siguiente tabla muestra el detalle de ventas durante los cinco afios que dura el

proyecto.

Tabla 14. Ventasproyectadas
VENTAS PROYECTADAS DE ECOWASH

RUBRO 1 2 3 4 5
Cantidad 29.964,00 32.534,91 35.326,41 38.357,41 41.648 4¢
Precio 2,5 2,6 2,71 2,82 2,94

Ventas  74.910,00 84.672,11 95.706,39108.178,64122.276,2«

Fuente: Célculos realizados

Elaborado por: Autor

6.8 Salarios

Los salarios se calcularon en funcion de la etidra organizacional descrjtel personal
esta conformado inicialmente por el gerensglministrador, asistente, vendedor y ueragplor.

El gerente tiene un sueldo basico de $500USD vy el vendedor tiene el 3% de comisiones sobre las
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venta realizadas, asumiendo que realiza 100% de sus metas asignadas, los otros dos empleados
ganan el sueldo béasico. De igual forma que con otros cgstastos, estos valores se ven

afectados por un incremento anual del 4,1% por la inflacion del pais.

Tabla 15. Sueldos y salarios del proyecto

RESUMEN SUELDOS Y SALARIOS

ADMINISTRATIVOS 1 2 3 4 5

GERENTE(1) 9.866,80 10.271,34 10.692,46 11.130,85 11.587,22
ASISTENTE(1) 4.967,69 5.171,37 5.383,40 5.604,11 5.833,88
VENDEDOR(2) 6.477,20 6.742,89 7.019,35 7.307,14 7.606,74
TOTAL ADMINISTRATIVOS 21.311,81 22.185,60 23.095,21 24.042,11 25.027,84
OPERATIVOS 1 2 3 4 5

OPERADOR(3) 5.079,40 5.287,66 5.504,45 5.730,13 5.965,07
OPERADOR(4) 0,00 156,20 412,69 712,29 1.061,02
TOTAL OPERATIVOS 5.079,40 5.443,86 5.917,14 6.442,42 7.026,09
TOTAL SALARIOS 26.391,21 27.629,4€ 29.012,3t 30.484,52 32.053,93

Fuente: Calculosealizados y referencias inferiores

Elaborado por: Autor

(1) www.correolegal.com.ec/docs/noticias/sro618.pdf. REGISTRO OFICIAL 996 e@1-2812
Ramas de actividad: Actividades en materia de gestion administrativa.
Salario Gerente = $294,92

Salario Asistente = $292,¢

(2)www.correolegal.com.ec/docs/noticias/sro618.pdf. REGISTRO OFICIAL 996 el@1-2812
Ramas de actividad: Actividades en materia de gestion administrativa.

Salario Vendedor = 293,1°
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Comisiones = 3% ventas asignadas, correspondientes al 50% de la produccion, el 50% restante

Se vende a través de contactos de Gergaojietario del negocio.

CALCULO DE COMISIONES

RUBRO MENSUAL
a PRODUCCION OPTIMA SEGUN
ESTUDIO DE MERCADO 2.497,00
(*) 50% DE LA PRODUCCION 1.248,50
b 25% DE LA PRODUCCION, ENVASES
COMPLETOS 1.248,00
(*) PRECIO DE VENTA 2,50
C VENTAS TOTALES PARA
COMISIONAR 3.120,00

(*) 3% COMISION MENSUAL POR

VENTAS AL 100% (c*3%) 93,6

(3) www.correolegal.com.ec/docs/noticias/sro618.pdf. REGISTRO OFICIAL 996 e@1-2812
Comision sectorial No. 6: Industria
Operador maquinaria C3 = $294,92

El detalle del calculo de salarios se muestra émeko 17

6.9 Estado de pérdidas y @anancias.

La tabla inferior muédsa los estados proyectados de pérdidaanagcias de los cinco afios que
dura el proyectopara el primer afio se tiene una rentabilidad d03%; los indices de
rentabilidad se incrementan durante los tres afios con un promedio de3asamlal. Todas

las utilidades son positivas.
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PYG
INGRESOS 1 2 3 4 5
VENTAS 74.910,00 84.672,11 95.706,39108.178,64122.276,2¢
UNIDADES VENDIDAS 29.964,00 32.534,91 35.32641 38.357,41 41.648,4¢
PRECIO 25 2,6 2,71 2,82 2,94
COSTOS DE OPERACION 58.771,15 63.005,46 67.750,36 71.974,88 77.793,6¢
COSTOS FIIOS 30.020,75 31.217,64 32.558,95 32.967,30 34.504,9:
COSTOS VARIABLES 28.750,40 31.787,83 35.19141 39.007,58 43.288,7:
Cvu 0,96 0,98 1 1,02 1,04
UTILIDAD OPERACIONAL 16.138,85 21.666,64 27.956,03 36.203,75 44.482,5¢
Indice UV/Ventas 21,54% 25,59% 29,21% 33,47% 36,38%
GASTOS FINANCIEROS 2.000,00 1.569,06 1.095,02 573,58 0
INTERES 2.000,00 1.569,06 1.095,02 573,58 0
UTILIDAD DEL EJERCICIO 14.138,85 20.097,58 26.861,01 35.630,17 44.482,5%
PARTICIPACION EMPLEADOS 15% 2.120,83 3.014,64 4.029,15 5.34453 6.672,3¢
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 12.018,02 17.082,95 22.831,85 30.285,64 37.810,17
IMPUESTO A LA RENTA 25% 3.00450 4.270,74 5.70796 7.57141  9.4525¢
UTILIDAD NETA 9.013,51 12.812,21 17.123,89 22.714,23 28.357,63
Indice UN/Ventas 12,03% 15,13% 17,89% 21,00% 23,19%

Fuente: Calculos realizados

Elaborado po Autor

6.10Flujo de efectivo

El flujo de efectivo considera los valores necesarios para realizacion del proyecto en

inversiones de activos fijos, gastos de constitucion, capital de trabajo.

Se requiere por lo tanto deélculo del capital de trabajque es la capacidad con que
cuenta una institucién para trabajar con normalidad, es decir el capital de trabajo representa la

liquidez con se cuenta para que una empresa funcione, normalmente al iniciar un proyecto, la



75

generacion de liquidez demora, hastastabilizacion de sus ventas, es por eso que este rubro

forma parte de la inversion inicial.

Existen varios métodos para el calculo del capital de trabajo, se ha utilizado en la presente
investigacion, el método del costo de produccion, en dondensanslos costos de materias

primas que Ecowash requiere para que pueda obtener su producto y venderlo.

Se prevé que se comenzard a percibir ingresos desde el segundo mes, porde tanto,
considera todos los valores de costos y gastos necesarios panasipara que la fabrica pueda

operar y continuar sus operaciones hasta que sus ventas se estabilicen.

La forma de célculo es bastante sencilla, consiste en dividir la sumatoria de costos de
materia prima tanto directa como indirecta por 360 dias del afidtiplicarlo por 30 dias de un
mes, este valor es $1.740,32, a esto se suma el valor de caja que se estima necesario
correspondiente a $150,00, y el valor de capital de trabajo es de $1.890,32, segun se detalla en el

cuadro inferior.
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CAPITAL DE TRABAJO

ANO 1

VALOR

SUBTOTAL

COSTOS DIRECTOS
Materia prima utiizada
Mano de obra directa

GASTOS DE FABRICACION
Materia prima indirecta

Mano de Obra Indirecta
Mantenimiento

Seqguros

Arriendo

Servicios basicos

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos

Seqguros

Utiles de oficina

Arriendo

Transporte y movilizacién
Servicios basicos

Otros gastos

GASTOS DE VENTAS
Sueldos
Gasto de publicidad

GASTOS FINANCIEROS
Intereses

SUBTOTAL

SALDO DE CAJA MENSUAL
REQUERIMIENTO DIARIO
REQUERIMIENTO MENSUAL

18.357,72

2.526,09

20.883,81

18.357,72

2.526,09

20.883,81
150
58,01
1.740,32

CAPITAL DE TRABAJO INICIAL

1.890,32

Fuente: Célculos realizados

Elaborado por: Autor



77

Tabla 18. Flujo de efectivo

Posterior al calculo del capital de trabajo, cuyo valor estd inmerso en la inversion, ya se puedigsideloias rubros que conforman

el flujo de efectivo.

DETALLE 0 1 2 3 4 5
INVERSION -31.414,60

UTILIDAD NETA 0.01351 12.812,21 17.12389 22.71423 28.357,6:
(+) GASTO DEPRECIACION 3.570,13 3.570,13 3.570,13 253780 2.537,8(
(+) GASTO AMORTIZACION 1.289,90 1.28990 1.28990 1.289,90  1.289,9(
+ PRESTAMO RECIBIDO 20.000,00

- PAGO CAPITAL 430942 474036 521439 573583

+ RECUPERACION INVERSION 7.508,7¢
+ RECUPERACION CAPITAL TRABAJO 22624  -25565  -28889  -32644  2.9875¢
(=) FLUJO NETO -11.414,60 9.337,89 12.676,23 16.480,64 20.479,66 42.681,6€

Fuente: Calculos realizados
Elaborado por: Autor
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6.11TIRy VAN

En base de los flujos netos de efectivo se calculé la tasa interna de retorno de la inversion
(TIR) y el valorpresente neto de los flujos proyectados (VAN), utilizando la funcién financiera
de Excel y con la TMAR del7,17%,:Se utilizé el modelo de valoracion de activos CAPM, con

el factor del riesgo pais y la siguiente ecua¢®tephe2007):

R = Rf -Rf)+RiesBaPais
R tasa de descuento del proyecto (Rendimiento esperado del mercado)

Rf tasa libre de riesgo que corresponde a la tasa de los bonos del tesoro de los Estados Unidos de
Norteamérica, tasa igualbg01(U.S. Department of the Treasury , 2012)

Rm-Rf, prima del riesgo de mercadgual a 6,06 (de Damodaran, 2012)

bde | a industria AChemical (Specialty)o deter:H
(Damodaran Online, 2012)

Riesgo Paigublicado por el BCE, a mayo 2012 igual a 9,48anco Central del Ecuador,
2012)

R =0,01+ 1. 28 (5+9,48

R=17,1/%

Tabla 19. Indicadores financieros del proyecto

TIEMPO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS NETO DEL PROYECTO -11.414,60 9.337,89 12.676,23 16.480,64 20.479,66 42.681,6¢
FLUJO ACUMULADO NETO 9.337,89 22.014,12 38.494,76 58.974,41 101.656,0:
TIR 108%

VAN 46.225,98

Fuente: Calculos realizados

Elaborado por: Autor
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El proyecto tiene una TIR positiva d€08% que es mucho mayor a la tasa de descuento

utilizada dell7,1®6 (Ver Anexo 13. El VAN es positivo con un valor del&22598USD, por

lo queestos indicadores muestran que el proyesttactible.

La recuperacion de capital (Pay Back) se calculo a través de la suma acumulada de flujos

a través del tiempo, determinandose que la inversion real del flujo netoldd 450 se

recupera en girimerafio de operacién de la empresa.

6.12Escenario pesimista

Se considera como un escenario pesimista cuando las ventas son un 20% menor a las

ventas y produccion estimadas inicialmente.

Tabla 20. Estado de pérdidas y ganancias proyectado: escenario pesimista
Estado de pérdidas y ganancias Pesimista

INGRESOS 1 2 3 4 5
VENTAS 59.940,00 67.751,25 76.580,44 86.560,24 97.840,5¢
UNIDADES VENDIDAS 23.976,00 26.033,14 28.266,78 30.692,07 33.325,4¢
PRECIO 2,5 2,6 2,71 2,82 2,94
COSTOS DE OPERACION 54.065,54 57.579,30 61.431,91 64.640,40 67.669,64
COSTOS FIJOs 30.020,75 31.061,44 32.146,26 32.255,01 33.696,8¢
COSTOS VARIABLES 24.044,79 26.517,85 29.285,65 32.385,40 33.972,7¢
Cvu 1 1,02 1,04 1,06 1,02
UTILIDAD OPERACIONAL 5.874,46 10.171,95 15.148,54 21.919,83 30.170,9:c
Indice UV/Ventas 9,80% 15,01% 19,78% 25,32% 30,84%
GASTOS FINANCIEROS 2.000,00 1.569,06 1.095,02 573,58 0
INTERES 2.000,00 1.569,06 1.095,02 573,58 0
UTILIDAD DEL EJERCICIO 3.874,46 8.602,90 14.053,51 21.346,25 30.170,9:
PARTICIPACION EMPLEADOS 15% 581,17 1.290,43 2.108,03 3.201,94 4.525,64
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 3.293,29 7.312,46 11.945,49 18.144,31 25.645,2¢
IMPUESTO A LA RENTA 25% 823,32 1.828,12 2.986,37 4.536,08 6.411,3Z
UTILIDAD NETA 2.469,97 5.484,35 8.959,12 13.608,23 19.233,97
Indice UN/Ventas 4,12% 8,09% 11,70% 15,72% 19,66%

Fuente: Cd&lulos realizados

Elaborado por: Autor
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Bajo este escenario la utilidad neta es positiva de igual forma pero con porcentajes

menores de utilidad, el VAN tiene un vajmositivo de $21.515,01USD y TR tiene un valor

positivo del5%9%. Bajo este escenario pesimista considerando el VAAI R el proyecto es

factible. (Ver anexo 18).

6.13Escenario optimista

Se considera como un escenario optimista cuando las ventas son un 20% mayor a las

ventas y producciéastimadas inicialmente.

Tabla 21. Estado de pérdidas y ganancias proyectado: escenario optimista

Estado de pérdidas y ganancias Optimista

INGRESOS 1 2 3 4 5

VENTAS 89.880,00101.592,96114.832,34129.797,03146.711,9C
UNIDADES VENDIDAS 35.952,00 39.036,68 42.386,03 46.022,75 49.971,5(
PRECIO 2,5 2,6 2,71 2,82 2,94
COSTOS DE OPERACION 63.923,47 68.849,74 74.303,95 79.327,94 83.219,4<4
COSTOS FIJOS 30.453,30 31.777,20 33.191,43 33.682,20 35.313,01
COSTOS VARIABLES 33.470,17 37.072,54 41.11252 45.645,74 47.906,4<
Cvu 0,93 0,95 0,97 0,99 0,96
UTILIDAD OPERACIONAL 25.956,53 32.743,22 40.528,39 50.469,09 63.492,4t
indice UV/Ventas 28,88% 32,23% 35,29% 38,88% 43,28%
GASTOS FINANCIEROS 2.000,00 1.569,06 1.095,02 573,58 (0]
INTERES 2.000,00 1.569,06 1.095,02 573,58 0
UTILIDAD DEL EJERCICIO 23.956,53 31.174,17 39.433,36 49.895,51 63.492,4F
PARTICIPACION EMPLEADOS 15% 3.593,48 4.676,12 5.915,00 7.484,33 9.523,87
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 20.363,05 26.498,04 33.518,36 42.411,18 53.968,5¢
IMPUESTO A LA RENTA 25% 5.090,76 6.624,51 8.379,59 10.602,80 13.492,1¢
UTILIDAD NETA 15.272,29 19.873,53 25.138,77 31.808,39 40.476,44
indice UN/Ventas 16,99% 19,56% 21,89% 24,51% 27,59%

Fuente: Calculos realizados

Elaborado por: Autor
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En este escenario las utilidades son mucho mayores, con un margen de rentaégidad
alto del B,99% en el primer afio, el VAN tiene un valor positivo d®.807,37y con ura TIR

del 175%, lo que convierte al proyecto en viable. Bajo este escenario la inversion se recupera en

el segundo afo.Ver anexo 18

6.14Punto de equilibrio

El punto de equilibrio se da cuando las ventas son iguales a los costos totales, para el
proyecto se logra este equilibrio cuando las ventas son de 54unidades (54,13) punto en el cual las
utilidades son cero. La formula emplegukra el célculo del punto de equilibrio &teaphen

Robbins, David Decenzo, 2002)
PE=TCF/ (Pi CVu)

DondePE es el punto de equilibrio, P el precio sin IVA, CF costos fijos y CVu costo

variable unitario.

Tabla 22. Determinacion del punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

VENTAS = COSTOS TOTALES 1 2 3 4 5

Q = CF/(P-Cvu) Q Q Q Q Q
Costos fijos 30.020,75 31.217,64 32.558,95 32.967,30 34.504,94
Precio 25 2,6 2,71 2,82 2,94
Cwu 0,96 0,98 1 1,02 1,04
Cantidad equilibrio anual 19.487,64

Cantidad equilibrio mensual 1.623,97

Cantidad equilibrio diario 54,13

% Cantidad esperada 65,04%

Fuente: Calculos realizados

Elaborado por: Autor
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El punto de equilibrio se da con una produccion y venta de 54 unidades de ECOWASH
diarios, se tiene un buen colchon para llegar a la cantidadbdaccion del punto de equilibrio

del 34,96% en relacion a las ventas esperadas.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES

El lugar escogido como mercado de prudi@ la provincia de Imbaburd®e acuerdo
conel ultimo Censo Nacional Econémidel 2010 efectuadpor el INEC y corbase eestudio
de mercado realizaden Agosto del 2011se desprende que el 16% dgbblacion compraria el
producto,por lo que2497 ersonas del sector serlos usuarios finales al primer afio de lanzado

el producto.

El andlisis del mercado consolidé el alcance de un producto que se preocupara por la
saludy el ambientecon un enfoquegecial en el cuidado de las manos de los cliengdas
produciones estimadasubriranla demanda pronosticadademas se encontré g78%de los
encuestados muestexeptacionpara la adquisicion del productode acuerdo coel precio
elegido en primera instanciestarian e unos 50%, dispuestaspagar entre $3 y $5 USBstos
datos ayudarona determinar el precio razonable del pwotb en $2.50 por unidad de 250

gramos.

El andlisis situacional de las cinco fuerzas competitivas de Porter, demostré que existen
dificultades eventuales que son manejables bajo las estrategias planEagesducto es
innovador y tiene cualidades paatisfacer lamecesidades etel nicho de mercado escogido
las preferenciadel sectorhacia la cremaon favorables para el desarrollo del plan de negocios
ECOWASH H crecimiento sostenido en los ultimos 5 afios asegura que las ventas deberian

crecer.
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La propuesta de negocio planteada con el lanzamiento al mercado de la crema
ECOWASH, en Igprovincia de Imbaburas realizable y rentable bajo las condiciones descritas y
con el desarrollo de una planeacién indaktquimica y financiera. Se requietensoldar las

estrategias posicionar a ECOWASH en la mente de los potenciales cligrd@ssumidores

Los datos financieros permiten conclujue el proyecto es viable dgecucion e

implementacion.
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ANEXO 1. Tamarfio de la muestra

El lugar escogido como mercado de prueba fue la provincia de Imbabura, sobre la cual
existen estadisticas del ultimo Censo Nacional Econémico del 2010 efectuado por el INEC, y
cuyos datos revelan que el numero de transportes automotores de alquilena gatesel es
de 1307 y que el personal que labora en la actividad econdémica de reparacion de automotores y

motos es de 15001, dando una poblacion total para el proyecto de 16 308 (N).

Las consideraciones para la determinacion de la muestra fueron:

1 Grado de confiabilidad (z) del 80%, no se tomd un Z mayor pues para los fines que
persigue el proyecto de creacion de la empresa, con este grado de confianza se logra
establecer una muestra coherente.

1 Probabilidad de que la poblacién escogida no reprelentaracteristicas del mercado
meta (q), se asumio como del 20% que representa a los artesanos imbaburefios cuyas
necesidades no han sido satisfechas y que aun asi se encuentran dentro del grupo del
Censo Nacional Econ:- mi coladferénci2de 109.. En t al

1 Un error del 5% por efectos de calculo (d):

N*Z,p*g
"= 2 2
AN -1+ I *p*g
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Fuente: Determinacion del tamafio muestral (2010). Recuperado de

http://www.fisterra.com/mbe/investiga/9muestras/9muestras2.asp

EI valor de fAinodo es de fers@asdelascublespuedengena mu
transportistas, personal de talleres del campo de metal mecénica, pintura automotriz, cerrajeria,

mecanica automotride la provincia de Imbaburpara aplicar la encuesta.
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ANEXO 2. Formato de Encuesta

UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO
COLEGIO DE POSTGRADOS
CREMA DETERGENTE PARA LIMPIEZA DE MANOS SIN AGUA
N"nECOWASHO

PREGUNTAS DEL CUESTIONARIO PARA CONSUMIDORES FINALES

Esta encuesta es parte de un estudio dirigido gestddlevando a cabo por estudiantes del
programa de Maestria en Administracion de Empresas de la Universidad San Francisco de
El objetivo de la presente encuesta es conocer sus preferencias acerca de la limpieza de Ig
sin agua para conduces de transporte de pasajeros, personal de talleres del campo de met
mecanica, pintura automotriz, cerrajeria, mecanica automotriz.

Por favor en todos los casos margque con una X 0 un Vvisto en su respuesta.

1. ¢ Qué producto usa actualmente para etitade sus manos?
Agua y Jabon I:I

Disolventes (gasolina, [ ]
Thinner)

Otro, Especifigue = -------------------- - --
(Pase a la pregunta # 2).

2. ¢Ha comprado o ha pensado usted alguna vez en comprar una crema u otro producto pz
lavado y cuidado de sus manos sin la utilizacion de agua?

Si ha comprado I:I (pase a la pregunta # 4)
Si ha pensado comprar |:| (pase a la pregunta # 4)

(pase a la pregunta # 3)
No I:I
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3. ¢ Por qué no ha comprado este producto? (pase a la pregunta # 4)

.[_] Muy caro
.[_] No encontr6 en el mercado

a
b

c.[ ] Temor alareaccion alérgica
d.[] Lugarde compra muy lejos
e[ ] Otros motivos. ¢ Cuales?

4. ¢ Qué producto ha comprado o estdispuesta a comprar para el lavado y cuidado de sus n
sin la utilizacién de agua, y con qué frecuencia lo haria? (contestada esta pregunta pase a
pregunta #5).

Se realiza una compra cada:

Cada Cada Cada Una sola
mes dos tres vez
meses meses

Crema

Espuma

Liquido

Toallas

Humectantes

5. ¢ En qué lugar ha comprado o le agradaria mas realizar una potencial compra de los pro
referidos en la pregunta anterior: (contestada esta pregunta pase a la pregunta #6)

Porcatalogo (via telefénica)

Por catalogo (via Internet)

En un centro comercial

Visita de una asesora del producto.
Tiendas

En caso de ser otro especifique:
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6. ¢ Cuanto dinero gasteestaria dispuesta a gastar por la compra de un producto para limpi
contra la grasa, aceite y suciedad de sus manos sin usar agua?
(contestada esta pregunta pase a la pregunta #7)

Entre 1 y 3 dblares
Entre 3y 5 ddlares
Entre 5y 7 dllares
Mas de 7 doblares

7. De los siguientes factores enumere por orden de prioridad siendo 4 el mas importante y
menor relevante, que Ud. considere méas al momento de tomar una decision en la compra
crema limpiadora de grasa, aceite y sucieffatede escoger una o varias opciones): (contesta
esta pregunta pase a la pregunta #8)

Precio

Limpieza Profunda
Propiedades Humectantes
Fragancia

8. ¢Las compras que usted ha realizado o realizara en un futuro estan enfocadas para: (pu
escoger una o varias opciones):

Metal mecanica

Pintura automotriz
Mecanica automotriz
Empresas de transporte
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ANEXO 3. Tabulaciones del instrumento de la investigacion

Instrumento 1. Encuesta dirigida a personas del campo de metal mecénica, pintura automotriz,

cerrajeria, mecanica automotriz, imprentas y empresas de transporte urbano.

item 1. ¢ Qué producto usa actualmente para el lavado de sus manos?

Tabla. Producto queutiliza

Variable f %

Agua Yy 39 47
jabén

Disolventes 27 16
Otros 12 7

Total 172 100
Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro

%

m Aguay jabon
m Disolventes

Otros

Figura. Producto que utiliza

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro
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item 2. ¢ Ha comprado o ha pensado usted alguna vez en comprar una crema u otro producto

para el lavado y cuidado de sus manos sin la utilizacion de agua?

Tabla. Uso de un producto de limpieza simtilizacion de agua

Variable f %

Si ha comprado 57 33
Si ha pensado comprar 27 16
No 88 51
Total 172 100

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro

m Si ha compradc

1% J H Si ha pensado

comprar
No

Figura. Uso de un producto de limpieza sintilizacion de agua

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro



item 3.- ¢ Por qué no ha comprado este producto?

Tabla. Razon por la que no ha comprado el producto

Variable f %

Muy caro 40 23
No encontré en ehercado 35 20
Temor a la reacciol

L 18 11

alérgica
Lugar de compra muy lejor 23 13
Otros 56 33
Total 172 100

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro

® Muy caro

m No encontro en el
mercado

Temor a la reaccion
alergica

H Lugar de compra
muy lejos

11%

m Otros

Figura. Razén por la que no ha comprado gdroducto

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro
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item 4.- ¢, Qué producto ha comprado o estaria dispuesta a comprar para el lavado y cuidado de

sus manos sin la utilizacion de agua, y con qué frecuenciai&?har

Tabla. Crema

Crema f %
Cada mes 45 78
Cada dos meses 10 17
Cada 3 meses 2 3
Una sola vez 1 2

Total 58 100

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro

3% 2%

B Cada mes
B Cada dos meses
N Cada 3 meses

B Una sola vez

Figura. Crema

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro



Tabla. Espuma

Espuma f %
Cada mes 10 62
Cada dos meses 3 19
Cada 3 meses 3 19
Una sola vez 0 0
Total 16 100

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro

W Cada mes
H Cada dos meses
M Cada 3 meses

B Una sola vez

Figura. Espuma
Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro

Andlisis Interpretativo

Las personas encuestadas afirman en un 62% usaria el producto en espuma.



Tabla. Liquido
Liquido f %
Cada mes 36 72
Cada dos meses 5 10
Cada 3 meses 4 8
Una sola vez 5 10
Total 50 100

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro

B Cada mes
0 Cada dos meses
0 Cada 3 meses

B Una sola vez

Figura. Liquido

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro
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Tabla. Toallas Humectantes

Toallas

Humectantes

Cada mes 9
Cadados meses O
Cada 3 meses 0

0

Una sola vez

100

Total 9 100

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro

0%

0% %

B Cada mes
W Cada dos mes
W Cada 3 meses

m Una sola vez

Figura. Toallas Humectantes

Fuente: Investigacion Directa

Fecha:4 de septiembre 2011.

Autor: Ing. Ramiro Saraguro
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item 5. En qué lugar ha comprado o le agradaria mas realizar una potencial compra de los

productogeferidos en la pregunta anterior:

Tabla. Lugar de compra del producto

Variable F %
Por catalogo (via telefénica) 11 6
Por catalogo (via Internet) 10 6
En un centro comercial 68 40

Visita de una asesor del product 51 30
Tiendas 32 19
Total 172 100

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro

m Por catélogo (via
6%  gop telefénica)

m Por catalogo (via
Internet)
0 En un centro
40% comercial
M Visita de una asesora

del producto.

m Tiendas

Figura. Lugar de compra del producto

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro
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item 6.- ¢ Cuanto dinero gastaestaria dispuesta a gastar por la compra de un producto para

limpieza contra la grasa, aceite y suciedad de sus manos sin usar agua?

Tabla. Cuanto gastaria en la compra del producto

Variable f %
Entre 1y 3 délares 38 22
Entre 3y5 dblares 87 50
Entre 5y 7 dolares 20 12
Mas de 7 dblares 27 16
Total 172 100

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro

EEntrely3
délares

16%

mEntre 3y5
délares

Entre 5y 7
délares

m Mas de 7 ddlares

Figura. Cuanto gastaria en la compra del producto

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro
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item 7.- De los siguientes factores enumere por orden de prioridad siendo 4 el mas importante y
1 el menor relevante, que Ud. considere mas al momento de tomar una decision en la compra de

una crema lipiadora de grasa, aceite y suciedad.

Tabla. Decision en la compra de una crema limpiadora de grasa, aceite y suciedad

Variable f %
Precio 67 39
Limpieza Profunda a7 27
Fragancia 32 19
Propiedades

26 15
Humectantes
Total 172 100

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro

H Precio

H Limpieza Profunda

Fragancia

m Propiedades
Humectantes

Figura. Cuanto gastaria en la compra del producto

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro
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item 8. Las compras que usted ha realizado o realizara en un futuro estan enfocadas para:

Tabla. Decision en la compra de una crema limpiadora de grasa, aceite y suciedades.

Variable f %
Metal mecanica 19 11
Pintura automotriz 26 15
Mecanica

_ 51 30
automotriz
Empresas de

76 44

transporte
Total 172 100

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro

m Metal mecanica

m Pintura automotriz

Mecanica automotriz

m Empresas de
transporte

Figura. Cuanto gastaria en la compra del producto

Fuente: Investigacion Directa
Fecha:4 de septiembre 2011.
Autor: Ing. Ramiro Saraguro



ANEXO 4. Envase del producto (2 etiquetas)

GLONrSy

limpieza fécil para manos
que;trabajon y acarician

o 250ml.

Su formula
concentrada
limpia, hidrata y
suaviza los manos
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