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JUSTIFICACION, OBJETIVO 
GENERAL Y OBJETIVO ESPECiFICO 

Sc busca introducir en el mercado nacional el relajante para pies ODOX, puesto 
que las personas de Ia costa y de Ia sierra usan zapatos cerrados y padecen de 
dolores a los pies por las largas jornadas de trabajo. Los autores de esta tesis 
qucremos suplir csas necesidades mediante encuestas realizadas a personas 
distintas edades para asi, lograr desarrollar un producto de excelcnte calidad y que 
se difcrencic de los ya existentes. 

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION 

La metodo logfa de Ia investigaci6n fue realizada mediante invcstigaci6n, tanto de 
campo como bibliografica, Ia primera determinada por encucstas y Ia segunda 
determinada por busquedas en internet y bibliotcca. 

APLICACJON PAACTICA 

La implemcntaci6n de una nueva presentaci6n de nuestro producto (roll-on) nos 
permitira ingresar al mercado con algo novedoso, practico y que brinde gran 
cantidad de beneficios ya que es anti-transpirante, rclajantc, el imina los malos 
olorcs (pie de atlcta) y no permite Ia proliferaci6n de hongos 

MARCO TEORICO 

Enfocado en Ia ampliaci6n del mercado del cuidado para pies innovamos con este 
tipo de soluci6n o aplicaci6n. Las compafiias que actualmente se dedican a este 
sector del cuidado mantienen sus presentaciones comunes quitandolc Ia opci6n al 
clicnte de podcr elegir alglln otro producto con mayores beneficios y mejores 
resultados 

MARCO CONCEPTUAL 

Estableccr una alianza estrategica para poder incrementar nuestros cana les de 
distribuci6n y marketing. 

SITUACJON PROBLEMA TICA 0 PROBLEMAS QUE PLANTEA 

lntroducir a l mercado un producto con mayores ventajas a las ya cstablecidas, en 
lo que sc refiere al cuidado de los pies. Competir con las marcas de desodorantes 
para pies ya existentes. 

13 



JNTRODUCCH.'>N 

A menudo solemos encontrar gran variedad de productos para el cuidado 

de los pies, destinados a ayudar de manera especifica cicrtos problemas que 

aquejan en Ia actualidad a nuestros potentes consumidores. Entre los mayores 

problemas eneontramos el mal olor en los pies ya sea por falta de higiene o por 

utilizar zapatos cerrados durante mucho tiempo ya que sus actividadcs asf lo 

requieren, tambien tenemos el famoso pie de atleta, el sudor cxccsivo, hongos y 

demas infecciones. Existcn aetualmente en el mercado productos que promueven 

Ia el cuidado o higiene de los pies. Ia eliminaci6n de Ia sudoraci6n } La 

eliminaci6n de los hongos en sus conocidas presentacione como lo son cremas, 

talco, spray o en barras. Todos estos productos compiten en el mercado con un 

objetivo en comun, cuidar los pies. 

Cabe recalcar que las presentaciones que mcncionamos anterionnente Ia 

mayoria de las veces no cubren las necesidades de los consumidores. Por esta 

raz6n mediante este proyecto se ha decidido crear un producto en cl cual el 

consumidor pueda encontrar Ia soluci6n para combatir varios problemas como lo 

son: cl hongo, cvitar Ia sudoraci6n en los pies, contrarrestar las posiblcs bacterias 

a Ia que estamos expuestos diariamente y el valor adicional de crcar una sensaci6n 

de alivio } de relajamiento para los pies, satisfacicndo de esta mancra nuevas 

necesidades. 
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Los autores de este proyecto nos basamos en estas proyecciones que 

constituiran una empresa, Ia que estara basada en Ia implementaci6n de un 

proceso de producci6n en el cual se realizara cl relajantc para pies con las 

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

6ptimas condiciones para el consumo humano. 

Se analizanin tambien, tanto Ia oferta como Ia demanda del producto asi 

como sus canales de distribuci6n para poder establecer un flujo de ingresos y 

egresos que permita determinar un tiempo aproximado en el cual se recuperaria Ia 

inversion, ya que esto nos ayudara a obtener las proyecciones sobre el crecimiento 

de Ia demanda del mismo. 

Todos estos argumentos seran analizados sin dcscuidar los controles de 

ca lidad que hay que seguir para que el producto este en 6ptimas condiciones s in 

dejar de lado el aspecto social del proyecto como un factor primordial en el 

desarrollo del mismo. 

MI ION 

La misi6n de nucstra empresa es, brindar alivio, satisfacci6n y salud para los 

pies, a traves de Ia creaci6n de un producto, bajo los mas altos estandares de 

calidad a un precio accesible para el consumidor. 
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VISION 

La visi6n de nuestra empresa con el relajante para pies ODOX, es lograr el 

reconocimiento en el mercado, llegando a ser pioneros y lideres en cuanto a 

productos para el cuidado de pies se refiere. 

EST ADO SITUAClONAL DE PRODUCTOS PARA EL CUIDADO DE 

LOS PIES 

De acuerdo a nuestras investigaciones realizadas a personas que usan este tipo de 

productos y analizando Ia demanda que este tema genera. Podemos concluir que 

el e tado Situacional de nuestro producto esta en crecimiento puesto que cada vez 

hay mas personas que realizan diferentes actividades fisicas o que mantienen 

amp lias jornadas laborales. 

16 



CAPITULO l 

ESTUDIO DE MERCADO 

1.1.- INVESTIGACU)N LOCAL 

1.1.1.- Metodologia de Ia investigaci6o 

En esta invcstigaci6n de mercado Ia poblaci6n utilizada es infinita por 

conveniencia no probabilistica cualitativa. Es infinita ya que Ia poblaci6n supera 

los I 00.000 habitantes, por conveniencia porquc se Ia realiz6 en lugarcs de 

acuerdo a Ia necesidad de Ia investigaci6n y objetivos de Ia encuesta, es no 

probabilistica porque no existe un marco rcferencial especifieo del consumidor 

encuestado, cualitativa por el tipo de prcguntas que se establecieron en Ia 

encuesta y cuantitativa por el disefto de Ia cncuesta. Debido a su tlcxibilidad se 

permitira obtener un analisis preliminar para poder obtener Ia informacion 

necesaria que defininin las posibles altcmativas de decision y las variables 

relevantes que necesitan ser consideradas para lograr Ia satisfacci6n de los 

con sum idores. 

Las encuestas personates se realizaran mediante una lista de preguntas Ia 

cuales seran sesgadas para facilitar Ia tabulaci6n de los resultados. 

17 



El mercado que se va a analizar sera el cant6n urbano de Guayaquil con 

una poblaci6n total estimada de I ' 985.379 scgun el INEC
1
, el 30,28% 

corre ponde al cstrato socioecon6mico mcdio- mcdio alto y el 55,1% rcprcsenta 

Ia poblaci6n de hombres y mujeres de Ia ciudad de Guayaquil comprendidas entre 

las cdades de 15 a 40 a~os (33 1 ,427), siendo este nuestro mercado meta. 

La muestra de Ia investigaci6n sc obtuvo a travcs de Ia f6rmula cstadistica 

para poblaci6n infinita2 utilizando un margen de error del 5% y nivel de 

Confianza 95%. 

Poblaci6n infinita: 

In 
2 (p X q) z 

D 2 

Oonde: 

n: Tamai'io de Ia mucstra. 

Z: Porcentajc de datos que se alcanza dado un porcentajc de confianza del 95°/o. 

• z = 1,96 

1 
IN[C - lnstituto Nacional de Estadfsticas y Censos -2001-Poblaci6n urbana de Guayaquil 

2 
Basado en el documento de www.itchihuahua.edu.mx. 
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p: Probabilidad de exito, en este caso "p" rcpresenta Ia probabilidad que el 

producto producido en el Ecuador sea comprado y consumido por el cliente meta. 

• p 0,30 

q: Probabilidad de fracaso. 

• q = 0,70 

0: Maximo error permisible. 

• D = 0,05 

Rcemplazando cada uno de los valores en Ia f6nnula obtenemos una 

muestra valida representativa de 400 encuestas, de los que serian los 

consumidorcs potenciales; los deportistas y personas que estan cxpuestos a usar 

calzado cerrado. 

La colecci6n de datos sera realizada en algunas partes de Ia ciudad, como 

canchas dcportivas, Universidades, Empresas, Ccntros comcrciales, clubes 

deportivos, etc. Las revisiones seran distribuidas en los difercntes sitios de Ia 

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

19 



1.1.2.- Resultados Estadisticos 

El I 00% de las encucstas fueron rcvisadas de manera directa para que se 

pueda garantin lr su veracidad. Las encuestas que c obtuvieron se procedieron a 

cnumerar y postcriormente a ingresar a un programa cstadistico, sc verific6 el 

ingreso correcto de las variables para proccsar los datos de las cncuestas y obtener 

los resultados mostrados mas adelante. 

Con Ia ayuda del analisis estadistico sc pudo analizar los datos obtenidos 

con las encuc tas realizadas, sabiendo de esta manera cuales serian las 

prefercncias de los clientes en los cuales nos qucremoc; cnfocar, y tambien conocer 

otros datos que seran de gran ayuda para dcterminar Ia demanda de nuestro 

segmcnto. 
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1.2.- OBJETIVO DE LA ENCUESTA3 

• Conocer el perfil del consumidor potencial de SODOX. 

• Determinar el precio que estarian dispuestos a pagar por e l re lajante para 

pies SODOX. 

• Determinar el numero de consumidores del relajante para pies. 

• Conocer Ia frecuencia de compra de los consumidores. 

• Establecer a traves de que media se podria promocionar SODOX. 

• Conocer el Iugar que serfa el mas conveniente para Ia comercializaci6n del 

relajante para pies. 

• Descubrir las preferencias y caracterfsticas necesarias en los consumidores 

de los productos que sirven para el cui dado de los pies. ( ver anexo l) 

Para una mejor comprensi6n de los datos se procedera a detallar por 

pregunta cada uno de los resultados obtenidos. 

21 



1.- Edad 

Edad del encuestado 

31% 

Gratico l.l £dad dd cncue!>lado 

ELABORADO POR LOS A UTORES 

Unos de los objctivos de nuestra encucsta es dctenninar en que rango de 

cdades sc va a enfocar ODOX al momento de o freccrlo. 

La encucsta fue dirigida en su mayorfa a deportistas que por su actividad 

utilizan mas este tipo de productos. De acuerdo al grafico 1. 1 se puede concluir 

que el target son las personas que realizan dcportes comprendidos en el rango de 

15 a 18, 19 a 25 y de 26 a 40 afios, que equivalen al 25%, 33% y 31% 

rcspecti vamente. 

22 



2.- Genero. 

Genero del encuestado 

Grafico 12 Gcnero del encucstado 

ELABORADO POR LOS A UTORES 

El gratico 1.2 muestra que Ia mayor cantidad de personas que realimn 

deportc y estan mas cxpuestos al uso de calzado cerrado son de gcncro masculino 

que corrcsponde al 66%, por lo tanto SODOX cstar~ dirigido en su mayorfa para 

cste scgmento personas, micntras que el 34% de los encucstados corrcspondc al 

gcnero femenino, segmento que tambien estara considerado. 
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3.- Nivel de lngreso. 

Nivel de ingreso 

Gnifico 1.3 Nivel de lngreso 

ELABORADO POR LOS A UTORES 

Scgun el gn1fico 1.3 se puede observar que el nivel de ingreso promedio de 

los consumidorcs de este tipo de productos para el cuidado de los pies estfl entre 

$200 y $399 d61ares, el cual representa un 37%, lo que indica que la mayor 

cantidad de los consumidores potenciales de SODOX se encuentran 

comprendidos en este rango de ingresos, es decir que podrian adquirir con 

facilidad este producto dcbido al poder adquisitivo que presentan. 
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4.- ;,Ha utilizado usted algun tipo de producto para el cuidado de los pies? 

Utiliza productos para pies 

Grafico 1.4 Utiliza producto para pies 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

Uno de los fines de esta pregunta era conocer si cs comun en el mercado Ia 

utilizaci6n de este tipo de productos. De acuerdo at grafico 1.4, se puede observar 

que del total de las personas encuestadas aproximadamente el 95% utiliza o ha 

utilizado alg(Jn producto para el cuidado de sus pies. 

Esta informacion es relevante para este proyecto ya que indica que el uso 

de estos productos es comun en el mercado, pennitiendo que Ia introducci6n de 

SODOX sea aceptada de una manera positiva. 
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5.- ;.Que tipo de preseotaci6o prefiere para el cuidado de sus pies? 

Tipo de presentaci6n 

23% 

Grafico 1.5 Tipo de prescntaci6n 

ELABORADO POR LOS A UTORES 

cgun cl grafico 1.5 se observa que el tipo de prcsentaci6n que es mas 

uti lizado por los consumidores para cl cuidado de los pies cs cl talco con un 

41.5%, scguido por cl spray con 24% y Ia crcma con 22.5%. El talco es Ia 

presentaci6n mas comun en el mercado ya que Ia mayoria de los consumidores 

son hombres y ellos siempre usan lo mas faci l y practico, y muchas veces no 

analizan Ia cantidad de producto que se dcsperdicia en el momento de su 

aplicaci6n. 
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6.- ;,A traves de q ue medio de comunicacion se informo sobre el producto que 

utiliza actualmente? 

Medio por el que se inform6 

Grafico 1.6 Medio por el que se inform6 del producto actual 

ELABORADO POR LOS A UTORES 

El medio por el cual los consumidorcs se han informado sobre los 

d ife rentes productos para el cuidado de los pies que existen en el mercado ha sido 

en su mayoria Ia tclevisi6n que representa el 54% de los encuestados de acuerdo 

al grafico 1.6, csto ind ica que Ia promoci6n de SODOX se Ia debera realizar a 

traves de este medio, ya que es el mas comun en el mercado. 
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7.- <,Cuanto paga por el producto que utiliza actualmente? 

Precio del actual producto 

Gratico 1.7 Precio actual del producto 

ELABORADO POR LOS A UTORES 

De acuerdo al grati co 1.7 podemos concluir que los consumidores de 

productos para el cuidado de los pies pagan un precio de $3 en adelante, lo que 

corresponde al 40.3%, seguido por un precio entre $2 y $2.99 que corresponde al 

29.8%. Esto muestra que el precio de SODOX puedc osci lar entre estos dos 

rangos, brindando asf Ia seguridad de que el relaj ante para pies puede ser aceptado 

en cl mercado. 
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8.- ;.Con que frecuencia usted adquiere el producto? 

Frecuencia de compra 

Grafico 1.8 frccuencia de compra 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

La frecuencia con Ia que los consumidores adquieren este tipo de 

productos cs cada mes seg(Jn el porcentaje mostrado en el grafico 1.8 que cs de 

38.3%, seguido por un 17.5% cada dos meses. Esto indica que Ia producci6n de 

SODOX se debera realizar en un promedio mensual, asf como tambien tener todos 

los insumos necesarios mensualmente. 
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9.- ;. Tuvo algun tipo de experiencia negativa con el producto para el cuidado 

de los pies que utiliza actualmente? 

Experiencia negativa 

24% 

Gratico 1.9 Experiencia negativa con producto actual 

ELABORADO POR LOS A UTORES 

A pesar de que en el mercado existen diferentes presentaciones para el 

cuidado de los pies, se pudo determinar que Ia mayoria de estos productos gcneran 

experiencias negativas en los consumidores como el de manchar su prenda de 

vestir (medias), los cuales estan represcntados por un 38%, y el de no producir el 

efecto esperado por los mismos, representado por un 24% de los encuestados de 

acuerdo al gratico 1 . 9. 
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10.- ;.En que Iugar adquiere el producto que utiliza actualmeote? 

Lugar de compra 

Ora fico I .1 0 Lugar de compra del producto actual 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

El obj etivo de esta prcgunta es deterrninar el Iugar en el cual se va a 

comercial izar SOOOX. Debido a que estos productos son para Ia salud, los 

consumidores los cncuentran con mayor fac ilidad en las farmacias y es lo que 

muestra Ia tabla en Ia cual las farrnacias se ven representadas con un 53%, 

mientras que los supermercados con un 33.8%. Debido a esta rcspuesta de los 

consumidores, se puede determinar que Ia distribuci6n de SOOOX se va a 

enfocar principalmente en las diferentes cadenas de farmacias de Ia ciudad de 

Guayaqui l, considerando Ia posterior distribuci6n a cadenas de supermcrcados. 
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11.- <.Que tao efectivo fue su uso? 

Efectividad de uso 

1% 

GnHico 1.11 Efectividad en uso del producto actual 

ELABORADO POR LOS A UTORES 

De acucrdo con los resultados del gratico 1.11 , se puede notar que Ia 

cfectividad de los productos que se encuentran en cl mcrcado actualmente no 

satisfaccn del todo las necesidades de los consumidores ya que existe poca 

efectividad de los mismos que representa un 56.3% aproximadamente, es decir, 

unos de los objetivos del relajante para pies SODOX sera el de satisfacer las 

necesidades de los consumidores mediante Ia eficacia del mismo. 
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12.- ;,Estaria usted dispuesto/a a utilizar otro tipo de producto para el 

cuidado de los pies de diferente presentacion o mejor que los menciooados 

aoteriormente? 

Dispuesto a usar nuevo producto 

Gratico 1.12 Estaria dispuesto a utilizar un nuevo producto 

ELABORADO POR LOS AVTORES 

En el desarrollo de Ia encuesta uno de los principales objetivos era conocer 

si los consumidores estarian dispuestos o no a adquirir una nueva presentaci6n de 

un producto para el cuidado de los pies o cambiar Ia que utilizan actualmente. 

Segun los resultados obtenidos en el grafico 1. 12 se puede concluir que el 95% de 

los encuestados estarian dispuestos a cambiar o utilizar una nueva presentaci6n, lo 

cual brinda al proyecto Ia factib ilidad de que Ia comercializaci6n del nuevo 

relajante tenga una buena aceptaci6n en el mercado. 
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13.- ;,Que caracteristicas adicionales le gustaria que contcnga el nuevo 

rclajaote para el cuidado de los pies? 

Libre de alcohol 

Valid ("a-I "he 
ParCIIIIIaje PlecaeDq ....... ....... 

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

Sin lmpadanda 42 10,5 10,5 38,5 

Paeo llllpCidaDie 36 9,0 9,0 47,5 

Nlwl.-dio 52 13,0 13,0 00,5 

........... e 70 17,5 17,5 78,0 ..., .....,..._ 88 22,0 22,0 100,0 

Tatal 400 100,0 100,0 

Tabla 1. 1 Libre de alcohol 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

Que no tiiia las media 

Valid ~· .... Facaelcy l'arCIIIIIaje ....... ....... 
Valid M.P. 112 28,0 28,0 28,0 

Sin lmpadanda 16 4,0 4,0 32,0 

Paeo lmpcJdule 11 2.8 2,8 34,8 

Nwl.-dlo 42 10,5 10,5 45,3 ........... 58 14,5 14,5 ~,8 ,.,.....,..._ 161 40,3 40,3 100,0 

c Tatal 400 100,0 100,0 

Tabla 1.2 Que no ti~a las medias 

ELABORADO POR LOS AUTORES 
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Perfumado 

Valid ()mnwlllfw 
Fft!CIIIIIC)' l'arcleltaje 

Pa-Cielll Pale~~~ 

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

Sin bapadanda 15 3,8 3,8 31,8 

Poeo l.mpaltante 13 3,3 3,3 35,0 

Nhelmedlo 54 13,5 13,5 48,5 

llllpartaDte 82 Al,5 20,5 CB,O 

May illlpoltanle 124 31,0 31,0 100,0 

Tatal 400 100,0 100,0 

Tabla 1.3 Perfumado 

ELABORA DO POR LOS A UT'ORES 

Secado rapido 

Valid Ca11-•••llliw 
Frecamcy l'arcleltaje Peftelt Pale~~~ 

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

Sin bapaltaDda 13 3,3 3,3 31,3 

Poeo bapaltaale 6 1,5 1,5 32,8 

Nhelmedlo 24 6,0 6,0 38,8 

lmparlante 84 21,0 21,0 59,8 

May bapaltaale 161 40,3 40,3 100,0 

Tatal 400 100,0 100,0 

Tabla 1.4 Secado rapido 

ELABORADO POR LOS AUTORES 
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De acucrdo al amilisis obtcnido acerca de las cuatro caracteristicas 

adicionalcs que prefieren los consumidores en el producto para pies se puede 

observar que Ia mas importante para el consumidor en el momento de compra 

seria el secado rapido, luego Ia segunda caracterfstica serfa Ia de no manchar las 

prcndas de vcstir (medias), siguicndole el pcrfumado y para terminar cl porcentaje 

de alcohol que podria tener el producto. 

14.- ;,Que aspectos coosideraria usted importa otes a Ia bora de comprar uo 

desodora nte pa ra sus pies? 

Precio del nuevo producto 

V.Ud Cw•••ladw 
PNCP~~WY Parc:aUJe ...... ...... 

V.Ud M.P. 112 18,0 28,0 18,0 ............ 30 7.5 7,5 35,5 

Poco impaltule 18 4,5 4,5 40,0 
Nwlmedio 54 13,5 13,5 53,5 

............ 82 al,5 20,5 74,0 
May~ 104 26,0 26,0 100,0 
Tatal 400 100,0 100,0 

Tabla 1.5 Precio del nuevo producto 

ELABORADO POR LOS AUTORES 
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Ma rca del nuevo producto 

VaUd c:---wm 
P.....:y r.c ...... Paalll ...... 

VaUd M.P. 112 28,0 28,0 28,0 ............ 10 2,5 2,5 30,5 Poco..,...._ 18 4.5 4,5 35,0 

Nlwlmecllo 57 14,3 14,3 49,3 

lmpartaDte 93 23,3 23,3 72,5 

May lmpaltaDte 110 Z7,5 27,5 100,0 

Tatlll 400 100,0 100,0 

Tabla 1.6 Marca del nuevo producto 

ELABORADO POR LOS A UTORES 

Diseiio del envase 

,......, ParaataJe 
VaUd Caamnallliw ....... PeKeat 

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

SID bDpGdaada 32 8,0 8,0 36,0 Poco...,..._ 30 7,5 7,5 43,5 

Nlwla.dlo 62 15,5 15,5 59,0 

lmparlante 85 21,3 21,3 &>,3 

May bapodaale 79 19,8 19,8 100,0 

Tatal 400 100,0 100,0 

Tabla 1.7 Discno de cnvasc 

ELABORADO POR LOS AUTORES 
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Oisponibilidad 

Valid c. ....... 
Fm:M~~cy Paraataje Pa'Cfllt ....... 

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

Sla illlpaltaDda 8 2,0 2,0 ~.o .............. 14 3,5 3,5 l3,5 

Nhel-.dio 38 9,5 9,5 43,0 .......... 86 21 ,5 21,5 64,5 

May lmpadaale 142 35,5 35,5 100,0 

Talal 400 100,0 100,0 

Tabla 1.8 Disponibilidad 

ELA BORADO POR LOS A UTORES 

Dentro de los aspectos que se han analizado para con<>ecr el orden de 

importancia para los consumidores, sc puede decir que Ia disponibilidad es el mas 

relevante ya que espcran que el producto que utilizan este disponible en los 

lugares donde adquiercn cste tipo de productos, scguidos por Ia marca Ia cual lc 

brinda confiabilidad al consumidor, sicndo esto una ventaja al momcnto de 

introducir SODOX, seguido por el precio y disei'io del cnvase. 
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1.- Tipo de preseotacioo * Efectividad eo uso del producto actual. 

lledlwidad.W .... dD.:tul 
May Poco ~ Talll 

M.P Ef.eho 
efecliw efecllw eledii'D 

tnpode M.P 19 0 0 0 0 19 

... ---- -- 0 14 20 52 4 90 

llko 0 22 45 g) 0 166 .. 0 2 12 14 I 29 .. ., 0 8 28 (l) 0 96 

tJ'atal 19 46 105 225 5 400 

Tabla 1.9 Tipo de presentaci6n * Efectividad en uso del producto actual 

ELABORADO POR LOS A lJFORES 

La efectividad del producto depende del tipo de presentaci6n en Ia mayorfa 

de los casoc;. Como muestra Ia tabla 1.9 se puede decir que Ia presentaci6n que 

tiene mayor accptaci6n en el mercado es cl talco, que cs considerado por los 

consumidores de poca efectividad, cuyo porccntajc rcprcscnta un 59.6%, lo cual 

cs una ventaja al momento de introducir SOOOX en el mercado. 
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2.- Mcdio por el que se inforroo del prodocto actual * Lugar de compra del 

producto actual. 

..... dea.pra del pradwtDMtul 
Tatal 

M.P 1-..--
cadGe 

~ ......... Olnl 

Medlo,. .. M.P 19 0 0 0 0 19 

~ae MlafonD6 telerisi6D 0 81 127 9 2 219 

delprodado radio 0 9 5 1 (} 15 

.mw rerilta 0 n 2.'\ 0 8 ~4 

J'OI' refeaeada 0 16 2S 1 2 t7 

atilopl 0 8 12 1 7 28 

~~ 0 1 5 0 I 7 

lalemel 0 0 6 0 (} 6 

otroe 0 7 6 1 1 15 

[l'otal 19 135 212 13 21 l(X) 

Tabla 1.10 Medio por el que se infonn6 del producto actual 

• Lugar de compra del producto actual 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

El medio de comunicaci6n mas uti lizado en el mcrcado nacional, y por 

supuesto en Ia ciudad de Guayaquil es Ia televisi6n, y es el medio que ticne mas 

intluencia sobre los consumidorcs. Como se cxplic6 en cl grafico 1.10 del 

analisis de frecuencias el Iugar de mayor aflucncia por los consumidores son las 

farrnacias (53%), concluyendo asl que a trav6s de estc medio de comunicaci6n 

haremos conocer que Ia distribuci6n de SODOX en el mercado sera en u mayorla 

en este punto. 
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3.- Nivel de lngreso * Precio del actual producto 

r.erde ..... 

Total 

Bar C h • rt 

Pr-ecto cMJI .. t\HII 

prOducto 

• M P 
• entre $ 0 v $ 0 IHI 
C) entre $ I y S I IHI 
• -tre $ 2 y S 2 IHI 
0 de s 3 .,_ .oee.,.,te 

Gra fico 1.1 3 Ingrcsos x Prccio actual 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

Precio del actual producto*Nivel de iogreso 

........... ,......_ .... , .... , .... , ··-MP 
11,99 ... IZ,99 ....... 

--·1199 6 9 :n 34 '1:1 .... .. ,., 2 3 18 43 62 ...... ,., 2 2 5 25 ;\4 ...... ,., 1 0 4 4 14 ..... ,., 1 0 I 5 5 ....,.. ... 7 0 5 9 19 

19 N 86 120 161 

Tabla 1. 12 Precio del actual producto • Nivel de lngrcso 

ELABORADOPOR LOSAUTO~ 

4 1 

Tllll 

109 

148 

68 

2'\ 

12 

10 
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Los consumidores al momenta de adquirir este tipo de productos toman en 

consideraci6n su nivel de ingreso. Aunque los consurnidores perciban ingresos 

entre $200 y $399 d6lares, segun el analisis de Ia tabla, estarian dispuestos a 

adqui rir un producto de $3 o mas. 

Pero al momenta de determinar el precio esperado se concluy6 que el 

precio con el cua l SODOX competira en el mercado sera de $2.62, perm itiendo 

asi que todos los rangos del nivel de ingrcso analizados puedan adquirir cl 

relajante para pies SODOX sin inconvcniente. 

4.- Estaria dispuesto a utilizar un nuevo producto * Frecuencia de compra. 

Blaadachmpa 

MP ada Glldacb cadmm adacb 'b1l 
da ..... -- ..... 

lilidl•llp• • MP. v 0 0 0 0 0 v 
~............, g 0 ~ 53 107 57 45 ~ 

" NJ 2 14 10 46 13 10 95 

~ 19 «> 63 1.53 ';{) $ 4X) 

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

ELA BORADO POR LOS AUTORES 
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Bar Chart 

p 

E aurl• dlspuea to • utlllz•r un nuevo 
producto 

Freouanol• d• 
co~ra 

• MP 

- OIH:f.• ...,.,.". 

0 ==-~= • eadam.. 
D cada do. rneae& 

• otto• 

Graft co 1.14 Estaria dispuesto a uti I izar un nuevo producto 

* Frecuencia de compra 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

Segiln Ia tabla 1. 14 se observa que Ia mayorfa de los consumidores 

adquieren este tipo de productos una vez al mes (37%), siendo esto un factor 

influyente para conocer cual seria e l periodo de producci6n de SODOX. 
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1.4.- CONCLUSI6N DE LA ENCUEST A 

Oespues del amilisis efectuado al grupo de encuestados, se puede concluir 

que: 

• El perfil del cons urn idor potencial del relajante SO DOX se eneuentra 

comprendido entre las edades de 15 y 40 aiios, genero femenino y en su 

mayoria masculino, que perciben ingresos mensuales aproximados de 

$200 y $399 d61ares, los mismos que estarian dispuestos a pagar un precio 

de $2,62 d61ares. 

DEMANDA POTENCIAL 

• Seg\Jn Ia est imaei6n de Ia demanda se concluye que el numero de 

consumidores de SOOOX es de 11 .93 1,36 personas. 

• Mediante Ia encuesta se de termin6 que los consumidorcs adquieren un 

producto mensualmente, siendo esta frecuencia s imi lar a Ia obtenida en cl 

anal isis del periodo de compra para SOOOX.(vcr anexo 3) 

• Para e l posicionamiento de SODOX en el mcrcado, Ia promoci6n se 

rea lizara a traves de varios medios de comunicaci6n, siendo Ia te levisi6n el 
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mas importante seg(ln Ia tabla 1.1 0. Tam bien se Ia rca lizara mediante 

radio e Internet. 

• La comercializaci6n de SOOOX se Ia realizara a traves de las cadenas de 

farmacias como indica e l gratico 1.1 0. 

• e puede considerar que los aspectos que ticnen mas rclevancia en los 

eonsumidores son Ia marca, disponibilidad y el secado rapido, como lo 

indican las tablas 1.4, 1.6, 1.8. 

1.5.- DETERMINACION DEL PRECIO Y FRECUENCIA DE COMPRA 

Para obtener e l precio esperado lo primero que se procedi6 a hacer fue 

dcterminar e l total de encuestados, para esto se consider6 el total de personas que 

pagan un determinado precio por su producto actual dentro de los rangos 

especificados en Ia tabla 1.12. El precio esperado se obtuvo dividiendo cl numero 

total de consumidores dentro de cada rango para el numero de encuestados que 

han uti lizado productos para pies por su marca de clase. 

• Total de Encuestados = 381 personas 

• Precio esperado = $ 2,62 
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Detenninando asf que el precio ($2,62) que los consumidores de SOOOX 

estarfan dispuestos a pagar, se lo ubica en el rango de$ 2,00 y $ 2,99. (ver anexo 

3). 

Lucgo para determinar Ia frecuencia de compra se lo realize con la tabla 

1.15. De Ia misma fonna para obtener el total de cncuestados se consider6 el 

numcro de personas dentro de cada rango de frccucncia de compra. Y para 

calcular el periodo de compra se procedi6 a dividir el numero total de personas 

dentro de cada rango para el total de encuestados por su marca de clase. 

• Total de Encuestados = 381 personas 

• Pcriodo de compra = 5,24 scmanas 

Con este rcsultado se puede concluir que los consumidores adquieren un 

producto cada 5,24 semanas. (ver anexo 3) 
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1.6.- ESTIMACION DE LA DEMANDA 

Para analizar Ia demanda se han considerado las siguientes variables de Ia 

encuesta: 

1.- El nivcl de ingreso de los encuestados. 

2.- El prccio del producto actual. 

3.- La frccucncia de compra de los encuestados. 

4.- Si estarian dispucstos a utilizar SODOX. 

Despucs de correlacionar todas las variables, se pucde haccr Ia siguiente 

segmentaci6n del mercado guayaquileiio para deterrninar Ia demanda potencial del 

producto SOOOX. 

• Poblaci6n total de Ia ciudad de Guayaquil: I '985.3794 

• %de Ia poblaci6n estrato social medio- medio alto: 30,28%5 

• % de Ia poblaci6n genero femenino y masculino (15-40): 55, I %6 

• % de Ia poblaci6n dispuesta a pagar: 72%7 

• Unidades compradas anualmente: 9,92 unidadcs al af'io (vcr anexo 3) 

• % Porter: 5% 

• s 
6
1NEC - lnstituto Nacional de Estadisticas y Censos -2001-Poblaci6n urbana de Guayaquil 

7 
Anc\lisis de Ia encuesta- Gratico 1.1 
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• VT = Ventas totales (ver anexo 3) 

• D = Demanda Potencial 

VT = I 18.359,05 Producci6n anual. 

D = I I . 931 ,36 Con sum idores 

La producci6n mensual = 9.863,25 unidades producidas a t mes. 

1.7.- ANALISIS DE LA COMPETENCIA 

Una manera correcta de realizar un analisis de competencia es guiarse del 

modelo de Michael Porter, que mediante e l analisis de las cinco fuerzas se 

determinan los puntos debiles del proyecto8
. 

• Rivalidad entre competidores. 

El Laboratorio que lanzani este producto serfa e l primero en introducir a l 

mercado local a SODOX en Ia presentaci6n roJl on de 60 gr. (mediano) no tendria 

competidores directos ya que las presentaciones de los demas Laboratorios son 

talcos, cremas, gel y spray. 

8 
P. Kotler, Direcci6n de Marketing Edici6n del Milenium, lOma. Edici6n,2006 
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• Amemu.a de nuevas competidores. 

Debido a la rivalidad que cxiste en el mcrcado entre los diferentes 

laboratorios que elaboran productos para el cuidado de los pies actualmente, estos 

adoptan diferentes estrategias para subsisti r entre Ia compctencia. Una de estas 

estrategias scria cl dumping el cual perjudicaria Ia elaboraci6n de SODOX, debido 

a que podrian comercializar productos a bajos prccios a(m obteniendo pcrdidas. 

Dentro de los laboratorios que pueden formar parte de los nucvos 

competidores se tendria a Lamisil, Canesten y Fungirex9
, los cuales podrian ser 

producidos en presentaciones simi lares a Ia de SODOX. 

Competidores: 

Lamisil 

Lamisll es un producto anti hongos creado para prevenir Ia irritaci6n de atleta 

y alivia, sensaci6nes de quemaduras, quebraduras y escalamientos que 

acompanan las irritaci6n de atleta. 

9 Datos obtenidos de www.webs.info.ec 
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Cancstcn 

Es un antimic6tico cficiente en el tratamiento de infecci6n por hongos. Contiene 

clotrimazol, ingrediente que actua profundamente contra una amplia gama de 

hongos pat6gcnos. 

Fungi rex 

Producto de potentc acci6n fungicida, para Ia prevenci6n y tratamiento de las 

infc tacioncs agudas y cr6nicas superficiales por hongos, especialmente cl Pic de 

Atleta y otras micosis de Ia piel. 

• Poder de los compradores 

Dcbido a Ia existencia de varios productos en mercado que pretenden 

satisfaccr necesidades similares a Ia de SODOX, los compradores tienen Ia 

posibilidad de elegir cualquiera de ellos si consideran que no sc aju tan a sus 

neccsidades. 

• Podcr de los proveedores 

En el mercado existe una gran cantidad de provecdorcs para Ia claboraci6n 

de productos para el cuidado de los pies y debido a que no sc rcqucrira de una 

gran cantidad de materia prima, se consideranin los que scan de mejor calidad. Es 
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por eso que para el proyecto los proveedores tendrfan poder ante Ia elaboraci6n de 

este tipo de productos. 

• Sustitutos 

Como producto para pies, SODOX puede sustituirse con otras 

presentaciones como las mencionadas anteriormente, los cuales son Lamisil, 

Canesten, Fungirex10
, etc. 

1.8.- MARKETING MIX 

1.8.1.- PRODUCTO 

• NOMBRE: El nombre del producto que se consider6 para Ia 

comercializaci6n es SODOX, puesto que se ajusta al tipo de producto. 

• ENV ASE: El envase sera de 60 cc, con su presentaci6n tipo roll-on, el 

material que se uti lizara para el envase de SODOX sera de Polietileno de 

Alta Densidad el cual garantizara la conservaci6n del producto. 

10 Datos obtenidos de www.webs.info.ec 
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SOOOX obtenga en el mercado sera determinante para el desarrollo del 

mismo, ya que el objetivo es posicionarse en cl mercado e innovar 

constantcmcnte mediante productos nuevos para poder satisfacer las 

necesidades de los consumidores. 

Los mcdios por los cuales se promocionara SODOX son los siguientes: 

• Television 

La televisi6n es el principal y mas importante medio de 

comunicaci6n por e l cualllegara Laboratorios MYG a sus consum idores. 

Los programas en los cuales se promocionara a ODOX son los 

siguicntes: De Campeonato (Canal Uno), La Jugada (Gamavisi6n) 

Laboratorios MYG manejara una propaganda corta, creativa y que 

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

• lntcrnet11 

La publicidad via web se ha vuelto hoy en dia una herramienta 

poderosa para Ia promoci6n de nuevos productos y captar de una manera 

rapida y econ6mica segmentos de mercado. 

11 Datos obtenidos de www.geeks.com.ec ; www.wikot.com 
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ODOX desarrollara una estrategia de marketing web basada en 2 

pi lares fundamentales: el desarrollo de un sitio web, e-marketing. 

Para el desarrollo de Ia publieidad por internet se eontratara una 

empresa especializada en desarrollo de marketing web, Ia cual debera 

mancjar el mismo concepto a ser utilizado dcntro de los otros medios. 

El site se desarrollara bajo un concepto claro y limpio dirigido 

especfficamente a nuestro grupo de mercado. Las estrategias de e­

marketing abarcaran estrategias de mail ing personalizados como tambien 

desarrollos de banners interactivos los cuales seran ubicados dentro de 

sitios a ser visitados por nuestro segmento de mercado. 

• Rcvistas 

Las rcvistas mas reconocidas por los ciudadanos seran otro medio 

de comunicaci6n por el cual los consum idorcs se entcraran de 

promociones y podran conocer toda Ia in formaci6n obre el producto, los 

lugares donde se puede adquirir y los bene ficios del producto. Las revistas 

en las cuales se pautara publicidad seran las siguientes: Estadio y 

Vistazo12
• 

12
Datos obtenidos de www.enlinea.ec 
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1.8.4.- PLAZA 

Para farmacias se utilizani Ia modalidad de las g6ndolas, ademas se 

ubicaran vitrinas y mostradores que llamcn Ia atenci6n de los 

consumidores que estan realizando sus compras, se ubicanin impulsadoras 

para que los clientes puedan conoccr cl producto antes de comprarlo, 

brindando muestras gratis. 
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CAPITUL02 

E T UDIO T EC ICO 

2.1 Ca racteristicas Genera les 

Por las caracterfsticas espcciales de los productos cosmcticos, por su 

cstacionalidad o por las modas del mercado, haccn que Ia formulaci6n o 

rcformulaci6n implique un trabajo a presi6n, ya que en un mcrcado competitivo, 

cs ncccsario cumpl ir cficientemente con Ia tetralogla de condiciones que hacen el 

desarrollo de productos: 

La calidad requerida. 

La cantidad necesaria para cumplir con las expectativas de ventas. 

El tiempo requerido para el desarrollo (el menor posible). 

El costo adecuado (optimizaci6n econ6mica). 

Lstos requerimientos e,Ugen Ia sistematizaci6n de Ia metodologia 

e~perimental para alcanzar el objetivo en tiempo, forma y con una inversi6n 

razonablc. Para ello es necesario: 

• Tener detiniciones claras. 
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• Elegir materiales adecuados. 

• Cmpc:zar por sistemas conocidos o simples. 

• Tratar que cada materia prima tenga una funci6n determinada dcntro de la 

formula cuando se pasa a sistemas mas complejos. 

Dentro del estudio tccnico se desarrollara un analisis completo de Ia 

producci6n del relajante para pies desde Ia selecci6n del proceso productivo, con 

su respcctivo control de calidad, materia prima, maquinarias, etc., hasta un 

analisis e tratcgico utilizando una herramienta como es el FODA que pcrmitira 

analizar elementos intemos y extemos del proyecto. 

El proccso productivo del relajante para pies cucnta con varias ctapas 

siendo cada una importante y relevante al momento de claborarlo para obtener un 

producto de calidad y que satisfaga las necesidades de nucstros consumidorcs. 

El proccso productivo va a estar basado de acucrdo al tamai\o de Ia 

demanda, es decir los consumidores que se va a satisfacer con el relajantc para 

pies SODOX. e van a considerar tres tipos de procesos de producci6n que 

depcnderan del tipo de maquinaria que se utilice en cada uno de ellos, de los 
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cuales se seleccionara a uno que se considcrara el indicado para cubrir Ia 

demanda del relajante para pies. 

Los procesos productivos que se desarrollaran son13
: 

1.- Emulsi6n tradicional de aceite en agua (0/W) con agitador electrico. 

2.- Emulsi6n tradicional de agua en aceite (W/0) con una maquina de doble 

camisa. 

3.- Emulc;i6n en frio con maquina mezcladora electrica con agitador de palcta. 

2.2. 1. Emulsion tndicional de accite en agua (0/W} con a~itador 

elect rico. 

1::.1 eguipo de trabajo serct 

Procesg de producci6n (Maguinarias). 

• Agitador electrico. 

• Tanquc de acero inoxidable. 

• Olla de acero inoxidablc. 

• Homilla electrica industrial. 

• Balanza. 

• Term6mctro de acero inoxidable. 

13Basado en ellibro Principios basicos de formulaciones cosmeticas, Castro de Castro - 1987 
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Control de calidad. 

• Controles Fisicos de la f6rmula (Densidad, Viscosidad y 

Potenci6metro) 

• Controles Quimicos (pH, Dosaje de activos). 

• Controles Organolcpticos (Perfumado, Color, Aspe 

Materia prima. 

• Alcohol cetflico. 

• Gliccrina. 

• Propi lenglicol. 

• Clorohidrato de Magnesia 

• Metilparabeno Base 

• Fragancia o perfume. 

• Agua desmineralizada. 

Metodo de Manufactura 

Se evalua el material de trabajo, es decir, Ia limpieza de Ia 

maquina, que se encuentre validada y sanitizada, luego se procede a Ia 

59 



confirmaci6n del pesaje de Ia materia prima. Una vcz que Ia materia prima 

cste pesada sc Ia lleva al area de producci6n del producto. 

Primcro se funden las grasas en una olla de accro inoxidable a 70 

grados ccntfgrados. En otra olla de acero inoxidablc sc calienta cl agua 

desmineralizada a 70 grados centigrados. Lucgo sc agregan las grasas 

sobrc cl agua y se encicndc el agitador electrico y sc agita hasta formar Ia 

emulsi6n por trcinta minutos hasta que su temperatura baje a 40 grados 

aproximadamcnte. 

Una vcz que se tiene Ia cmulsi6n a 40 grados se le agrega el 

principio activo poco a poco con agitaci6n hasta obtcner el volumen 

descado. Luego para tcrminar el proceso sc agrcga cl perfume y el 

conscrvante, tomando una muestra para mandar a control de calidad ) 

tomar cl pll, su viscosidad y Ia valoraci6n del principio activo. El 

departamento de control de calidad da una rcspucsta despues de 20 

minutos que sc haya mandado la mucstra, y una vez aprobada Ia emulsion 

se proccde al envasado, etiquetado y sellado dcspucs de rcposar cl 

producto tres horas. 

Este proccso de producci6n cs de pequef'la escal~ con el cual se 

pucdc producir de 20 a 50 kilos, cs decir, que obtcndrfamos un lote de 
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aproximadamcntc 333 a 833 unidades de relajantes para pies 

respectivamente. Este proceso de producci6n se demora en realizar en un 

promedio de dos horas. 

2.2.2.- Emulsion tradicional de agua en aceite con maquina de doble 

camisa. 

El eguipo de trabajo sera: 

Proceso de producci6n (Maguinarias). 

• Maquina mezcladora de doble camisa. 

• Tanque de acero inoxidable. 

• Balanza electrica. 

• Olla de acero inoxidable. 

• Term6metro de acero inoxidable. 

Control de calidad. 

• Controles Fisicos de Ia f6rmula (Densidad, Viscosidad y 

Potenci6metro) 

• Controles Quimicos (pH, Dosaje de activos). 

• Controles Organolepticos (Perfumado, Color, Aspecto). 

Materia prima. 
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• Alcohol cetilico . 

• Glicerina . 

• Propilenglicol. 

• Clorohidrato de Magnesio 

• Metilparabeno Base 

• Fragancia o perfume . 

• Agua desmineralizada . 

Metodo de Manufactura 

La maquina de doble camisa es aquella que tiene doble fondo con 

resistencia para calentar y resistencia para en friar. 

Una vez pesada Ia materia prima se proccde a Ia elaboraci6n del 

relajante para pies de Ia siguiente manera. Primero se prende Ia maquina y 

se cspera que suba la temperatura aproximadamente cinco minutos, se 

colocan en Ia maquina las grasas para fundirlas a 70 grados. En una olla de 

acero inoxidable se calienta el agua a 70 grados centigrados y se agrega a 

Ia maquina mezcladora, se agita a 800 revoluciones por minuto (rpm) y 

una vez hecha La emulsion se abre Ia llave de agua frfa para que se 
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comience a enfriar hasta que lleguc a 40 grados. Luego para terminar el 

proceso se agrega el perfume y el conservante, tomando una muestra para 

mandar a control de calidad y tamar el pi I, su viscosidad y Ia valoraci6n 

del principia activo. El departamento de control de calidad da una 

rcspuesta despues de 20 minutos que se haya mandado Ia muestra, y una 

vcz aprobada Ia emulsi6n se procede al envasado, etiquetado y sellado. 

Este proceso de producci6n es de mcdiana escala, con el cual se 

pucdc producir de I 00 a 500 kilos, es dccir, que obtcndrfamos un late de 

aproximadamente de 1.600 a 8.300 unidadcs de rclajantes para pies 

respectivamente. Este proceso de producci6n sc demora en realizar en un 

promedio de I hora y 30 minutos. 

2.2.3.- Emulsion en frio con maguioa mezcladora electrica coo 

aeitador de paleta. 

El cguipo de trabajo sera: 

Proccso de producci6n (Maquinarias). 

• Maquina mczcladora electrica con agitador de paleta. 

• Tanquc de acero inoxidable. 

• Balanza electrica. 

• Term6metro de acero inoxidable. 
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Control de calidad. 

• Controlcs Fisicos de Ia f6nnula (Dcnsidad, Yiscosidad y 

Potcnc i6mctro) 

• Controles Qufmicos (pH, Dosaje de activos). 

• Controles Organolepticos (Perfumado, Color, Aspecto). 

Materia prima. 

• Reogcl C2 (cmulsi6n en frio). 

• Agua. 

• Principio activo en sol. 50% 

• Fragancia. 

Metodo de Manufactura. 

Una vez pesada Ia materia prima se procede a Ia claboraci6n del 

relajante para pies de Ia siguiente manera. 

Primero en Ia maquina mczcladora se coloca el agua y cl reogel, se 

mezclan por d iez minutos aproximadamente y se agrega el principio activo 
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poco a poco mezclando basta obtencr Ia emulsi6n homogenea y estable. 

Luego sc agrega Ia fragancia y se deja reposar por 5 horas. Para finalizar 

se procede al envasado, etiquetado y sellado. 

Este proceso de producci6n es a gran escala, con e l cual se puede 

producir de 1.000 a 3.000 kilos, es decir, que obtendriamos un lote de 

aproxi madamente 16.000 a 50.000 unidades de re lajantes para pies 

respectivamente. Este proceso de producci6n se demora en promcdio en 

realizar una hora. 

2.3.- MATRIZ DE SELECCION PARA PROCESO DE PRODUCCION 

Para podcr sc leccionar el proceso de producci6n mas adecuado para este 

proyccto se realiz6 una matriz evaluando las princ ipales variables que influyen en 

mayor escala en e l nivel de producci6n. Estas variables son: 

• Maquinaria 

• Materia prima 

• Volumen de ventas 
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Para estas variables el nivcl de importancia se represcntara mediante un 

peso asignado a las mismas. 

• Las maquinarias juegan un papel importanlc en el proceso de produce ion, 

ya que dcpcndiendo de su capacidad tecnol6gica Ia elaboraci6n de 

productos se realiza a niveles mas rapidos, scguros y en grandes escalas 

que Ia mano obrera. Seg(Jn el Manual Practico de Ia Producci6n de Ia 

Riqueza, establece que ''La importancia de las maquinas en Ia producci6n 

cs indiscutible e inmensa. pues aumentan y aceleran los procedirnientos, 

pcrfeccionan los trabajos, abaratan las cosas, ahorran csfucrzos pcnosos, 

hacen al hombre dueiio de Ia producci6n, facilitan el comercio, extienden 

el consumo, satisfacen muchas necesidades y promuevcn el bienestar 

Por esta raz6n, para el proyecto esta variable es considerada relevante ya 

que dependiendo del tamaiio de Ia maquinaria sc obtendran Ia cantidad 

suficiente para satisfacer Ia demanda del relajantc para pies SO DO X. 

• Segun Ia maquinaria que se escoja para cl proccso de producci6n, se 

debera e legir el tipo de materia prima adecuada para obtener una 

utilizaci6n optima de estos recursos. 

1
• Basado en el Manual Practico de a Producci6n y Ia Riqueza- capitulo XVII: lmportancia de las 

maquinas en Ia producci6n. 
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"La materia prima es quizas uno de los elementos mas irnportantes 

a tener en cuenta para el manejo del costo final de un producto. El valor 

del producto final, esta compuesto en buena parte por el valor de las 

materias primas incorporadas. lgualmente, Ia calidad del producto dcpende 

en gran parte de Ia calidad misma de las materias primas."15
• Para brindar 

a los consumidores un producto seguro y de buena calidad Ia selecci6n de 

Ia materia prima debera cumplir con estflndares de calidad previamente 

establecidos par Laboratories MYG. 

• Dentro de Ia matriz de selecci6n, el volumen de ventas es la variable mas 

importante en el proceso de producci6n, ya que esta en funci6n de las 

maquinarias y de Ia materia prima. "£1 volumen de ventas es una magnitud 

de gran importancia a Ia hora de evaluar el tamaiio y Ia solvencia de una 

empresa." 16
• 

15 Datos obtenidos de www.gerencie.com 
16 Datos obtenidos de www.wikipedia.com 
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Si se rcalit.a una adccuada elecci6n de estas variables. se podra 

obtcner el volumcn de ventas 6ptimo para cumplir con Ia dcmanda de 

ODOX ) cumplir con las proyecciones de ganancias de l aboratorios 

MYG. 

,....1 ..... 2 ,._, 
PESO Calificac. 

Calificac. 
CalificK. 

Calificac. 
Calificac. 

Calificac. 
FACTOR 

Ponderada Ponderada Ponderada 

0,35 6 2.,1 5 1,75 4 1,-t 

1 ..... 0,25 7 1,75 6 1,5 4 
1 

v .... 
0,4 4 1,6 5 2 6 .... 2,4 

'IOI'AL 1,00 5,45 5,25 4,80 

Tabla 2. 1 Matriz de selccci6n del proccso de producci6n 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

Como se mencion6 anterionnente existcn tres diferentes proccsos para 

claborar el relajante para pies ODOX, los cuale~ fucron calificados de acuerdo a 

Ia capacidad de cada proceso. Estos fueron cvaluados de acuerdo a los costos en 

los que se va a incurrir en maq uinar ias y materia prima, asl como cl volumcn de 

vcntas que se obtendrla con cada maquinaria y materia prima. Para Ia 

convcniencia del proyecto se va a seleccionar c l de emulsion tradicional de aceite 

en agua (O!W) con agitador clectrico (Proceso I), ya que para satisfacer Ia 

demanda de los consumidores potenciales del rclajante para pies SODOX no se 

necesita de un proceso mas avanzado como cs cl proceso 2 y 3, lo cual implica 

mcnores costos en maquinarias y materia prima a diferencia de los otros procc os. 
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Para cumplir con las proyeccioncs del volumcn de vcntas se necesit.ara 

adquirir un tanque de acero inoxidable de 30 kilos, del cual se obtendria un total 

de 493 rclajantcs para pies diarios aproximadamentc. 

Como se espera satisfacer una demanda de 9.863 rclajantes para pies 

mcnsualcs, cl proceso de producci6n se rcalizara I vez al dfa los cinco dias de Ia 

emana (luncll-viemes) obteniendo una producci6n de I 0.000 rclajantes para pies 

mensuale aproximadamente y con un stock de 137 rclajantes para pies 

mensuales. (ver anexo 6) 

2.4.-TlPO DE MAQID ARIAS 

El tipo de maquinarias que se van a utilizar depcnden de Ia forma 

cosmetica del relajante para pies SODOX y del proceso de producci6n, en este 

caso es una emulsi6n para Ia cual se necesitan las siguientes maquinas: 

• Agitador electrico. 

• Tanque de acero inoxidable. 

• Olla de acero inoxidable. 

• llorn illa electrica indu triaL 

• Balanza. 

• Term6metro de accro inoxidablc. 
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2.5.- PROVEEDORE 17 

Nuestros proveedores son Ia base fundamental en cl proceso de 

producci6n, los cuales son elegidos mediante un s istema de anal isis de calidad que 

garantice Ia eficacia de nuestra materia prima y asi podcr brindarlc al consumidor 

final un producto que cumpla con los estandares 6ptimos de salud e higicne 

corporal. 

Los proveedorcs que participaran en el proceso de producci6n son: 

• Quimcs: Principio activo 

• Quimcs: Excipicntes 

• Gesticorp: Perfume 

• Aromcolor: Con ervantes 

• Quifatex: Bactericida 

• Delta plastic: Envases 

• cncfelder: Etiquetas 

17 Datos Obtenidos de www.notimedica.info.ec 
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2.6.- LOCALIZACJON DE LA PLANT A 

Para poder determinar Ia localizaci6n de Ia planta en donde se va a 

desarrollar Ia misma, se deben evaluar ciertas variables y diferentes lugares 

posibles para determinar que Iugar es el mas indicado. Para el analisis del 

proyecto se han tornado en consideraci6n las siguientes variables que se cree son 

las mas importantes: servicios basicos, mano de obra disponible, materia prima 

disponible, distancia del proveedor, cercania del mercado, costos de tierra y 

transporte.(ver anexo 7) 

• Servicios basicos 

Los costos de este factor son fundarnentalcs para Ia localizaci6n de Ia 

planta debido a que Ia utilizaci6n de estos servicios innuye en el proceso de 

producci6n de SODOX. De todos los servicios basicos que Ia planta va a 

necesitar para su funcionamiento, un buen acondicionamiento de agua potable y 

energia electrica son relevantes debido a La cantidad de maquinarias que se va a 

uti lizar en el proceso. 
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• Materia prima 

La cercania a una fuente de abastecimiento de materia prima debe ser una 

ventaja al memento de evaluar las posibles localizaciones de una planta, ya que el 

coste de Ia misma es significative e influye en el precio final del producto. 

• Mano de obra 

Para el proceso de producci6n de SODOX se neccsitara contar con mano 

de obra calificada siendo asi un factor fundamental. La colocaci6n de Ia planta 

debe scr de facil acceso para los empleados que trabajen en Ia mi rna y que no 

representen un coste significative para ellos. 

• Distancia del proveedor 

La calidad de materia prima que se utilice en el proceso sera elemental 

para Ia eficacia del producto, raz6n por Ia cual Ia di ponibilidad de proveedores 

que brinden materia prima fiable influira en Ia ubicaci6n de Ia planta. 
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• Cercania con cl mcrcado y Transoortc 

La proximidad de Ia planta hacia los mercados principales ) centros de 

distribuci6n de intermediarios (Farmacias) es primordial en Ia implantaci6n de Ia 

misma ya que sc podra ofrecer un rapido abastecimiento del producto asf como 

tambien minimizando los costos de tlete o transporte hacia los difcrentes puntos 

de distribuci6n. 

• Costos de tierra 

"La tierra cs un bien de mercado, para acceder al cual cs necesario rcaliar 

una detenninada inversi6n que no puede obviarse en las cucntas de capital. AI 

igual que cualquicr otro bien, su costo esta determinado por su productividad 

intrinscca, y porIa tecnologfa y Ia capacidad del trabajo humano que requicre se lc 

incorporen"18 Tomando en cuenta esta opinion, se pucdc concluir que el costo de 

Ia tierra tambicn se debe considerar para Ia ubicaci6n de Ia planta. 

Los posibles lugares en donde se podrfa ubicar Ia planta son Vfa a Ia 

Costa, Duran y Cdla. Urdenor II. Estos tres diferentcs lugares se los tomaron en 

cuenta ya que se quiso analizar los tres puntos estratcgicos o zonas en dondc se 

dcsarrolla mas Ia actividad industrial. 

11 Datos obtenidos de publicaci6n de Ricardo Laferriere en un blog del 22 de junio del 2008 
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Para el analisis de Ia localizaci6n de Ia planta se utiliz6 una matriz de 

evaluaci6n o una herramienta que ayud6 a determinar el Iugar que seria mas 

conveniente despues de Ia evaluaci6n de las variables. 

VIA A LA COST A DURAN URDENOR ll 

FACial 1'1110 CAIJIIOo. CAUR: ~ CAUtC OUIQ\. CAUR::. 
IIIWANIE JS<NMX) 0011 ltNBWll\ CJ:),j IOOIWl\ oOrll RNBWli\ 

Ssvidutllllia:Js 0,10 7 0,?0 6 0,8) 4 Q40 

Mledaftbnl 0,3) 8 l,(i) 4 0,8) 6 1,2) 

Mn»dtCba 0,15 7 1,ffi 6 0,~ 4 Q(i) 

Dllardadel 0,12 8 0,% 4 0~ 5 Q(i) 
fttMiecbo 

O!rc3Udtt 0,15 6 O,<x> 
naado 

4 0,8) 7 ],ffi 

Olllmdelien 0,13 8 1,(» 7 0,91 4 Q52 

0,15 8 1Al 6 0,~ 5 U75 
TOI'AL 1,00 7,45 5,19 S12 

Tabla 2.2 Matriz de localizaci6n de Ia planta 

ELABORADO POR LOS A UTORES 

Como resultado de este anal is is Ia primera opci6n serfa Ia Via a la Costa, 

como segunda opci6n Duran y como tercera Opci6n Ia ciudad o Cdla. Urdenor II, 

es decir, que Ia localizaci6n de Ia planta se realizara en Ia via a Ia Costa. 

Este Iugar fue elegido por los autores del proyecto ya que esta localizado 

en un area en donde se encuentra desarrollado el eje industrial de Ia ciudad de 

Guayaquil y fuera del casco urbano19
• Otro factor importante es la cercania con 

19 Datos obtenidos de www.visitaecuador.com 
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difcrentes factores, como los equipos. su tecnologia, los insumos, etc., que 

condicionan directamente Ia capacidad instalada que podria obtenerse. 

Para lo di ponibilidad total de capital e incluiran todo tipo de prestamos 

que se pudicran obtener. 

Debido a que sc debera satisfaccr una amplia demanda, el factor 

tccnol6gico para Ia elaboraci6n de ODOX es fundamental en el proceso, ya que 

cl desarrollo de las mismas intluira en el volumen de producci6n. Asi como 

tambicn Ia cantidad de insumos o materia prima que se vaya a utilizar para cada 

claboraci6n diaria. 

e estima que del I 00 por ciento de Ia planta, se utilitara cl 50 por cicnto, 

cl 50 por ciento restante servira para expansi6n en un futuro, ya que si el 

laboratorio decide ampliar su gama de producto ya cuenta con espacio fisico para 

Ia claboraci6n de productos que se programen para un futuro. 

2.8.- COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO 

La comcrcializaci6n de productos para el cuidado de los pies sera rcalizada 

en Ia ciudad de Guayaquil. Segun analisis estadfsticos reali7ados por Datanalisis20 

las cadcnas de fannacias que gozan de mayor popularidad por los consumidores 

on Cruz Azul, Fannacias Victoria, Sana ana, sicndo estas los principaJes puntas 

de distribuci6n del relajante para pies SODOX. 

20 Datanalisis- lnvestigaci6n de Mercado- http:/ I www.datanalisis-ec.com 
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Los canales de distribuci6n son: 

LABORATORIOS MYG j FARMACIAS 
CONSUMIDOR 

FINAL 

La empresa para diferenciar su producto de los productos similares que 

existen en el mercado lo haec a travcs de Ia calidad cxcelente en el proccso de 

claboraci6n o fabricaci6n . Laboratorios MYG es responsable de introducir su 

producto con todos los estandarcs de salud y de seguridad necesarios y aprobados 

por las politicas del pals, asi como del disci'io y de Ia preparaci6n del rc lajantc 

para pies. 

La comercializaci6n del relajante sera enfocada en los consumidores para 

que puedan distinguir e l producto de una manera dirccta y rapida. El punto de 

venta donde se pondra a disposici6n el producto cs uno de los factores mas 

importantes, por lo cual cs relcvante conoccr las cadenas de las farmacias con 

mayor afluencia en Ia ciudad de Guayaquil. 

La comercializaci6n de productos para e l cuidado de los pies en 

presentaci6n roll-on, haec que los componentes c adhieran bien a Ia picl y 

realicen su funci6n. AI no existir esta presentaci6n en el mercado nacional se 

muestra una ventaja para una facil introducci6n de SODOX en Ia c iudad de 

Guayaquil. 
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Sin embargo es recomendable tomar en consideraci6n el modelo de 

comercialitaci6n de los diferentes Laboratorios para luego ir adaptandolo a las 

nccesidades del producto 

La calidad y eficacia de los productos para el cuidado de los pies cs un 

factor importante en los consumidores a Ia hora de escogerlos, es por esos que 

cstos factores deben ser cuidados a lo largo de toda Ia cadcna de comercializaci6n, 

dcsde Ia producci6n o elaboraci6n hasta el consumidor. Un mal control de cal idad 

dentro del procc o de producci6n o elaboraci6n rcpcrcutira obre Ia efectividad 

del producto. de ahf Ia importancia en Ia sclccci6n del personal de este 

departamento, que permitira que los consumidores dcpo iten su confianza y 

lealtad hacia el producto. 
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OIAGRAMA DR PROCRSO 

15 mi nutes - I obrero \7 Almacenamiento materia prima 

> I 0 minutes - I obrero 2 Pesaje materia prima 

I > 3 
15 minutes - I obrcro 

I 
A maquina de e laboraci6n 

2 horas - I obrero y qu i mica 8 Elaboraci6n de 2 II-

cb 
I Maquina. 

20 minutes - I obrcro Control de calidad producto 

I claborado 

2 horas - 2 obreros 0 Envasado 

I 
I hora - 2 obrcros 0 Etiquetado 

I 
I hora - 2 obrcros 0 Sell ado 

I 
30 minutes - 2 obrcros 8 Almacen producto tenninado 

I 
30 minutes - 2 obrcros A transportc para distribuci6n 

Producto Final 
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Total de mano de obra directa en el proceso de produccion: 

•4 obreros • l guimica 

2.9.- CALI DAD DEL PRODUCTO 

La meta de Ia empresa es garantizar un producto de calidad que satisfaga 

las neccsidades de los consumidores y destinado a controlar el olor corporal 

mediante Ia inhibici6n de Ia prolifcraci6n bacteriana y Ia transpiraci6n, a su vez 

produciendo una scnsaci6n de relax al momento de realizar nuestras actividades 

en Ia vida diaria. 

Otra forma de garantizar Ia calidad del producto cs que el personal que 

trabaje en Ia elaboraci6n y manipulaci6n del producto guarde los principios 

basicos de las BPM (Buenas Pnicticas de Manufactura). 

2.10.- CONTROL SOBRE EL PRODUCTO 

Cl control que vamos a tener sobre cl producto sc di vidira en varias fascs: 

• c ham un analisis preliminar en producci6n que constar.i en Ia 

determinacion de su pH y viscosidad. 
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• Si Ia determinaci6n de estos dos analisis esta dentro de los 

parametros requeridos se manda a control de calidad para su 

anal isis final , que constara de los siguientes parametros: 

o Caracteres organolepticos. (aspecto, color y olor) 

o Dcterminaci6n de principio activo. 

o pH 

o Viscosidad 

Una vez hecho e l analis is se reporta a producci6n para que el producto sea 

cnvasado despues de 48 horas ya que en este lapso el producto reposara para 

prcvenir cualquier altcraci6n que se pueda presentar en cl producto final. 

2.11.- CONTROL AMBlENTAL 

Al momento de Ia claboraci6n del producto no sc estani perjudicando en 

ningun momento el ambiente, es decir el entorno cl cual rodeara al ncgocio y 

Iugar de producci6n del producto no resultara afectado ya que no sc usaran 

productos inflamablcs ni desechos t6xicos. El procedimiento sera: de Ia 

elaboraci6n e inmediatamente se pasani a cnvasar sin necesidad de de cchar 

residuos del producto. 
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E TRlJCTURA OF: LA EMPRESA 
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~ 
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2.12.ANALISIS FODA 

l;t· \_Qfll)CIIDICOIO OCI pnl(t">> 

productivo. 

2. Maquinarias y ll"\:nt)I0!13 

nueva. apropiada para d 

desarroUo el relajante 
........,.,. ;J. Producto de f.lcil c1phc.:.xr6n. 

,.. ' n rfi 1 1t ,..,._ 4. eencracioo de valor agregauo 

.....,.. por clccto relajante mediane c;u 

p resentaci6n (roll-on) 
~. VolumcnL'S c.Jc proc.Jucci6n 

oa••IIMI8 

1. La marca cs unportante en Ia 
dt'C~i6n de compra del 

coMumidor. 

2. El procC!>O quimico de Ia 

cl.1boraci6n del producto puedc 

'K'r copiadc1 por laboratorios de 
Ia compctcncia para crear 

pc rmiten accedcr a l mcrcado de su~ti t utos. 

una mancra adecuada. 

1-

11.-1\fercaao ampuo y sm · urversurcar unca ac proaucto 

rcstriccioncs. gracias a Ia tecnologfa 
2. Consumidorcs de mt'diana. y implantada (Fl, F2. Ot 03). 
altos ingresos • Aprovechar el nicho de 

3. Posibilidades de ~portar cl mt'TCado con 1.1 introducci6n del 

producto ml"C..liantl• aliarv.as con rel.ljanle (F3, F4, F5, 02). 

Jaboratorio<> en otros paisl>s. 

4. Posibilid.:Jd de ofTl'lcr cl 
rclajantc para olra'i 

aplicacione<> 

.......... 

·DO 
·A trav~ uc ta puoucroaa 

tradidonal y no tradicional 
mejorar Ia imagen del producto 

11\'gando asl a u n nu mcro m.i!. 

amplio de consumidores. (Dl, 
01). 

lltl , 11-· DA 
[1 . t ntrd<ld <I(' nut•vo., 

compclidorc., wn «)'>It"> m;h 

bajos. 

' Aprovecnar Cl COOOClilli('OIO . UDil'llCf Ulld pdlCOIC UC ld 

2. 1ncstilbilidad polllic.l, 

ccon6mica y ~oocial. 

3. Exist<.>nci.:J dt• pruduclo., qu<' 

satisfaccn m'Cl">id.ld("> <,imilares 
(sustitu tos). 

4. Prccio<. muy competillv<)'> y 

buena c.alidad. 

del proceso para conscguir bajoc; fOrmula quimJCa del produclo 

cosies {Fl, F2. A 1, A4). pard t'Vitilr Ia copia por parte tic 

•Ser muy innovadorcs para OIT()'> I.:Jtxlr.llorios (03, A 1, A3). 

cvi tar que la compctencia captl' 
nuL'Siro mercado (F3, F4, A3). 

Tabla 2.3 Analisis FODA 

ELABORA DO POR LOS A UTORES 
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CAPITUL03 

ESTUDIO FINANCIERO 

El estudio frnancicro es fundamental en el desarro llo de todo proyccto. Sc 

ordenara y se analizara Ia infonnaci6n juntada de caractcr monetario con el 

objetivo de determinar si el proyecto es rentable o no. 

Para una mejor comprcnsi6n de este estudio, sc procedera a evaluar los 

eostos en los que Ia empresa incurriria, para despues analizar Ia factibilidad del 

mismo. 

3.1 ESTIMACION DE COSTOS 

La parte fundamental para el desarrollo de un proyecto es el amilisis de los 

costos, ya que muestra los resultados esperados por Ia cmpresa evitando que Ia 

misma cometa errores al momcnto de fijar los precios y que esto se vca reflejado 

en un resultado negativo. 

Para un mejor analisis se realiz6 una subdivisi6n de Ia inversi6n inicial y 

costos. 
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3.1. 1 INVERSION lNICIAL 

En Ia inversi6n inicial sc ha considerado Ia cantidad de capital 

requerida para Ia adquisici6n de los diferentes factores de elaboraci6n, asi 

como tam bien para el desarrollo de Ia empresa. 

Para decidir que cantidad se va a incunir para Ia inversi6n se tom6 

en cuenta Ia demanda de consumidores, Ia cantidad de dinero disponible) 

del equipamiento necesario para Ia claboraci6n de los relajantes para pies. 

Las inversiones efectuadas antes de Ia puesta en marcha del 

proyecto se pueden clasificar en tres tipos: 

• Activos Fijos 

• Activos Intangibles 

• Capital de Trabajo 
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CUAORO No. 3.1 

PRECIO 
DESCRIPCI6N CANTIDADES PRECIO UNIT ARlO TOTAL 

1.- ACTIVOS FIJOS 

Terreno (m2) 400 $40.00 $ 16,000.00 
t'dilicio (Construcci6n con acabados) (m2) 250 $300.00 $75,000.00 
Cumioneta I $ 15,000.00 $ 15,000.00 

Maquinarias 
Agitador electrico I $2,000.00 $2,000.00 
llornilla eleetrica l $350.00 $350.00 
I anque de acero inoxidablc I s 500.00 s 500.00 
Balanza clectrica I $700.00 $700.00 

Olla de acero inoxidable l $300.00 $300.00 
' I crm6mctro de accro inoxidablc 1 $ 100.00 $ 100.00 
Mesas de trabajo accradas 3 $300.00 $ 900.00 
I a' abos industriales 2 $ 400.00 $800.00 

1\1 uebles y enserts 

- Computadoras 5 s 600.00 $ 3,000.00 
- lmpresoras 2 $90.00 s 180.00 
- Escri torios 5 $80.00 $ 400.00 
- Escrilorios Gcrcncialcs 1 $ 150.00 s 150.00 
- ' illas 6 s 35.00 s 2 10.00 
- Sill6n de tres personas (recepci6n) 2 $80.00 $ 160.00 
- Telefonos 5 $30.00 $ 150.00 
- Central Aire I $ 10,000.00 $ 10,000.00 

2.- A CTIVOS INTA NGIBL ES 
Gastos de Constiluci6o 

Gastos Organizacionalcs 

- Constituci6n de Ia Compai'iia (Abogado) I $300.00 $300.00 
- Afiliaci6n a Ia Cllmara de Ia Pequei'la 

Industria (Afiliaci6n y cuola mensual) 1 $52.25 $52.25 

Patentes I $ 1,000.00 $ I ,000.00 
Permisos de £'uncionamientos I s 600.00 $600.00 
lmpuestos I $600.00 $600.00 
3.- CAPITAL DE TRA BAJO 86286.68 

TOTAL D£ LA INVERS ION INICIAL s 214,738.93 
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Activos Fijos 

on aquellos que se efecruan en los bienes tangibles que se 

utilizanin en el proceso de transformaci6n de Ia materia prima a los 

rclajantes, para que sirvan de apoyo en dicha claboraci6n. 

Para una mejor comprcnsi6n sc ha proccdido a realizar un detalle 

de los m ismos: 

• Terreno.- El terreno se local izara en Ia VIa a Ia Costa Km 8 Yl. La 

dimensi6n del mismo es de 400 metros cuadrados, cuyo costa es de 

$40 por metro cuadrado. 

• Edificio (Construido).- El area de construcci6n inicialmentc sera de 

250 metros cuadrados, cuyo costo de construcci6n y acabados es de 

$300 por metros cuadrados. A continuaci6n se deta lla Ia planta por 

area. 
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CUADRO No. 3.2 

AREA 
PREOO UNIT ARlO COS TO DESCRIPCI6N CONSTRuiDA POR 

m2 PORm2 TOTAL 

EDIFICACIONES 

Area de producci6n 
Area de productos 

120.5 $350.00 $42,175.00 

Terminados 30 $350.00 $10,500.00 
Area de Materia Prima 25 $350.00 $8,750.00 
Area de control de calidad 15 $350.00 $5,250.00 
fiuca de administraci6n 69 $350.00 $24,150.00 
Area de comedor 18 $350.00 $6,300.00 
Area de bafios 18 $350.00 $6,300.00 
Guardiania 4.5 $350.00 $1,575.00 

TOTAL 300 $ 105,000.00 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

88 



• Maquinarias.- Para Ia elaboraci6n de los relajantes para pies se utilizara las 

siguientes maquinas. 

CUADRO No. 3.3 

DESCRIPCION CANriDADES PRECIO UNIT ARlO PRECIO TOTAL 

t-.f.lquinMi.ls 

Ag1tador electnco 1 s 2.500,00 s 2.500,00 

Hormlla electnca 1 s 350,00 s 350,00 

Tanque de acero mox1dable 1 s 500,00 s 500,00 

Bala=a electnca 1 s 700,00 s 700,00 

Olla de acero •nox1dabl .. 1 s 300,00 s 300,00 

Termometro de acero •nox1dable 1 s 100,00 s 100,00 

Mesas de trabaJO aceradas 3 s 300,00 s 900,00 

Lavabos 1ndustnales 2 s 400,0t s soo.no 

TOTAL $6. 150,0~ 

ELABORAOO POR LOS AUTORES 
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• Muebles y Enseres.- Para el funcionamicnto de la cmpresa se desglosan a 

continuaci6n los equipos de apoyo necesarios. 

CUADRO No. 3.4 

DESCIUPCION CANTIDADES PRECIO UNIT AIUO PRECIO TOTAL 

Mueble5 y en5ere5 

-Computadoras 5 s 600/)() s 3 000/)() 

·lmp~oras 2 s 90/)() s 180/)() 

-Escntonos 5 s 80/)() s 400/)() 

- Escntonos Gtrtncaales 1 s 150/)() s 150/)() 

·Sallas 6 $ 35/)() s 210/)() 

-C.allas EFutavas $ 55/)() s 0/)() 

Sa lion de tres pei"$Onas ( recepcaon) 2 s 80/)() s 160/)() 

- Teldonos 5 s 30/)() s 150/)() 

-C~ntral Aart 1 s 10 0(1() /)() s 10000/)() 

TOTAL s 14.250,00 

£U.BORADO POR LOS AUTORES 

Activos Intangibles. 

on todos aquellos que se real izan sobre activos constituidos por 

los servicios o derechos adquiridos necesarios para Ia puesta en marcha del 

proyeclo. 
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Para Ia constituci6n de Ia compai'Ha sc han considerado todos los 

valores monetarios para crear Ia empresa, como los son los tramites 

necesarios para el funcionamiento, Ia inscripci6n en Ia Superintendencia 

de Compafiia, inscripci6n en el Registro Mercantil y Ia obtenci6n del 

Numero Patronal del lESS. Es necesario obtener los permisos municipales 

respectivos para el funcionamicnto de Ia misma. 

Los permisos municipales que sc dcbenin obtener son Ia Marca y el 

Registro de Patcntcs para evitar inconvenientes de plagio tanto en el 

producto como en Ia idea del proyecto; asf como tambien los permisos de 

funcionamiento de los impuestos. 
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CUADRO No. 3.5 

DI"SCRIPCION (;ANilUA.Ut:~ ···--· IUNaa.uo.a" • ---·~ ·lui·AL 

G astos de Constitucion 
G astos Orgaruuctonales 

Con::tltucton de laCompafua (Abogado) 1 $ 300,00 $ 300,00 

• AhhactonalaCamande laPequena 

lndustna (Ahhactonycuotamen::ual) 1 $~2,2~ $ ~2,2$ 

Pa~n~rS 1 '1 000,00 $1 000,00 

PeiTI'\Isos de fw-.ct onanuentos 1 $ 600,00 . 600,00 

lmpuestos 1 $ 600,00 $ 600,00 

TOTAL $2.552~ 

ELABORADOPOR LOS AUTORES 

Capital de Trabajo. 

Es uno de los rubros mas importantes dentro de Ia inversion, ya 

que ayudara a cubrir cualquier diferencia que se presente al inicio de Ia 

puesta en marcha del proyecto. 

Para calcular Ia inversi6n en capital de trabajo se utiliz6 el mctodo 

del deficit acumulado maximo, el cual es mas confiable ya que considera 

Ia posibilidad de que durante el periodo de desfase se produzcan 

cstacionalidades en Ia elaboraci6n, ventas o compras de insumos. 
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Sc considera como una inversi6n inicial, al activo de propiedad 

permanente del inversionista que se mantiene en Ia empresa, por lo que 

debera considerarse como parte de los beneficios recuperables en el 

tiempo. 

A continuaci6n se presentan los cuadros que en lo posterior 

ayudaran a Ia realizaci6n del flujo. 
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CUADRO No. 3.6 

I Mof 

1es 0 Enero Febrero Mano Abril M.ayo Jumo J ulio A1o• to ~ptiembre Octubre No,~icmbre Oocoembre 

(()~{() s 6,367.947 s 6,367 947 s 6,367.947 s 6,367.947 s 6,367.947 s 6,367.947 s 6,367.947 s 6,367.947 s 6,367.947 s 6,367.947 s 6,367 947 s 6,367.947 s 6,367 947 

to lndm:cto s 1,501.564 s 1,501.564 s 1,501.564 s 1,501.564 s 1,501.564 s 1,501.564 s 1,501.564 s 1,501.564 s 1,501.564 s 1,501.564 $1,501 564 s 1,501.564 s 1,501.564 

tos Ad.nu..DUuamos s 5,550.63 s 5,55063 s 5,550.63 s 5,55063 s 5,550.63 s 5,550.63 s 5,55063 s 5,550.63 s 5,55063 s 5,550.63 s 5,550.63 s 5,550.63 s 5,550.63 

tos Publicidad $40,000.00 $3,000.00 s 3.000.00 53.000.00 $3,000.00 s 3.000.00 s 3,000.00 $3,000.00 s 3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00 s 3,000.00 

to Organizacionalcs $0.00 $0.00 s 2625 s 2625 $26.25 s 26 25 s 26 25 s 26.25 s 2625 s 2625 s 26 25 s 2625 s 26.25 

to de Fabricaci6o s 7,869.51 s 7,869.51 s 7,869.51 s 7,869.51 s 7,869.51 s 7,869.51 s 7,869.51 s 7,869.51 s 7,869.51 s 7,869.51 s 7,869 51 s 7,869.51 s 7,869.51 

eso mens ual s 53,420.14 s 16,420.14 s 16,446.39 s 16,446.39 s 16,446.39 s 16,446.39 s 16,446.39 s 16,446.39 s 16,446.39 s 16,446.39 s 16,446 39 s 16,446.39 s 16,446.39 

ELABORADO POR LOS AU TORE$ 

94 



[eses 

1grcso mt:n,ual 

gre.;o ml'flsual 

lido mensual 

cumulado 

apital de 
abajo 

Cabe mencionar que el pago mensual de los gastos organizacionales se to consider6 en el mes de febrero debido a que 

el primer pago ya fue realizado en Ia inversion inicial, es decir, fue cancelado en el mes de enero y Ia afiliaci6n a Ia Camara de 

Ia Pequei'la Industria. A continuaci6n el cuadro de gastos organizacionales. 

CUADRONo.3.7 

Aflo 1 

0 E nero I Febrero Mano Abril Mayo Junio Julio .Agosto Septiembre Ocwbrc Noviembre Dicicmbre 

$0.00 $0.00 $0.00 $ 25,841.72 $25,841.72 $25,841.72 $ 25,841.72 $25,841.72 $25,841.72 $25,841.72 $ 25,841.72 $25,841.72 $25,841.72 
$53,420.14 $16,420.14 $16,446.39 $16,446.39 $16,446.39 $16,446.39 $16,446.39 $16,446.39 s 16,446.39 $16,446.39 $16,446.39 $16,446.39 $16,446.39 

($ 53A20.14) ($16.420.14) 1 ($ 16,446.39) $9,395.32 $9,395.32 $9,395.32 $ 9,395.32 $9,395.32 s 9,395.32 s 9,395.32 $9,395.32 $9,395.32 $ 9,395.32 

$53.420 .4. 69.840.29) 1 1 $ -.6.286.68) ($}6. ~~~ ·ft ~. 67.496.04) ($ 58,100 72) (5 48,705.40) ($ 39,310. 18) ($ 29.914.7~) (~ 20.519.44! (S -1.1_:4, __ , I :s U28.so: $7,666.52 

($ 86,286.68) al mes 

ELABORAOO POR LOS AUTORES 
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CUADRO No. 3.8 

' I 

Alto 1 

leses 0 Enero Febrero Mano Abril Mayo junio Julio ~osto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 

entas s 25,841.72 s 25,841.72 s 25,841.72 s 25,841.72 s 25,841.72 s 25,841.72 s 25,841.72 $25,841.72 $25,841.72 $25,841.72 $ 25,841.72 s 25,841.72 

1()% credito - 60 dias $0.00 $0.00 $ 25,841.72 $ 25,841.72 $ 25,841.72 $ 25,841.72 $25,841.72 $25,841.72 $25,841.72 $25,841.72 $25,841.72 s 25,841.72 

1greso mensual $0.00 $0.00 s 25,841.72 $ 25,841.72 s 25,841.72 s 25,841.72 $ 25,841.72 s 25,841.72 $ 25,841.72 s 25,841.72 s 25,841.72 $25,841.72 

l.lcrldlto • 218,417.11 
Total Alto 1 12tfl.417.15 

ELABORADO POR LOS AUTORES 
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Los recursos gastados en Ia compra de materia prima que se realiza en el mes de Dicicmbre, empieza a recuperarse por las 

compras en el mes de enero ya que en ese mes no hubo ingresos. Por lo tanto, Ia empresa siempre tendra recursos invertidos 

en el ncgocio. 

El producto se lo va a distribuir por medio de cadenas de farmacias, las cuales manejan una polftica de pago del 100% 

a credito (dos meses), es decir, se Ia cobrarfa al comienzo del segundo mes como se observa en el cuadro. 
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3.1.2 COSTOS 

Para La toma de decisiones de un proyccto los costos jucgan un 

papel muy importante, ya que de estos depcnden, Ia cantidad de dinero que 

se va a invertir en el proyecto y el precio del producto, por este motivo se 

ha realizado una estimaci6n del valor total nccesario para Ia obtcnci6n de 

SO DO X. 

Para una mejor comprensi6n sc ha procedido a realizar un detalle 

de los mismos: 

• Costos de Produccion.-

Para conocer los costos de producci6n en los que Ia cmpresa va a 

incurrir, se debe analizar cada uno de los elementos y factorcs utilizados 

en Ia elaboraci6n. Para un mejor analisis se clasificara en costos de 

producci6n directos, costos de producci6n indircctos y gastos 

administrativos. 
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Costos Directos 

En los costos de producci6n directos, se consider6 Ia materia 

prima, Ia mano de obra directa y los gastos de elaboraci6n. El punto inicial 

es Ia materia prima, que se transforma en producto terminado, Ia mano de 

obra direeta que viene dada por los sueldos, sa larios y prestaciones de los 

obreros y Ia quimica que hacen posible Ia elaboraci6n de SODOX y los 

gastos directos de elaboraci6n que son utilizados de forma directa en Ia 

fabricaci6n de los relajantes para pies por medio de las maquinarias. 

CUADRO o. 3.9 

COSTO UNIT ARlO COSTOTOTAL 
DESCRIPCION CANTIDAD UN lOAD ($) ($) 

MATERIA PRIMA 
Alcohol Cetilico 1.5 Kilos $ 8.00 $240.00 
Glicerina 1.2 Kilos $2.60 $62.40 
lrgasan 120 Gramos $0.08 $ 187.20 
Clorohidrato de magncsio 12 Kilos $2.80 $672.00 
Propilenglieol 1.2 Kilos $2.40 $57.60 
Metil Parabcno Base 45 Grarnos $0.04 $36.00 
Perfume 60 Grarnos $0.03 $34.80 
Agua 12 Kilos $0.07 $ 16.80 
En vase 493 unidad $0.16 $ 1,577.60 
Etiquetado 493 unidad $0.05 $493.00 
MANO DE OBRA DIRECT A 
Obreros 4 $ 347.25 $ 1,389.00 
Qui mica l $ 1, 150.87 $ 1.150.87 
GASTO£ DIRECTOS DE 
ELABORACION 
Energia tlectrica $300.00 $300.00 
Agua Potable $ 150.00 $ 150.00 

Total mensual $6,367 

TOTALANUAL $76,407 
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Costo~ lndirectos 

Los costas de producci6n indircctos son aquellos que no se 

relacionan de fonna dirccta con Ia claboraci6n de SOOOX, pcro que 

ayudan a su elaboraci6n, que son Ia mano de obra indirecta como 

supervisorcs y jefc de calidad, los matcriales indirectos como 

hcrramientas, etc., y gastos indirectos de producci6n. 

CUADRO No. 3. 10 

CO~ TO l 1NIT ARlO ( 'mTOTOTAI. 
DESC'RIPUO' ('A~TIDAD (S) ($) 

\I"O DEOBR.\I , DI RFC'l \ 
Jcfc de Calidad I s 779.97 s 779.97 

\1.>\ I ERIALES I' DIRf.CIO!-, 
Cartonc-. 164 S0.25 $41 10 
lltrramiutas 
Mandik-s 18 s 6.00 s 108 00 
Gorr<h para Cabello (caja d.: 100 unidadc:,) I s 7.00 s 7.00 
Guantes (caja de 50 umdadcs) 2 s s.so s 11 .00 
Mru.canllas (Caja de I 00 umdadcs) I s 9.50 s 9.50 
llotas de cnucho (pares) 9 s 5.00 $4500 
GASTOS INI>IRECI OS 1n; 
I'R00liCCI6N 
'I nlll\J')Orte s 100.00 s 100.00 
I ncrgio l: l~ctrica s 150.00 s 150.00 
Agua Potublc s 100.00 s 10000 
Tcl~fono s 150.00 s 150.00 

Total mt nSUIII s 1.501.6 
' I OTAI. ANNUA L s 18,019 

f./. ~DORADO POR LOS A tr!ORf'i 
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Gastos Administrativos 

Los gastos administrativos representan los gastos generales y de 

administraci6n, los materiales de oficina, etc., y los gastos laborales de 

representaci6n. 

CUADRO No. 3.11 

COSTO UNIT ARlO COSTOTOTAL 
DESCRIPCION CANTIDAD (S) (S) 

PERSONAL 
ADMINISTRA TfVO 
Gerente General 1 $1,274.50 s 1,274.50 
)cfe de Producci6n 1 $718.15 s 718.15 
Con tad or 1 $656.33 $656.33 
Rcccpcionista 1 $470.88 $470.88 
Guardia 2 $347.25 $694.50 
Chofer 1 $347.25 $347.25 
Vended or 2 $470.88 $941.77 
Bodeguero 1 $347.25 $347.25 
Materiales $100.00 $100.00 

Total mensual $5,550.63 

TOTALANUAL $66,607.60 

A continuaci6n de detalla el sueldo de cada uno de los obreros 

considerando el pago del refrigerio y cada uno de los bcneficios que obtendra el 

emplcado. 
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CUAORO No. 3.1 2 

DESCIUPCION CANTIDAD SALAIUO I TOTAL 

MANO DE OBRA DIRECT A 

Obrt-ros 1 $250,00 $250 

Refngeno (20 dtas) 20 $1,00 $20 

Aporte Patrona112,15°4 1 $30,38 $30,38 

Dectmotercer sueldo Obreros 1 $20,83 s 20,83 

Dectmo cuarto sue! do 1 $18,17 $18,17 
Vacactones obreros 1 $10,42 s 10,42 

rondo de reser.ra obreros 1 $20,83 s 20,83 
(-)A porte lndtvtdua19,35% 1 -$23,38 -$23,38 

Total sutldo mtru ual obnro $347,25 

QU1m1ca 1 $900 $900 
Refngeno (20 dias) 20 $1 $20 

Aporte Patrona112,15% 1 $109,35 $109,35 
Dectmotercer sueldo Ouimtca 1 $75,00 $75,00 
Dectmo cuarto sueldo 1 $18,17 $18,17 

Vacactones qutmtca 1 $37,50 $37,50 
rondo de reser.ra qutmtca 1 $75,00 $75,00 
(-) Aporte lndtvtdual 9,35•.4 1 -$84,15 -$84,15 

Tot.al sutldo nunsual qw.mica $1150,87 

TOTAL MENSUAL $1.498,12 

ELABORADO POR LOS AUTORES 
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CUADRO o. 3.13 

DESCRJPCION CANTIDAD SALAIUO TOTAL 

MANO DE OBRA IN DIRECT A 

I~J~ d~ cal1dad 1 $ 600 $ 600 
Refngeno (20 dtas ) 20 S 1 $ 20 
Apott e Patrona112,15°-' 1 $ 72,90 $ 73 
Dectmo tercer sueldo jete Cahdad 1 $501>0 $ 50 
Dectmo cuarto sueldo 1 $18,17 $18 
Fondo de reserva jefe de cahdad 1 $ 25,00 $ 25 
Vacactones Jefe de Cahdad 1 $ 50,00 $ 50 
(-)A porte lndtVtdua19,35% 1 -$ 56,10 -$ 56 

Total sutldo mtnsu.~l Jtft dt Cdict.. jd $779,97 

TOTAL $779,97 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

Oepreciacion 

Para calcular Ia depreciaci6n de las maquinas que seran utilizadas para la 

elaboraci6n de SODOX, se utilizara el metoda de linea recta, ya que es el metoda 

mas confiablc. Se depreciara a 10, 5 y 3 ai'ios dcpcndiendo del tipo de la 

maquinaria y/o equipos que se va a depreciar. 
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CUADRO 3.14 

Activo Valor de compra Vida Contable Depreciaci6n Anual Aftos Deprecia ndose Depreciaci6n Acumulada Valor en Libros 
1.- ACTTVOS FIJOS 
Terreno (m2) $ 16,000.00 - - - - $ 16,000.00 
Edificio (Construcci6n con acabados) (m2) $75,000.00 20 $3,750.00 10 $ 37,500.00 $37.500.00 
Cami6n $ 15,000.00 5 $3,000.00 5 $ 15,000.00 $0.00 
Maquioarias 
Agitador electrico $ 2,000.00 10 $ 200.00 10 $2,000.00 $0.00 
Hornilla electrica $ 350.00 10 $ 35.00 10 $350.00 $0.00 
Tanque de acero inoxidable $500.00 10 $50.00 10 $500.00 $0.00 
Balanza electrica $ 700.00 10 $ 70.00 10 $700.00 $0.00 
Olla de acero inoxidable s 300.00 10 $ 30.00 10 $300.00 $ 0.00 
Term6metro de acero inoxidable $ 100.00 5 $ 20.00 5 $ 100.00 $ 0.00 
Mesas de trabajo aceradas $900.00 5 $ 180.00 5 $900.00 $0.00 
Lavabos industriales s 800.00 5 $ 160.00 5 $ 800.00 $0.00 
~1uebles y enseres 

- Computadoras $ 3.000.00 3 s 1,000.00 3 $ 3,000.00 $0.00 
- lmpresoras $ 180.00 3 $60.00 3 $ 180.00 $ 0.00 
- Escritorios $400.00 5 s 80.00 5 $400.00 $ 0.00 
- Escritorios Gerenciales $ 150.00 5 s 30.00 5 $ 150.00 $0.00 
- Sillas $210.00 5 $42.00 5 $210.00 $0.00 
- Sill6n de tres personas (recepci6n) $ 160.00 5 $32.00 5 $ 160.00 $0.00 
- Telefonos $ 150.00 5 $30.00 5 $ 150.00 $0.00 
-Central Aire $ 10.000.00 5 $2,000.00 5 $ 10,000.00 $ 0.00 

Depreciaci6n acumulada s 10,769.00 Valor de des echo = $53,500.00 

ELABORADO POR LOS A UTORES 
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3.2 FINANCIAMIENTO 

Para el ftnanciamiento del proyecto se realizara un prestamo aJ Banco 

Jnternacional de Ia ciudad de Guayaquil con una tasa convencional del 11,23%, e 

incluira aportaciones de capital propio por parte de los socios. 

La inversi6n requerida para inic iar con el funcionamiento de Ia empresa es 

de $214.738,93, de los cuales se requerini del 40% ($85.895,57) del banco a una 

tasa de in teres del II ,23% y el 60% ($128.843,36) restante se obtendra por parte 

de los socios. 

La parte del capital de propio que sera aportada por los tres socios de Ia 

empresa (2 autores del proyecto) y, permitira a los mismos tener dcrccho a los 

dividendos de Ia empresa y tener voz y voto en las decisiones que se llegasen a 

to mar. 

105 



CUA DRO N o. 3. 1 5 

CAPITAL 
PROPIO ~ .,. MONTO 

Primer Accionista 33333% $ 50.647.79 

Segundo Accionista 33333% $ 50.647.79 

Tercer Accionista 33333% $ 50.647.79 

La partic ipaci6n de los accionistas cstara repartido equitativamente, es 

dec ir 33,33% para cada socio. 

GRAFICO 3.1 

PARTICIPACION DE LAS 
ACCIONISTAS 

Tercer 

ACCIOn 1St a 

Acc10n1sla 

Pnmer 
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3.3 PROYECCION DE EST ADOS FINANCJEROS 

l na vcz detenninado los costos y Ia inversi6n inicial que La emprcsa 

incurrirci. c procedeni a realizar las proyecciones a die1 anos de los siguientes 

Estados Financicros: Estado de Perdidas y Ganancias y cl Flujo de Caja. 

3.3.1 Proyeccion del Estado de Perdidas y Gnnancias 

Por mcdio del Estado de Perdidas y Ganancias sc puede detenninar 

Ia rentabilidad de Ia empresa a traves del ticmpo. es decir, muestra los 

ingrcsos y los egrcsos en que se incurrira durante el pcriodo de analisis de 

die~ anos. 

Los rubros que se consideran se detallan a continuaci6n: 

• Ventas 

• Costos Oircctos 

• Costoso lndirectos 

• Gastos Administrativos 

• Gastos de Publicidad 

• Utilidadcs.- 15% 

• lmpuc to a Ia renta.- 25% 
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Este Estado Financiero tambien se proycct6 considerando el precio 

cstablecido en el primer capitulo para tomar en cuenta las ventas y los 

costos durante los dicz primeros anos de funcionamiento de Ia emprcsa. A 

continuaci6n se muestra el detalle de los cuadros: 
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En este estado fmanciero se puede observar claramente que Ia utilidad neta 

en todos los alios es creciente lo que nos indica a breves rasgos que este negocio 

cs rentable, es dec ir, que sc obtendnin ganancias desde el primer ai\o. Cabe 

mencionar que las ventas que se estipulo en este capitulo dependen de Ia demanda 

establecida, Ia cual se Ia realizo con una politica de no saturar cl mercado al inicio 

para que cl producto poco a poco se de a conocer por si mismo. Esa es Ia razon 

por la que durante los primeros ai\os Ia utilidad es relativamente poca pero 

satisfactoria tomando en cuenta que las ventas y Ia uti lidad iran aumentando de 

acuerdo a Ia demanda. 

En el presente estado fmanciero se tomo en cuenta los Gastos 

Organizacionales que debido a Ia Afiliacion a Ia Camara de Ia Pequeiia industria 

Ia empresa tiene que pagar una cuota mensual de$ 26,25, cabe recalcar que en el 

primer aiio nose cargo Ia primera cuota mensual debido a que dicha cuota ya esta 

considcrada en Ia inversion inicial, como se menciono anteriorrnente. 

A continuacion se muestra el cuadro de Gastos Organizacionales y el 

Estado de Perdidas y Ganancias. 
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CUAORO No. 3. 18 

Tot.l.lmtMual 

TOTALANUAL 

TOTALprimtrano 

ELABORADOPOR LOS AUTORES 

Ill 

' 26,2.5 

$31.5,00 

$ 288,7~ 



CUADRO No. 3.19 

Alios J 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Vr11tas s 310,100.58 S3H,000.02 s 315,926.57 s 3 18,880.48 s 321 ,862.02 s 32-Ul7L-n s 327,908.97 s 1"\0,974.92 s 3"\4,069.54 s :n7, 193.09 

Costo Directos .;, -76,.11 j S-77,130 ~-7:"',8,.,1 S-78,579 ~ '.1, 3_ ' S-80,055 ~ 1_ · I \ '· .. _. __ , ___ _ 

Costo lndirectos S-18,019 S-18,019 $-18,019 S-18,019 S-11W19 S·18.,ol9 S-18,019 S -18,019 S-18,019 S-18,019 

Gastos Admtmstrativos S-66,608 S-66,608 S-66,608 S-66,608 S-66,608 S -66,608 S-66,608 S-66,608 S-66,608 S-66,608 

lnt~re.ses s -11,442.87 S-10,766.11 S-10,013.36 S-9,176.06 S-8,244J4 S-7,208.83 s -6,()56.59 S-4,774.95 S-3,349.38 s -·1,763.73 

Dcpreciaci6n S-10,769.00 s -10,769.1).) S-10,769.00 S-9,709.00 S-9,709.00 S-7,335.00 S-7,335.00 S-7,335.00 S-7,335,00 S-7,335.00 

Amortiz.1ci6n de gastos de coll!>tituci6n S-3&l.61 S-364.61 S-364.61 S-364.61 S-364.61 S-364.6'1 S-364.61 so.oo so.oo so.oo 

Gastos Organir..acionales S-2Ni -- -; "\l'i'\.1 S-315.00 -; 115.CXI S -115.lXI S "\15.1XI ., 11500 -- \""; ~ s A:s...,... ~ ~ --,-

---
Uti/ /dad till II'S de impuesto s 126,193.62 s 129,029.08 s 131,987.23 s 136,110.53 $139,288.67 s 144,966.41 $148,407.68 $ 152,364.36 $156,121.% $ 160,061.46 

(-) 15% PMticipaci6n de tr.lbclJ<ldores c:, -18,929.0 ' ' 1 I , ') -19.-' 1 ' ' ..... ., -2llX•n '.(, .., -~1.7-H 'In ~ 22.2nl 1; '. ~.X:H f>:i ..,.2_'\,-118. 9 0::, ".J,()()q 22 

Utilidad a 11tes de iiiiVIII'Sto a Ia rruta $ 107,264.58 s 109,674.72 s 112,189.14 s 115,693.95 s 118,395.37 s 123,221.45 S U6,146.53 s 129,509.70 s 132,703.67 s 136,052.24 

lmpuesto (25 .o) -, -21,./Hb II ">-28.01 ~ c '8,9? Ill ') -29,5'J!UH '). '.(),8():; ~l 
'") \] ~"'·"' 

., 
' q:! .... ~.tll\tlh 

Uhlidad Nt'ta s 80,448.43 s 82.256.(}1 s 84,141.86 586,770.46 588,796.53 s 92,416.08 s 94,609.90 s 97,132.28 s 99,527.75 s 102,039.18 

ELABORADO POR LOS AUTORES 
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4.3.2 PROYECCION DEL FLU~TO DE CA.JA 

Con el tlujo de caja se podn'l obtener el valor neto actual (VAN) 

que reflcja los ingresos proyectados para Ia compai'lia traidos a valor 

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

El Flujo de Caja tambien permitira obtcner Ia Tasa lntema de 

Retorno (TIR), Ia cual indica Ia tasa de rcntabilidad del proyecto que el 

inversionista recibini y que sera evaluada en relaci6n a Ia Tasa Minima 

Atractiva de Retorno (TMAR), Ia misma que oscila en un 15,77%. 

La proyecci6n del Flujo de efectivo es uno de los elementos mas 

relevantes en el estud io de un proyecto, ya que Ia evaluaci6n del mismo se 

efectuara sobre los resultados que en ella se dcterminen. 

El fluj o de Caja lo componen los siguientes rubros: 

• Ventas o Ingresos.- Recibidos por las ventas proyectadas. 

• Costos o Egresos.- Indica los costos por ventas que son, costos directos. 

costos indirectos y gastos administrativos, gastos de publicidad, 

depreciaci6n por los activos fijos, pago de intereses dcbido al pn!stamo, 
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amortizaci6n de gastos de constituci6n, los gatos de organizaci6n debido a 

Ia Afiliaci6n a Ia Camara de Ia Pequefia Industria de Guayaquil. 

• Utilidad antes de impuestos.- Este flujo es Ia diferencia entre las ventas 

con los costos, es Ia utilidad que recibe Ia empresa antes de descontar los 

impuestos y beneficios de Ia Icy. 

• Utilidad despues de impuestos.- Este nujo queda despues de haber 

descontado el 25% del impuesto a Ia renta. Ademas, se debe aumcntar la 

depreciaci6n y Ia amortizaci6n ya que no es un desembolso de dinero real 

de Ia empresa, mas bien se lo utiliza como un escudo fiscal, y a este saldo 

sele resta Ia amortizaci6n del prestamo y obtenemos el flujo de cada neto 

para cada afio. 

Cabe recalcar que el momento cero refleja todos los egresos 

prcvios al funcionamiento de Ia empresa sumado al prestamo obtenido. 

En los cuadros siguientes se detallan las tres altemativas de 

financiamiento: 

o Con financiamiento 60% capital propio y 40% prestamo. 

o Con financiamiento 70% capital propio y 30% prestamo. 

o Con I 00% capital propio 

Cabe mencionar que el financiamiento 50% capital propio y 50% 

prestamos no se lo consider6 debido a que ninguna entidad bancaria o financiera 
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asume el mismo porcentaje de riesgo de quiebra que Ia emprcsa prestadora, es 

decir, Ia emprcsa asume un porcentajc mcnor de ese riesgo, por ende, no asume el 

incumplimiento de pago del prestamo. 

Este proyecto tiene una inversi6n inicial de $214.738,93 yen las tres 

alternativas usando los criterios del TIR, VAN y el Payback, resulta mas rentable 

el financiamicnto 60% capital propio y 40% prestamo. 

La proyecci6n de los flujos es de d iez ai'ios, pcro se debe considcrar que de 

acuerdo a Ia rentabilidad del negocio funcionara mucho mas tiempo, depcnd iendo 

del mercado. 
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CUADRO No. 3.20 

A los AloO Alol Alo2 I AloJ .~lo-- .~lo!l Alo6 Alo 7 Alo8 Alo9 .~lo 10 

Vent/U S.ll0.10058 s 313 000.02 s 315.~:!(>57 s 318.880 48 s 321.862 02 s 3~4.1171 . 43 s 327.Q08 !17 s 330,974 9~ s 334,069 54 i SJ37 lll_lOQ 

Costo DirectoJ s -76.415 s -77.130 s -77.851 s -78.579 S -79.314 s -80.055 s -80.804 s -81.559 s -82.322 s -83.0' 

Costo IndirtttoJ I S-18.018 76 S-18.018 76 S-18.CI876 s -18.018 76 s ·18.018.'76 S-18.018.76 S -18,01876 S-18.01 8 76 s -18.018.76 S-IR.IJIR 1o 

Gastos Admlnist rativos s -66lfJ7 60 S -66,60UIJ s -66 {:[)1 60 s -66;60760 $-66 {:[)7 60 s -66.607 (.IJ s -66.607 60 S-66.60760 s -<>6.607 (,() s -66 607 t•> 

Cutos de Publicldad s -40 000.00 S-36.00000 $ ·36,()()1'• I Kl s .\6(~iiYI S-36.00000 s ·36,()()(liYI ~ -'16,000.00 s -36.000.00 s ·36.00000 s -36,00000 S-36()()( _ 

JkpredJICi6n $ · 10,7(>9 ()() s -10.769.00 S -I0.7ti'l oo s 9.7f19 ()() S-9.709•• S LBSOO s -7.335 00 s -7.335 00 s .~.w•.oo ·~·B3S 

\mortiZJici6n dt Castos de Constitucl6n .s -364 61 s -364 61 \ 364 (ll s 3641>1 s -364 61 S ·JM61 $0.00 $000 sooo sooo 
Gastos 0f2aniZJiciooa1es .S -288 75 S-31500 S ·:'I.S O(J s ·315 ()() S -315 L> s ·31500 S -31500 S-3 15.00 s 315 .00 s ·3 15 00 

l ; tllldad antes de lmpuesto s -40 000 00 s 101,636.49 \ I(IJ,7~.20 \ l(l(,,fKKI.Y! ~ 109,211(•.~9 .s Ill ~~3.41 'S 116. 17~.24 s 118,l!211.Rll ~ 121.JJ9.31 ~ IB 471.35 s 12!'\ 112!".19 

l'articipacl6n de trabajadores (15% ) s -15,245.47 S ·I !",569.28 \ 1!'\,'JOO.fJ') s -16,3n.w .s · 16,730.01 s - 17,.$26.29 s · 17 ,824.33 s - 18.170.911 s - 111.!"20. 70 s 18.1173.78 

lmpuesio (25°/o) s -2~ .409 12 s ?5.948 80 s 26.~00 . 1 5 S ·27.321/>S $ -27.883.35 s .21}043 81 $ -19.70' s -30.2&4 83 s -)0867 &4 S -31.4SI 
l'tlliclad ,_ s 40000.00 .~ 60,981.89 s 62,277.12 $6J,(~KU~ s 6~.~71. ''!I s (,(, 920.0!1 s (,•},70!\.14 s 71 297 . .).) s 72,683.!1'} s 74,082.81 S7!1,4'~-11 

Oeprtciaci6n s 10.769 ()() s 10.769 ()() $10,76900 $9,709 00 $9,709 00 s 7.335 00 $7 335 ()() $ 7.335 00 $ 7_135 00 $ 7,.135 00 

AmortiZJici6n de 11.85105 de comtitucl6n I s 36-161 s 36.$ 61 s .16-161 s 364 61 s 364 61 s 364 61 sooo sooo sooo sooo 
lr S -128.452 2S 

Capital dt Trabajo s -86,21<6 ()!I s 86.28668 
\'a lor de des«bo I s 53.50000 

•lll.lodeaaJa s -2~.73A.9J S72.115.~ S 73AI0.7J ~ 74,7JJ.96 s 75.64!'1.116 s 76,993.6!'\ ') 77,-W-1.75 s 78.6J2JJ S80.018.!"9 I ~111.417.81 .s 222,(,16.110 

TMAR 1577~· I VAN s 148.141 60 I TIR :!8 37!. 

TIR >ni\R \ ceplamos t l prO)tCIO, Stria re ntable. 
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PAYBACK 

PERIODO (ailos) Saldo lnnrsi6n Flujo de Caja Rentabilidad exijida 
Recuperaci6n 

Inversi6n 
0 
1 $ -254.738.93 $72,115.50 $ -294,898.53 $ -222.783.02 
2 $ -222.783.02 $ 73,4 10.73 $ -257,904.77 $ -184.494.04 
3 $ -184.494.04 $ 74,733.96 $ -213.579.53 $ -138,845.57 
4 $ -138.845.57 $ 75,645.56 $ -160.734.58 $ -85,089.0 I 
5 $ -85.089.0 I $76,993.65 $ -98.503.30 $ -21.509.64 
6 $-21,509.64 $77,404.75 $ -24,900.64 $ 52,504.11 
7 $ 52,504. 11 $78,632.33 $ 60,78 1.38 $ 139,4 13.7 1 
8 $ 139,413.71 ~ ~~:~:~:~~ ·- $ 161 ,392.28 $241,4 10.86 
9 $ 24 1,410.86 $ 279,469.29 $ 360,887.09 
10 $ 360,887.09 $ 222,616.80 $ 417,780.94 $ 640,397.74 

ELABORA DO POR LOS A UTORES 
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CUADRO No. 3.2 1 

CAPITAL ' 

PERIODO CUOTA INTERtS AMORTIZACI6N AMORTIZADO CAPITAL ! 

0 $0.00 $0.00 so.oo 5 0.00 $101,895.57 

1 $ 17,469.22 $ 11,442.87 $6,026.35 - $6,026.35 $95,869.23 

2 $ 17,469.22 $ 10,766.11 $6,703.11 $12,729.45 $89,166.12 

3 $17,469.22 s 10,013.36 s 7,455.86 $20,185.32 $81,710.26 

4 $17,469.22 s 9,176.06 $8,293.16 s 28,478.48 $73,417.10 

5 $ 17,469.22 $8,244.74 $9,224.48 $37,702.96 s 64,192.62 

6 $17,469.22 $7,208.83 $ 10,260.39 $47,963.34 $53,932.23 

7 s 17,469.22 s 6,056.59 $11,412.63 $59,375.98 $42,519.60 

8 $17,469.22 $4,774.95 $12,694.27 $72,070.24 $29,825.33 

9 $ 17,469.22 $3,349.38 $14,119.84 $ 86,190.08 $15,705.49 

10 $17,469.22 $1,763.73 $15,705.49 $ 101,895.57 $0.00 
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I Allos Ai\oO Allot Ai\o2 Allo3 Allo4 ADoS Allo 6 Ai\o 7 Ai\o 8 Aiio 9 Allo lO 

eut·ns $310,100.58 $ 313,000.02 s 315,926.57 $318,880.48 s 321,862.02 s 324,871.43 $327,908.97 5 3:\0,97-t92 s 334,069.54 s. :n7,19309 
oslo Directos -$ 76,415.37 -S 77,129.85 -$77,851.02 -578.57892 -S 79.313.64 -$80.05522 -5 80,80.l7-t -S 81559 25 -5 82.321.83 -5 IH.091.54 
oslo lndirectos -$ 18,018.76 -$18,018.71l -$18,018.76 -$ 18,018.76 -S 18.018.76 -$ 18,018.76 -S 18,018.76 -$18.01!1.76 -5 18,018.76 -S 18.01876 
astos Admi.nistrativos -5 66,607.60 -S 66,607.60 -$ 66,607.60 -$ 66,607.60 -S 66,607.60 -$ 66,607.60 -$66,607 60 ·$ 66.607.60 -566,60760 -$ 66,607.60 
astos de publicidad ·S -tO.I.XXI. 00 -5 36,000.00 ·S 36,000.00 -S 36,000.00 .s, 36,000.00 -$ 36,000.00 ·$ 36,000.00 -S 36,000.00 -$ 36,000.00 -S 36,000.00 · S 36,000.00 

tlereses -5 11.+!2.87 -S 10.76fi.J I -S 10,013.36 -$9,17606 -$8,244.74 -$7,208.83 -$6,056.59 -$4,774.95 -$3,349.38 -$ 1,763.73 
e preciaci6n -S 10,76900 -S 10,71>9.00 -S 10,769.00 -5 9.709.00 -$9,709.00 -$ 7,.335.00 -$7,335.00 -$7,335.00 -$7,335.00 -$7,335.00 
mortizaci6n Gastos de 
mstituci6n -536461 -536461 -5 364 .61 -536461 -5364.61 -S 36-t 61 -$364 61 $000 $0.00 $0.00 
astos Orstanizacionales -$288.75 -s ·m.oo -S 315.00 -5~15.00 -S 315.00 -5 :nsoo -5115.00 -$ ~15 .00 -S 115.00 -$315.00 
~Wdad antes de 
~puesto -$ 40,000.00 $90,193.62 $ 93,029.08 $95,987.23 $100,110.53 s 103,288.67 s 108,966.41 5112.407.68 s 116,364.36 S12U21.96 s 124,061.46 
uticipaci6n de 
abajadores {15%) -$13,529.04 -$ B,954.36 -$14,398.08 -s 15,ot6.58 -$15,49330 -S 16~14-1.96 -S 16,861 .15 -$17,454.65 -S 18,018 29 -s 18.60922 

npuesto (25%) -$19,166.14 -S 19.76868 -5 20,397.29 -$ 21,273.49 -$21,948.84 -S 2.~,155.36 -$23,88663 -$24.72743 -S 25,525.92 .c;, 26,363.06 
~dadNeta -s 40,ooo.oo $57,498.43 $59,306.04 $61,191.86 $ 63,820.46 $65,846.53 $69,466.08 $ 71,659.90 s 74,182.28 $76,577.75 $ 79,089.18 
tepreciaci6n 510,76900 $ 10,769.00 s 10,769.00 $9,709.00 $9,709.00 $7.335.00 $ 7,335.00 $7,335.00 $7,335.00 $7,335.00 
mortizaci6n Gas tos de 
mstituci6n s 36461 s .'\64.61 $364 61 5364.61 s 364.61 $364.61 $36-4.61 $0.00 $0.00 $ 0.00 
l\ t'f'-1tl0 ·S t21U5225 
r~stamo $ 101,895.57 I 
morti.zaci6n -$6,026.35 -St>,70lll -$7,455.86 -$8,293.16 -59.224-tR -S 10,260.39 -5 11,412.b1 ·S 12,69-t 27 -S 14,119.8-1 -S 15,705.49 
a pi ta! de Trabajo -S 86,286.68 $86,286.68 
alor de desecho 553,500.00 
I Flujo de caja -$ 152,843.36 $62.605.69 $ 63,736.54 $64,869.60 $65,600.91 $66,695.65 s 66,905.30 s 67,946.87 568,823.01 $ 69,792.91 s 210,505.37 

TMAR 15.77% VAN s 200,117.CJ8 TlR f2.18% --
ariacio11 

lR>TMAR Aceptamos el proyecto, serla rentable. 
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PAYBACK 

PERIODO (aftos) 
Sal do 

Flujo de Caja 
Rentabilidad Recuperacion 

Inversion exijida Inversion 
0 
I $ -254,738.93 $62,605.69 $ -294,898.53 $ -232.292.83 
2 $ -232,292.83 $63,736.54 $-268,913.80 $ -205,177.26 
3 $ -205.177.26 $64,869.60 $ -237.523.45 $ -172,653.85 
4 $ -172,653.85 $65,600.91 $ -199.872.73 $ -134,271.82 

5 $-134.271.82 $ 66,695.65 $ -155.439.77 $ -88.744.12 
6 $-88,744.12 $ 66,905.30 $-I 02,734.63 $ -35,829.33 
7 $ -35,829.33 $ 67,946.87 $-41,477.82 $ 26,469.05 
8 $26,469.05 $ 68,823.0 I $ 30,641.90 $ 99,464.90 
9 $ 99,464.90 $ 69,792.91 $ 115, 145.55 $ 184,938.46 
10 $ 184,938.46 $210,505.37 $ 2 1<1 ,094 .01 $ 424,599.38 

ELABORADO POR LOS A UTORES 
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CUADRO No. 3.22 

CAPITAL 
PERIODO CUOTA INTER~ AMORTIZACI6N AMORTIZADO CAPITAL 

0 $ 0.00 50.00 $ 0.00 $0.00 $76,421.68 

1 $ 13,101.91 s 8,582.15 54,519.76 s 4,519.76 $ 71,901.92 

2 $13,101.91 $8,074.59 $ 5,027.33 $9,547.09 $ 66,874.59 

3 $13,101.91 $ 7,510.02 $ 5,591.90 $15,138.99 $ 61,282.69 

4 $13,101.91 $ 6,882.05 $6,219.87 $21,358.86 $55,062.82 

5 $13,101.91 $6,183.56 $6,918.36 $28,277.22 $48,1 44.46 

6 $ 13,101.91 s 5,406.62 $ 7,695.29 $35,972.51 $ 40,449.17 

7 $ 13,101.91 s 4,542.44 $8,559.47 $44,531.98 $ 31,889.70 

8 $13,101.91 s 3,581.21 $9,520.70 s 54,052.68 $22,369.00 

9 $13,101.91 s 2,512.04 $10,589.88 $64,642.56 $11,779.12 

10 $13,101.91 $ 1,322.80 $11,779.12 $ 76,421.68 50.00 
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I 

Ailos AOOO Al\o1 Ailo2 Ai\o3 AAo4 Ailo 5 AJio6 Ailo7 AJ\o8 AJ\o9 AJ\o 10 

wtas s 310,100.58 S 313,lXXl.02 5315,926.57 s 318,880.48 5 321,862.02 s 324,871.4.3 5327,908.97 s 330,97492 s 334,069.54 $337,193.09 

osto Directos s -76.415 s -77,130 s -77.851 s -78.5i'9 s -i9.311 S-1!0,055 S-80,804 s -R1.559 .$ -R2.322 $ -83,(192 
osto lncUrectos s -18.019 5-18.019 S-18.019 5-18.019 5-18.019 ')-)8.019 5-18,019 ') -18,019 $-18,019 $-18,019 
astos Administrativos S-66.608 S-66.608 s -66.608 5-66.608 5-66.6118 S-66.608 5-66.608 s -66.608 s -66,608 $-66,o08 
astos de PubUcidad s -40,000.1() S-36.000 S-36.000 5-36.000 S-~,000 s 36.ruu :;,-..'\6.00 I s -36;000 -.-36,000 $-36,000 $-3f>.(X)() 
1tereses s -8.582..15 I S-8.074 59 s -7.510.02 5~.8820: 5~.183.56 S-5.406.~ s~.:>n .. ) ·3.58121 S-2.512.04 $ ·1.322.-RO 

'Cercdad6n s -10.769 00 s -10,769.00 S-10,76900 S-9.709.00 S-9.709.00 S-7.335.00 S-7.335, • .. -7.335.00 S-7.335.00 $-7.335.00 

morti.uci6n de Ra&los de constituci6n S-364.61 S-364.61 s -364.61 S-364.61 5-364.61 S-~.61 s -364.61 5000 sooo sooo 
,;utos Organizacionales S-~::; s-:m.oo c; -113.00 ~ '>· lJ "; \0 I s -315.()' .. -~ 15.0' 5-31~00 S-'1500 S-315.00 -~ 
I 

ftilldAd Antes de lmpuesto S-40000.00 s 93,054.34 595,720.61 $98,490.57 s 102,41M.54 s 105,3C9.85 s 110,768.61 s 113,921.83 s 117,5!18.10 s 120,959.31 s 124.5()2.39 

artlclpacl6n de trabajadores {15%) s ·13.958.15 s -14.358.09 s -14,:73.~9 s -15..360.611 s -15,802.48 s -16,615..29 s -17,088.21 S-17,o·n.7t $ -18,143.90 $ -18,675 .. '6 
npucsto (25%) S-2l:'fi1 "'I S-2\9'.{1 15 5 -2lf>:'2 f·l S 25.til.ll H c; -21i. "\"\" 16 s -2?.ti92.15 s -28,48(J.t6 $ -29.389.52 s 30.2'\9.83 s 1!,125h(l 

'tllict.d Neta -$40,000.00 $55,832.60 $57,432.37 s 59,{)9C.34 S6UC2..73 $63,209.91 $66,461.17 $68.353.10 s 70,534.86 $72,575.58 $74,701.44 
tepreclaci6n s 10.it>9 00 S 10.7n900 S10.7n900 S9.71l9 fKJ 59,70900 57.11500 $ 7~"\3500 .$ 7,"\35 (X} $7,335.00 $7,."H5!Xl -
.morti.ucl6n de ltiiSios de constituci6n $36461 S3M61 536.&61 536461 $.36461 536-l.tll S:\64.61 5000 5000 $0.00 

I S -128,452.25 
r~stamo S76.l21.68 I I 
.mortizaci6n s -4.519.76 ' s -5)JZJ.33 s -5.591 90 s -6.219.87 s -{),918.36 S-7,695.-:<1 s -'8.559.47 S-9.520.70 s -10,58988 S II n 
'apit;ll de Tr•bajo s -86,286.68 I $86,286.68 

"alor de dcsecho I 53,500.00 

Flujo de caja s ·178.317 ~" $62.-WU'I S61.'\VI.M SM,6.10.0'; s 6;,:!%.46 s 66,365.16 s 66,%.'1.48 s 67,493.23 s 68,349.16 s &9~120.71 s 210,().&4.00 
TMAR 15.77% VAN s 173,153.33 TIR 35 84'\. 

IR > TMAR Accptamos el proyecto, serla ren table. 
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PAYBACK 

PERIODO (ailos) 
Sal do Flujo de Rentabilidad Recuperacion 

Inversion Caja exijida Inversion 
0 
I I $ -254.738.93 $62,446.45 $ -294,898.53 $ 232,452.08 
2 $ -232.452.08 $ 63,538.64 $ -269,098.15 $ -205.559.50 
3 I $ -205.559.50 $64,636.05 $ -237,965.96 $-173.329.91 ! 

4 $ -173.329.91 $ 65,296.46 $ -200,655.37 $ 135.358.90 
5 $ -135.358.90 $ 66,365.16 $ -156.698.24 $ -90,333.08 
6 $ -90,333.08 $ 66,465.48 $-104.574.09 $ -38.108.60 
7 $ -38,108.60 $67,493.23 $ -44.116.42 $23,376.81 
8 $23,376.81 $68,349.16 $27,062.16 $95,411.32 
9 $ 95,41 J .32 $69,320.71 $ I I 0,452.91 $ 179,773.62 
10 $ 179,773.62 $ 21 0,044.00 $ 208,114.93 $4 18,158.93 

ELABORADO POR LOS AUTORES 
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3.4 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO 

En base a Ia informacion anterior se podra realizar Ia cvaluaci6n financiera 

del proyecto mediante el analisis de Ia Tasa lnterna de Retorno (TIR) y el Valor 

Actual Neto (VAN), en relaci6n alTMAR. 

3.4.1 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 

£:.1 criterio de Ia interna de retorno (TIR) evalua el proyecto en 

funci6n de una (mica tasa de rendimiento por pcriodo con La cual Ia 

totalidad de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los 

desembolsos expresados en moneda actual. Es decir, Ia TIR representa Ia 

tasa de intcrc::, mas alta que un invcr::,ionisla podrfa pagar sin perder dinero. 

Para poder realizar Ia evaluaci6n de Ia Tl R se ha considerado Ia 

Tasa de Costo Capital Promedio Ponderado (CCPP) o tambien llamada 

Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR) que sc dctalla a continuaci6n. 

Para el calculo del TMAR, se puedc con<;idcrar cl riesgo pai~ de 

E:.euador, pero en los actuales momcntos cl ricgo pafs de Ecuador ha 

sobrcpasado los 4000 puntos base (40%), y portal motivo para el proyecto 

no sc va a considerar cse porcentaje ya que signitica que los flujos scan 
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descontados con un porcentaje muy alto, que hara que el Valor Actual 

Neto sea menor, es decir, que esto se considera un castigo porcentual muy 

elevado para el proyecto. 

El metoda que se utiliz6 para encontrar Ia tasa a la cual sc va a 

descontar los Oujos (VAN), es el costa de CapitaJ Promedio Pondcrado 

(CCPP). 

El CCPP es cl rcndimiento dcspucs de impuestos y Ia tasa de Ia 

deuda es antes de impuestos, por lo tanto esta ultima se lo debe multiplicar 

por ( I-T), donde T es el impuesto. 

CUADRO No. 3.23 

CCPP (1 TtLO<dl • (1-l.\J<p 
ln--.nl6n lmcul $ 214 7'.18,93 
o~wb 40% s 8!> 89!>,$7 
C.apit~ Ptopio 60~ $ 128 W,36 
L • D/(D+O 0.40 
(1-L> 0,60 
{d• (Max Coxwxcroifal) 11 ,2:3% 
kp .. 20,66% 
T(rmpulstos) 2!>% 
CCPP 1'·"" • 8 ,\ ~CO L'\'TERNACI0!\:,\1. 

EI.ABORADOPOR LOSAUTORES 
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Si el resultado de Ia TJR es mayor o igual que Ia TMAR, cs 

rentable invertir en el proyecto, y si es menor que Ia TMAR, no cs rentable 

invertir en el proyecto ya que le generarfa perdidas. 

Tomando en cuenta estos conceptos pre liminares y los datos del 

flujo de caja (60% capital propio- 40% prestamo), Ia T lR que se obtuvo 

fue de 42,1 8%, Ia cual, at compensarse con Ia Tasa Minima de Retorno 

(TMAR) del 15,77% nos da un claro indicio de que el proyecto se 

sumamente rentable ya que con este resultado se podra satisfacer a los 

acreedores y accionistas. 

3.4.2 VALOR ACTUAL NETO (VAN) 

El analisis del Valor Actual Neto (VAN) indica que un proyecto 

debe realizarse si su valor actua l neto es igual o superior a cero, funciona 

con Ia misma teoria que Ia TlR pero en valorcs monetarios. 

Para el presente proyecto se cons ider6 la infonnaci6n condensada en el 

fluj o de caja escogido, el cua l dio como resultado un Valor Actual Neto de 

$200.117,08 
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Con los antecedentes anterionncnte expuestos es preciso concluir 

que el proyecto de Ia elaboraci6n del relajantc ODOX es factib le, ya que 

genera rentabilidad a los invcrsionistas y genera un crecimiento 

econ6mico al pais en fuentes de empleo. 

3.4.3 ANALI I DE SENSffiiLIOAD 

Los resultados que se obtienen al aplicar los criterios de evaluac i6n 

no miden exactamente La rentabilidad del prO}CCto. sino s6Jo Ia de uno de 

los tantos esccnarios futuros posibles. Los cambios que casi con certeza se 

produciran en cl comportamiento de las variables del entomo haran que 

sea practicamcntc imposible espcrar que Ia rentabilidad calculada sea Ia 

que efectivamente tenga el proyecto implcmcntado. Por ello, Ia decisi6n 

sobre aceptaci6n o rechazo de un proyccto debe basarsc mas en Ia 

comprens i6n del origen de Ia rentabilidad de Ia inversi6n y del im pacto de 

Ia no ocurrcncia de algun parametro considcrado en el ca lculo del 

resultado que en el VAN positivo. 
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• Modclo Unidimensional 

AI haccr los diferentes cstudios del proyecto y evaluarlo 

financieramente este arroja una Tl R del 42, 18%. E.n consecuencia se 

decide realizarlo, pcro tambien se desea saber cu<\lcs son las holguras o 

margencs de maniobra administrativa en caso de que sc prcsentcn 

variaciones sabre las cuantias estimadas en trcs variables del proyccto 

como son: prccio, cantidad demandada y costas de producci6n. 

El modelo unidimensional busca dctcrminar hasta donde pueden 

bajar el precio y Ia cantidad demandada y hasta donde subir cl costa de 

producci6n para que el proyecto siga siendo atractivo (VAN sea cero). 

A continuaci6n se muestra el anaJisis de sensibi lidad, dcpendiendo 

del financiamiento a utilizarse, que ayudaro a observar de una mejor 

manera el comportamiento del precio, Ia cantidad demandada y los costas 

de claboraci6n que son determinantes para el proyecto. 
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CUADRO No. 3.24 

PINANCIAMJVITO 
1 ...... ,"" , ..... ,"" ...... , __ ...... ,"" .... ,.._ 

TMAR 1 ur~t VAN TIR VA.N TIR VAN TIR 
Ne-..1 ~4:" ., $ i'Jl::t;;,;)j :J).84~ s 17, 41.11:'1. 

~.00 ... $ 98 121,74 24 19"- $123.13:1,48 30,12S. s 146 9?0,98 3.:1,22"-
IO,OO'.Ir. $ ) 1 674,73 20,2S'.Ir. $ 76686.<7 24,76 ... S 9762t ro 26,,,. 

•••'-••v ...... -U,OO'.Ir. $ .:1227,72 16,22'.1r. $ 30239,46 19,34 '.1r. $48 271,09 22,21" 
-18,$6% .$ 26927,9:> 13,38'.1r. .$1 916,17 u.~4 '.1r. $ 0,00 17,6!1'X. 
-20.12% -$40 147.~ 12 '0'1. -$1~l''OU 13,?6fo $0,00 U,77,., 

~.00'1. $ 113 601..82 2.:1,.:13"- $ 144 0%1)9 36,00% $ 1,681,95 39,n'.lr. 

· IO,OO'.Ir. $ 79 068,00 22.64% s trom;e 26,01, $ 126 396,70 32,66'.1r. 
c ... w .. 

·I S.OO'X. $44 531 ~ 19,68'- $ 69 26~11 24,00'.1r. $89.:136,,., 27,82,. o. ......... 
-20,00" $ 22827/8 17)'9'\ $47 4~.73 21 _4,,. $663~17 24,74'.1r. 

-27.1.:1" .... 47...., I 2,2011. .. 1)))0 13,9610 so.oo U)7,., 

S,OO'X. $ "' llm.23 27,31,. $ I 60 ''ISS,49 ~.38'.1r. $ 1872~)0 40.40"-
20,00'\ $ 99081.18 24 ,14 '\ $ 124 4t3, 19 30,G4t. $ 148 649.1>} 35,13'\ 

c ... " •• $0,00,. S 2H77.~ 17,90'l. S )I 424,!') 21,$8'.1r. S71 434.~ 24,89'1o ..... ~. 
70,00,. .$23 59~~ 13,79'¥. S2 729,!12 16,07'.1r. $ 19 9)7, ,., 18_26, 

77.74'.1r. -l ) 12,20t. -$ U .l:lS; 1:1,9610 $ 0,00 U,771ro 

ELliSOR ADO POR LOS AUTOR£ .. 
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Segun el Cuadro No. 3.23 se puede ultimar que se puede reducir Ia 

vcnta de relajantes para pies hasta 20,12% (86229 relajantes para pies) 

para que el proyecto tenga un V J\N de cero, Jo cual implica una alta 

sensibilidad del proyecto frente a esta variable. 

Es necesario, entonces, establecer una correcta cadcna de 

comcrcializaci6n y promoci6n del producto con las farmacias para que se 

venda en las cantidades proyectadas y no dejar que las ventas tlucruen tan 

considerablemente para mantener Ia rentabilidad del proyecto. Aunque, 

debido a una demanda creciente anual, se podni lograr vender el producto 

en las cantidades proyectadas en el mediano y largo plazo s in mayor 

dificultad. 
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CUAORO No. 3.25 

TIR 
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Con el analisis de scnsibilidad rcalizado, sc pucdc ultimar que cl 

proyccto no es muy ricsgoso. Con respecto al analisis de Ia TIR sc puede 
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observar que existe un 99,02% de que Ia TMAR sea mayor a 15,77%, y 

con respecto al VAN se puede observar que cxiste un 99.02% de que el 

VA sea mayor a cero. 

En conclus i6n, el proyecto mcdido por medio del precio, 

producci6n y costos variables no es muy riesgoso si tomamos en cuenta el 

am\lisis de Ia T IR con relaci6n a Ia TMAR que sumado a los resu ltados 

positivos del analisis del Valor Actual Ncto nos da un indicio de que el 

proyecto es rea lmente factible. 
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CONCLUSTONES 

I. Para Ia elaboraci6n del relajante no <;e requieren de complejos 

procesos, alta tecnologia y altos co~to~, raz6n por Ia cual ~c puede 

recalcar una ventaja operativa. 

2. SODOX ticncn caracteristicas de scr practicamcnte nuevo, novcdoso y 

de buena calidad, por lo que se podrfa pcnsar, que tendra una buena 

aceptaci6n en los consumidores que dcsean diversificar los productos 

ya existcntcs. 

3. El precio de ODOX se estim6 en los lugares de comercializaci6n a$ 

2,62 cada relajante de pies. 

4. La ubicaci6n de Ia planta es una gran ventaja, debido a que se 

encucntra en un Iugar estrategico para Ia rcccpci6n de Ia materia 

prima, porIa faci lidad de mano de obra calificada que ahi sc cncuentra 

y para cl dcspacho del producto tcrminado hacia los lugares de 

comercializaci6n. 
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5. La planta esta disciiada con Ia finalidad de crecer en un futuro, es 

decir, aumcntar su producci6n considerando principalmcnte el 

comportamiento de Ia demanda. 

6. La presentaci6n y bcncficios potcnciales de un relajante roll-on son 

desconocidos por Ia mayoria de Ia poblaci6n, por lo que cs ncccsario 

realizar intensas promociones que permitan a los potcnciales 

consumidores conocer los beneficios de SODOX. 

7. La implementaci6n de este tipo de proyectos en el Ecuador promueve 

Ia cconomia del mismo ya que sc genera mayor cantidad de plazas de 

emplcos. 

8. La inversion global del proyccto es de $2 14.738,93 de los cuales el 

60% ($128.843,36) son por recursos propios de los accionistas 

(Autoras del Proyecto) y Ia diferencia que es el 40% ($85.895,57) sera 

financiada por un prestamo bancario, lo cual mucstra un 

apalancamiento no muy elevado. 

9. La tasa interna de retorno (TlR) segun el financiamiento cscogido es 

de 42,18%, Ia cual es rentable y normal en este tipo de negocio; y. el 

Valor Actual Neto (VAN) es de $$ 200. 11 7,08 con estes ultimos 
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resultados podemos decir de que Ia ejecuci6n del negocio seria muy 

rentable y atractivo para los inversionistas. 

I 0. La recuperaci6n de Ia inversi6n segun el payback es relativamentc 

rapida ya que en scptimo aiio Ia inversi6n es recuperada si aplicamos 

el fmanciamiento escogido. 

I I. E l impacto ambiental que tendra nuestro proyccto en la sociedad cs 

muy bajo debido a que el desperdicio que genera Ia elaboraci6n de los 

relajantes para pies podrian ir sin ningun inconveniente al botadero 

municipal. 
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RECOMENDACTONES 

I. Se debe llevar un estricto control de calidad en cada etapa del proccso 

de claboraci6n por parte deljefc de calidad y jefe de producci6n, debido 

a ese control el producto que se comercializa sera de buena cal idad. 

2. Se debe fortalecer mas Ia relaci6n entre el producto y su cadena de 

distribuci6n con el fin de planear y ejecutar politicas estrategicas 

conjuntas para el beneficia de los mismos. 

3. Los esfuerzos de las empresas que realizan Ia elaboraci6n de este tipo 

de productos deben enfocarsc en lfneas mas naturales, es decir, trabajar 

con conservantes y qufmicos que no sean perjudicialcs para Ia salud de 

los consumidores. 
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ANEXO 1 

EN CUESTA 

Encuesta para conocer las preferencias de los usuarios al seleccionar un 

producto para relajar y cuidar a los pies de enfermedades, y a su vez, conocer 

si estarian dispuestos a adquirir una nueva presentaci()n (ROLL-ON) para 

esta a rea del cuerpo. 

Respooda todas las preguntas que se anotan a continuaci6n: 

1) Edad: 

a) ___ 15 a 18 

b) 19 a 25 

c) 26 a 40 

2) Sexo: 

a) Femenino - -

3) Nivel de ingreso: 

a) Menor de $ 199 

c) Entre$ 400 y 599 
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d) _ _ 41 a60 

e) 61 en adelantc 

b) Masculino --

b) __ Entre$ 200 y $399 

d) Entre $600 y $ 799 



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

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

4) ;,lla utilizado usted algun tipo de producto pa ra relaja r y cuidar sus 

pies? 

a) -- b) __ NO 

Si su respuesta es no, fin de Ia encuesta. 

5) ;.Que tipo de prcsentacion prefie re para relajar y cuidado sus pies? 

C rema Talco Gel --- ---- - ---
Spray __ _ 

6) ;.A traves de que medio de comunicacion se informo sobre el producto 

que utiliza actualmente? (marque con una x) 

a) Televisi6n d) Por referencia g) 

Internet 

b) Radio e) Catalogos h) 

Otros 

c) Revista t) Follctos 
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7) ;,Cuanto paga por el producto que utiliza actualmentc? (marque con 

una x) 

a) _ _ Entre $0 y $0.99 b) __ Entre$1 y$1,99 

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

8) ;,Coo que frccuencia usted adquiere el producto? 

a) ___ cada scmana b) ___ cad a dos semanas 

c) ___ cad a mes d) cada dos meses 

e) otros 

9) ;,Tuvo algun tipo de experieocia oegativa coo el producto para el 

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

a) ___ Manch6 sus medias b) Produjo 

picaz6n 

c) ___ Provoc6 irritaci6n d) __ Mal olor de los pies 

e) Desperdicio del producto f) __ No produce efecto 

d) Otros (Espccifique) 
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10) (.F:n que Iugar adquiere el producto que utiliza actualmeote? 

(Marque con una x) 

a) __ upennercados 

b) Fannacias 

Ticndas c) 

d) ________ Otros (Especitiquc) 

11) (.Que tan efcctivo fue su uso? 

a) Mu> cfcctivo 

c) Poco cfL'\;livo ___ _ 

b) Efcctivo 

d) ada cfcctivo ___ _ 

12) ;,Estaria usted dispuesto/a a utilizar otro tipo de producto para relajar 

y cuidar sus pies de diferente presentacion o mejor que los 

mencionados aoteriormeote? 

a) b) __ No 

Si su respuesta es no, fin de Ia eocuesta 
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13) ;,Que caracteristicas adicionales le gusta ria que contenga el nuevo 

relajante pa ra pies? (Escoja una opcion por literal y encierre con un 

circulo) 

I = sin importancia 

4 = importantc 

a) Libre de alcohol 

b) Que no t ilia las medias 

c) Pcrfumado 

d) Secado Rapido 

2 = poco importante 

5 = muy importante 

144 

2 

2 

2 

2 

3 

3 

3 

3 

3 nive l medio 

4 

4 

4 

4 

5 

5 

5 

5 



14) ;,Que aspectos consideraria usted importantes a Ia bora de comprar el 

relajante para pies? (Escoja una opcion por literal y encierre con un 

circulo) 

1 = sin importancia 

4 = importante 

a) Precio 

b) Marca 

c) Diseflo de En vase 

d) Disponibilidad 

2 = poco importante 

5 = muy importante 
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ANEX0 2 

RESULT ADOS DE LA EN C UESTA EN SP SS. 

Edad del encuestado 

Vald Camnmlatiw 
Fn!caen&:y ~e Percent Percent 

Valid 15-18611 102 25,5 25,5 25,5 

19-.25611 132 33,0 33,0 58,5 

26-tOiftoa 123 30.8 30,8 89.3 

41.aJ 611 40 10,0 10,0 99.3 
61 en adelante 3 0,8 0,8 100,0 

'IOTAL 400 100,0 100,0 

ELABORADO POR LOS A UTORES 

Genero del encuestado 

Precuevy Pon:enhje 
Vald Cummalaliw 

PeKent Percent 

Valid Femenino 136 34,0 34,0 34,0 
Mllcullno 264 66,0 66,0 100,0 

Total 400 10Q.O 100,0 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

Nivel de Ingreso 

Valid Q;tniiwo)ltift 
fecllfDI:J Pon:lerhje 

Peftlelt l'elas1t 
Vd d 1111!11111' de $199 109 LJ;3 'l7;3 Ll,3 

mre$200 ySt99 148 37,0 '31,0 64,3 

mreMD y$!;99 68 17,0 17,0 81,3 

enreS600 y l199 23 5,8 5,8 87,0 
eNre $800 y S99IJ 12 3,0 3,0 9Q.O 

ma)U'aSDJO 40 10,0 10,0 100,0 

TCital 400 100,0 100,0 

ELABORADO POR LOS AUTORES 
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Utiliza producto para pies 

Poeetfaie 
Valid Ommdatiw ... ..,. 

Pead ~ 

v ... !M 381 95,3 ~,3 95,3 

No 19 4,8 4,8 100,0 

1btal 400 100,0 100,0 

ELABORADOPOR LOS AUTORES 

Tipo de preseotacion 

Valid Qawmal~ 
fleaoency l'oftedaje ....... PsleDt 

v.ad M.P. 19 4,8 4,8 4,8 

crema 90 22,5 22,5 27,3 

tako 166 41,5 41,5 68,8 .. 29 7,3 7,3 76,0 

IPDY 96 24,0 2-t,O 100,0 

Tatal 400 100,0 100,0 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

Medio por el que se inform6 del producto actual 

,....., Pllae.lllje 
v.ad c-•ee 

Penni IWcBit 

Vald M.P. 19 4,8 4.8 4,8 

teleridlln 219 54,8 54,8 59,5 

rdo 15 3,8 3.8 63,3 

reria 44 11,0 11,0 74,3 

por ll!famda D 11,8 11.8 86,0 

atAiopa 28 7,0 7J) 93,0 

falltloa 7 1,8 1.8 94,8 

lldemd 6 1,5 1,5 96,3 

otr01 15 3,8 3.8 l OOJJ 

Total 400 lOOJJ 100,0 

ELABORADO POR LOS AUTORES 
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Prccio del actual producto 

Valid ea-lfllw 
l'anlaafe .........,. 

IWCBII ...... 
Vllid MP. 19 4.8 4,8 4.8 ...... , .. 14 3,5 3,5 8.3 

..nStyaw 86 21,5 21,5 29,8 

eanS2ySZ.9J 120 3>,0 30,0 ~,8 . .., ......... 161 40,3 40.3 100,0 

Tatal 400 100,0 100,0 

BLABORADO POR LOS AUTORES 

Frecuencia de compra 

Vllid c-~e~~,e 
JIJecae«y 1\ace+ ... Pealll .... 

Vllid MP. 19 4,8 4.8 4,8 

ada- «> 10.0 10,0 14.8 

ada .. . . - 63 15.8 15,8 30,5 

ada- 153 '38,3 38,3 68.8 

ada-- iO 17,5 17,5 86,3 -- s; 11.8 1'\8 100,0 

TCIIII 4JO 100,0 100,0 

ELABORADO POR LOS A UTORES 

Experieocia oegativa coo producto actual 

, .. ., hw••uJe 
Valid c--lallve 
~ IWCBII 

Valid M.P. 19 4,8 4,8 4,8 

mmcb6 .. 10 .. 152 38,0 38,0 42,8 

.... 0 ..... 34 8,5 8,5 51,3 

jiiCMK'61nttmda 14 3,5 3,5 54,8 ............. 15 3,8 3.8 58,5 

.... Jidldodtlpead. 40 10,0 10,0 68,5 

......... e~ec~o 96 24,0 24.0 92.5 -- 30 7,5 7,5 100,0 

TCIIII 400 100,0 100,0 
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Lugar de compra del producto actual 

Vllid 
Oa -·alive FrecaeiEJ Pmmalaje Pen:nt Pen:nt 

Valid M.P. 19 4,8 4..8 4,8 

hpermesacb 135 33,8 33,8 38,5 .__.... 212 53,0 53,0 91,5 

'DelldM 13 3,3 3,3 94,8 

a- 21 5,3 5,3 100,0 

Tatal 400 100,0 100,0 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

Efectividad eo uso del producto actual 

V.Ud OmngJdft 
h:ael~q l'aa»ntaje 

Peaat Peaaal 

Valid M.P. 19 4,8 4,8 4,8 

Mllyeledho 46 11.5 11,5 16,3 

ll'edho 105 26,3 26,3 42,.5 

Pacoeledho Z25 56,3 56,3 98.8 

NMaelectivo 5 1,3 1,3 100,0 

Tatal «XX 100,0 100,0 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

Esta ria dispuesto a utitizar un nuevo producto 

Precaency POI'c:entaje 
Valid C1111UDulative 

Percent PeKellt 

Valid M.P. 17 4,3 4,3 4,3 

Sf 288 72,0 72/J 76,3 

No 95 23,8 23,8 100,0 

Total 400 100,0 100,0 

ELABORADO POR LOS AUTORE 
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ANEX03 

ESTIMACI6N DE LA DEMANDA, PRECIO ESPERADO Y 

FRECUENCIA DE 

COMPRA. 

Pndo del actaal poduclo 
tllbe.,y em Sly enbd2y cle$.1en Total 

MP 
1),99 Sl.9.J sr.,99 ..... 

Nwlcle IIWIIOI'cleSJ!J9 6 9 33 34 'Z7 109 ..., tllbe S310y., 2 3 38 43 62 148 

enbe$IJOySBIJ9 2 2 5 25 34 68 

tllbe MJOy f199 1 0 4 4 14 23 --..,,. ., 1 0 1 5 5 12 

JIIII!YOI' a sum 7 0 5 9 19 40 

rt"otal 19 14 86 120 161 400 

Tabla 1.13 Nivel de Ingrcso* Precio del actual producto 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

Totalde Encuestados = 14 + 86 + 120 + 161 = 381 

Precio esperado = (14/381)0,5 + (86/3 81 )1,5 + (1 20/381 )2,5 + ( 161 /381)3,5 = 

0,01 8 + 0,339 + 0,787 + 1,479= $ 2,62 

Luego para determinar Ia frecuencia de compra se lo real iz6 con Ia 

siguiente tabla: 
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Frecuenda de compn 

M.P cada cadadol ,... ... .... Total -- .... I_ -IEitMa ...... M.P. 17 0 0 0 0 0 17 
ja..wm.a_.o St 0 26 53 107 57 45 288 

No 2 14 10 46 13 10 95 
~otal 19 40 63 153 70 55 400 

Tabla 1.15 Estaria dispuesto a utilizar un nuevo producto 

* Frecucncia de compra 

ELABORAOO POR LOS AUTORE 

Total de Encuestados = 40 + 63 + 153 + 70 +55 = 38 1 

Periodo de compra = (40/381)1 + (63/381)2 + (153/38 1)4 + (70/38 1)8 + 

(55/381)12 0,105 + 0,33 1 + 1,606 + 1,470 + 1,732 - 5,24 semanas 

Para saber cuantos productos sc consumen anualmentc sc divid i6: 

52/5,24 - 9,92 uoidades al a ilo por coosumidor. 

0 - I ' 985.379 * 30,28% * 55, I%* 72% * 5% 

Demanda Potencial = I I. 93 1 ,36 Consum idores 

VT = 11 .93 1,36 • 9,92 11 8.359,05 Producci6n anual. 

La producci6n mensual = 118.359.05 / 12= 9.863,25 unidadcs producidas al mes 
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ANEX04 

ETIQUETA DE EL RELAJANTE PARA PIES SO DOX 

IOOKA<I01ES· SODOH ~Zmulsi6n ~t6 indicado 
poco oquallos que sufren doloms y sudoroci6n 

czxcasivo e infacciones en los pies. 
rTlOOO DE USO· Utizor SOOOH emuls'6n de 

2 a 3 vacas ol oo. 

SOlO PARA USO EHTERno 
MTE El COOTACTO COn lOS OJOS 

Y PARTES lnTiffiAS 
rrA'TTEnGA FUERA DEl Ala¥l<E DE lOS nilOs. 

CUm. Form. Resp.: Ora. Blanca Ponce 
FflBRICAOO POR lABORATORJOS IT1YG 

Km. 3 1/2 Via a ·a Costa 
Guovoqu~l - Ecuador 

Reg. Son. nSEC0098.06< 

J~~~~~ l(ljiJl 
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Relajonte para Pies 

Pies frescos v saludables 
0r<N~ene el ~ de oti<lto. retres<o y 

vigoriza los pies acloloOOos v cansodos. 

60g./ 2.2 oz 



ANEXOS 

PRODUCCION TOTAL DE SO DOX 

Producci6n diaria 

Lunes 500 

Martes 500 1 maquina, 1 tanque, 

Micrcoles 500 2 horas por tanquc 

Jueves 500 

Viemes 500 

2.500 relajantes para pies scmanalcs 

Producci6n mensual= 2.500 x 4= I 0.000 re lajantes mensuales. 

tock = I 0.000 9.863,25 = 137 relajantes mensuales. 
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ANEX06 

MAQUINARIAS 

1.- Emulsion tradicional de aceite en agua {0/W) con agitador electrico. 

2.- Emulsi6n tradicional de agua en aceite (W/0) con una maguina de doble 

camisa. 
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3.- Emuls_i6n en frio con maguina mezcladora electrica con agitador de palcta 
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ANEX07 

MAPA DE UBICACION DE LABORATORIOS MYG 
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ANEX08 

PLANO DE LA PLANT A DE LABORATORIOS MYG 

l 
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ANEX09 

PUNTO DE EQUILIBRIO 

CF/ (1· CVJPV) = 0 

PV = Predo de Venta 

X = Desodorantes a producir mensualmente 

CV = Costos Variables Unitario 

CF = Costos Fijos 

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

ELABORADO POR LOS AUTORES 

Producci6n minima de desodorantes mensuales 
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8,776 


