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lntroducci6n 

p rod uzan S.A. 
lo meJor en limpieza de forma natural 

Las tendencias mundiales hacen referencia a que las personas estan 

d1reccionando su posici6n de consumo hacia productos de origen natural, que 

sean responsables con el medio ambiente o que presenten una imagen ligada en 

ese sentido. Gran parte de Ia oferta de productos naturales se dirige hacia el 

sector aliment1cio, mientras que hay sectores en los que, para obtener un producto 

que solvente un problema inmediato, no se miran las consecuencias o 

repercusiones que podrfa tener a futuro. 

Con respecto a esta situaci6n, departamentos de investigaci6n y control de calidad 

hacen notar que se ha venido perjudicando al medio ambiente ya sea por 

desconocimiento, o bien tan solo por el objetivo de elaborar un producto de 

buenas caracterrsticas, de buen empaque y una Hnea de comercializaci6n 

efectiva. 

El sector del detergente en polvo, en el cual esta inmerso este proyecto, es uno de 

los mas criticados por su utilizaci6n de sustancias que necesitan un grado de 

alcalinidad para tener Ia reacci6n de lavado. 

Si bien dec1mos que Ia innovaci6n es Ia generaci6n de nuevas ideas basadas 

en Ia creativ1dad que una persona tenga, en nuestro pars yen otros de las m1smas 

caracterfsticas, el tener esa palabra como suceso interno se Ia toma de manera 

err6nea como principal cimiento de Ia competitividad, productividad y beneficia 

social. Asociado a esto en el desarrollo econ6mico se maneja como eje 

dinamizador el que esa innovaci6n genere mejores opciones y modelos en cuanto 

a disminuc16n o variabilidad de los recursos. Aun cuando Ia innovaci6n sea un 

proceso que Involucra una gran cantidad de incertJdumbre, creatividad humana y 

suerte, siempre existiran ganancias con productiv1dad segun Ia mnovaci6n 

Las creaciones derivadas de Ia innovaci6n, responden a necesidades latentes 

o problemas que necesitan alternativas y resultados positivos, cumpliendo 

exitosamente los objetivos de menor costo a cambio de mayor calidad y 

desempeno supenor. 

De manera tal , que lo que busca PRODUZAN S.A. al desarrollar este 

detergente organico, es presentar al mercado un producto, que mantenga las 

- 3 -



p rod uzan S.A . 
I lo mejor en limpieza de forma natural 

prop1edades de detergencia que tiene los otros participantes y que sea razonable 

en el precio 

La consecuci6n de este detergente no es mas que un proceso de 

aprovechamiento del desperdicio que resulta de Ia producci6n arrocera. Esta base 

se convierte en Ia materia prima necesaria para que junto a otros productos 

podamos obtener el producto final. 

Este producto busca ser Ia opci6n en cuanto a limpieza por su desempeno en 

las superficies a las cuales sea expuesto. y se sostendra su introducci6n ten1endo 

como objetivo los sectores que demandan producto biodegradables y que no 

tengan Ia carga negativa de restarle oxigenaci6n al agua y convertirla en agua 

residual. 

Para sustentar este proyecto es necesario destacar que Ia producci6n del 

arroz en nuestro pais contribuy6 con el 9% del PIB, siendo uno de los 

componentes productivos de mayor importancia ya que t1ene las extens1ones de 

territorio de mas cultivo, con 382880 ha sembradas. (ECUADOR, 2010). 

La producci6n arrocera estna relacionada directamente con las estaciones 

climaticas, las zonas de cultivo y los grados de tecnificaci6n. Segun las 

caracterfst1cas del clima Ia producci6n arrocera se puede d1vidir en 2 ciclos. en 

invierno 215353 ha y en verano 155936 ha. La producci6n arrocera en Ecuador 

aun mantiene Ia forma de cultivo de hace 50 anos, motivo por el cual ciertos 

conocedores de este campo manifestan que no se utiliza de Ia mejor forma este 

recurso. 
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En el pars tenemos zonas dedicadas a este cultivo que han venido 

adecuandose a Ia competencia, a veces recibiendo incentive por parte del 

gobierno, y otras que no. Estas zonas de cultivo se encuentran pricipalmente en 

las sgts provincias: Guayas 43%, Los Rios 40%, Manabi 11 %, Esmeraldas 1%, 

Bolivar 1%, Loja 1% y otras provincias 3%. 

D •:.c I 
I 
I .... 

c 

lnforme ejecutivo ESPAC 2009 

(www.mec.gobeclcldocument_ltbrary/get_file?tolderld=150465) 
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Adicionalmente, de acuerdo al Censo Agropecuario 2002 el 75% de las 

unidades de producc16n dedicadas al arroz son pequei'los productores con menos 

de 20 ha, el 18% son productores de entre 20 y 100 ha y solamente el 3% son 

productores con unidades productivas mayores a 1 00 ha 

Para delimitar precios y calldad de consumo se establecen los grados de 

tecnificaci6n, que son los niveles de tecnologfa que se implementan en los 

procesos de producci6n, y se dividen en: Tecnificado, Semi-tecnificado y 

Tradicional. De acuerdo a cifras oficiales al perfodo invierno 2009, el costo de Ia 

producci6n de arroz por quintal fue: tecnificado con riego (USD 18,5), semi­

tecnificado (USD 19,8) y tradic1onal (USD 21 ,5) (SICA, 2008). 

Del resultado de este proceso y despues de obtener el grano, que es el de 

mayor consumo interno, los productores y piladores dejan almacenada Ia 

cascarilla, que durante mucho tiempo ha sido unicamente utlhzada como abono y 

no es aprovechada para otros usos. Este producto, que es nuestra base para Ia 

producci6n del detergente en polvo se encuentra libremente entre las piladoras 

que bien pueden facilitar este, incluso gratuitamente. 
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Dandole un enfoque de utilizaci6n y utilidad, a lo largo del desarrollo de este 

proyecto se demostrara que el detergente organico es rentable, de facil 

producci6n, de buena comercializaci6n y por sobre todo que tiene un mercado y 

una finalidad que hace de este un proyecto empresarial con enfoque ambiental y 

responsabilidad social. 

El pars necesita saber explotar sus recursos. Queda en cada unos de sus 

habitantes saber c6mo tomar partido de esos recursos que abundan en nuestro 

territorio y generar nuevas ideas que contribuyan al desarrollo del pais, guarden 

nuevas esperanzas de vida y brinden satisfacci6n entre las partes que se 

involucren en su desarrollo y aplicaci6n. 
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Antecedentes 

p rod uzan S.A . 
lo mejor en limpieza de forma natural 

Ecuador es un pais beneficiario de tierras ricas para el cultivo y a Ia vez un 

pais lleno de retrasos referentes al desarrollo de nuevas ideas teniendo como 

sustento Ia continuidad de Ia utilizaci6n de Ia materia prima. Este pais 

caracterizado por ser un proveedor de materia prima mundial tiene dentro de sus 

procluctos primarios al arroz, que si bien es cierto tiene las areas de mayor cultivo 

en el pais es el que mayor desperdicio genera y nose aprovecha. 

Por tal motivo es necesario conocer que este grano tiene una gran 

participaci6n en Ia dinamica productiva de ciertas provincias. Dentro de las 

principales provincias encargadas de este proceso estan las prov1nc1as del 

Guayas, Manabi, Santa Elena, Los Rios y Santo Domingo de los Tsachilas. 
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Grafico 1 

El arroz de por si es el segundo grano con mayor consumo en el mundo y 

en especial en Ecuador se le atribuye gran parte de sus plantaciones y esfuerzo 

agricola. Es necesario mencionar que en nuestro pars el arroz aun es sembrado y 

cosechado de forma rudimentaria y carente de tecnologfa, dtmdole mas tiempo de 

cultivo y mas ut1hzaci6n de 

los campos donde se lo siembra. 

-8-



1. Capitulo 1: Presentaci6n del Proyecto 

1.1. Analisis del Problema 

p ro d uzan S .A. 
lo mejor en limpieza de forma natural 

El Ecuador al ser un pars lleno de recursos naturales y de posibilidades de 

cultivo para determinados productos brinda a los productores un aban1co de 

oportun1dades para generar nuevos desafios en cuanto a su producci6n y 

desarrollo interne. 

Es por eso que dentro de estos, se rescata a uno de tantos productos que 

dentro de lo que significa el desarrollo de Ia cadena de producto, que llega al 

producto esencial y no sus derivados. 

El arroz, conocido por todos, que solo es cultivado para el consumo y 

complemento alimenticio de Ia poblaci6n, es de por sr el grano con mas demanda 

y mas tierra cultivada, y cuenta con suficiente capacidad para suplir lo requerido 

intema y externamente. 

Pero de este grano tan util para el consumo, surge Ia problematica que dentro 

del proceso de obtenci6n del producto final, el cual es desarrollado para el 

consumo humano, se desprende Ia cascarilla del arroz, Ia cual es sumamente 

volatil a el fuego y por tal motivo es utilizada como sustento para los calderos o 

tambien utilizada para el relleno o abono de campos de culbvo. 

De forma tal que tomando este problema se ha pensado en dar!e una 

aplicaci6n a este desperdicio que ademas de no tener un uso adecuado en cuanto 

a su aprovechamiento es incluso regalado por las piladoras a quien pudiese 

necesitarlo ya que les genera a ellos estorbo en su producci6n 

Se ha pensado incluso en que desarrollando este detergente organico que 

ademas de tener sus aplicaciones para el consumo de las personas, se contribuye 
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a Ia generaci6n de nuevos productos con el objetivo organico, dandole a las 

personas una nueva propuesta en cuanto a productos de limpieza que no 

generara danos al medio ambiente ni degenerara las superficies a las cuales se 

so meta. 

1.2. Formulaci6n del Problema 

Teniendo en cuenta que dentro de las posibilidades de desarrollo industrial, y 

que por ende no se ha tenido en consideraci6n Ia investigaci6n para buscar 

nuevas tuentes de reutilizaci6n de lo que se desprende de los productos cultivados 

en nuestro pais. Es ahl donde parte Ia problematica, careciendo de 1ngenio, 

proyecc16n y aplicaci6n de nuevas formas y proyectos para contribuir al desarrollo 

de areas tan sublimes en su contenido, y amplias en su consecuc16n 

De manera tal que se promueve demostrar que se puede conseguir mas, solo 

es necesario ver mas alia y encontrar nuevas oportunidades. 

AI desarrollar este detergente ademas de aprovechar su materia prima sentamos 

un precedente en cuanto a nuevas aplicaciones para productos considerados 

finales. 

La fabricaci6n del detergente en polvo ha tenido varlantes durante Ia historia 

del desarrollo de productos de limpieza, teniendo caracteristicas de acuerdo a su 

composici6n de productos altamente cargados i6nicamente que suelen 

desembocar las aguas residuales a las tuentes acuaticas, mezclas que causan Ia 

no oxigenaci6n del agua y muerte de vida ammal Su evoluci6n le ha dado 

variantes en su composici6n y desempeno, aplicando f6rmulas que pueden ser en 

beneficia de su producci6n o b1en del desempeno de Ia empresa. 0faz, 2004). 
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Es importante recalcar que Ia mayorfa de personas que manejan esta 

cascarilla lo que hacen es prenderle fuego y dejarlas quemar al aire libre, 

generando em1si6n 1nnecesaria de gases a Ia atm6sfera. Por eso es necesario 

sacar1e provecho. 

1.3. Justlficaci6n del Proyecto 

No heredamos Ia tierra de nuestros antepasados, Ia legamos a nuestros 

descend1entes, pensamiento de Antoine de Saint Exupery que hace reflexionar 

sobre lo que Ia humanidad puede o no por contribuir con el mundo y su 

conservaci6n para un futuro. Podemos ver que aun se piensa en el beneficio 

particular y no en el colectivo, se procede desmedidamente y no se analiza las 

repercusiones que se tengan . Es por eso que buscamos desarrollar una Industria 

que mediante Ia fabricaci6n de este detergente organico a base de cascarilla de 

arroz brinde a los consumidores una nueva altemativa en cuanto a Ia selecci6n de 

agentes de limpieza. teniendo en consideraci6n que esta compal"'fa destinara 

todos sus esfuerzos para Ia consecuci6n de un producto de calidad para los fines 

requeridos, con un precio de acuerdo al mercado y pionero de una tendencia en 

cuanto a conservaci6n del medio ambiente. 

- 12-
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Lo mas importante de este proyecto es que se busca desarrollar un producto 

afin al medio ambiente. Tendremos un financiam1ento de una parte del costo del 

proyecto, solventado en las organizaciones que brindan apoyo a los proyectos que 

buscan en su desempeno contribuir al cuidado del medio. 

Ademas de lo que representa nuestra lfnea de negocio, hemos descubierto que 

podemos obtener un mayor beneficio en Ia extracci6n del producto base a 

desarrollar. Esto quiere decir que dentro del proceso de fabricaci6n es posible 

extraer un componente denominado silicio liquido, el cual es uno de los productos 

mas beneficiosos para el agro para Ia plantaci6n del banano, lo cual significarfa 

aunque si bien es cierto no es Ia principal Hnea de negocio, una fuente adic1onal 

de ingresos para Ia compania. Este producto se produce de Ia condensac16n de 

los gases emitidos por Ia cremaci6n de Ia cascarilla. Ia producci6n de este 

producto le genera a Ia empresa formas de diversificar su producci6n de acuerdo a 

las proyecciones de crecimiento y solventando los objetivos que se proponen. 

Este proyecto cuenta con un costo de fabricaci6n sumamente bajo debido a Ia 

accesibilidad a Ia materia prima base y sus componentes, teniendo gran 

competitividad con marcas existentes que manejan el segmento de los 

detergentes comunes. 

1.4. Objetivos del Proyecto 

1.4.1. Objetivo General 

Analizar y demostrar Ia factibilidad de Ia producci6n y comerciahzaci6n del 

Detergente en Polvo a base de Cascarilla de Arroz. 

1.4.2. Objetivos Especificos 

• Obtener informaci6n valiosa y necesaria para el desarrollo del producto y 

bases para toma de decisiones con respecto a su diseno y desemperio. 
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• Analizar financieramente si el proyecto es rentable y tiene indicadores de 

buena gesti6n y rend1m1ento. 

• Dar a conocer mediante el analisis operativo y desempeflo Ia viab1lldad del 

proyecto en su marco institucional como de producci6n. 

1.5. Objetivos de Ia Compaflia 

1.5.1. Objetivo General 

El objetivo de nuestra companfa con el desarrollo de este proyecto es darle 

aplicaci6n a Ia materia prima no utilizada en Ia obtenci6n del arroz, generando un 

producto que brinde satisfacci6n a sus consumidores y se posicione en el mercado 

de Ia hmp1eza. 

1.5.2. Objetivos Especificos 

• Posicionar Ia marca del producto en los segmentos que tiene su demanda 

requerida. 

• Tener Ia capacidad de resguardar Ia producci6n de acuerdo a Ia 

disponibilidad de Ia materia prima. 

• Crear mecanismos de comercializaci6n para que el producto gane mayor 

participaci6n en el mercado. 

• Generar Ia conciencia en cuanto al uso de productos biodegradables y de 

origen orgtmico. 

• Evolucionar el producto en cuanto a su formulac16n de acuerdo aphcac16n 

que sea requerida. 
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2. Capitulo II: Estudio del Mercado y Planeaci6n Estrategica 

2.1. Planeaci6n Estrategica 

2.1.1 . Descri pci6n del Negocio 

PRODUZAN S.A. , es una empresa que se dedica a Ia fabricaci6n y 

comercializaci6n de productos organicos, teniendo como producto de lanzamiento 

el detergente en polvo a base de cascarilla de arroz. 

AI ofrecer este producto Ia campania mediante un proceso de destilaci6n y 

cremaci6n obtiene su materia prima base proveniente del desperdicio de Ia 

producci6n arrocera. Con este insumo y con Ia inclusi6n de ciertos componentes 

adicionales hacen de este un producto altamente confiable en su desempeno y 

amigable en su contribuci6n at media ambiente. 

Este producto tendra su distribuci6n y comercializaci6n enfocada en los 

sectores requeridos, teniendo como base Ia aplicaci6n de ventas masivas y 

comercializaci6n industrial. Se manejaran canales de venta con los principales 

distribuidores del pals ya sea para Ia venta a las personas naturales, manejando 

totes de producci6n, y comercializaci6n a instituciones que abarquen distribuci6n 

directa. 

2.1.2. Misi6n y Visi6n 
2.1 .2.1. Misi6n 

Somas una empresa innovadora dedicada a Ia fabricaci6n de productos 

alternatives de limpieza utilizando como materia prima desperdicios no 

aprovechados de manera corrects y buscando una mejor utilizaci6n de los 

mismos, dandole el debido proceso de forma eficiente y responsable para lograr 

Ia satisfacci6n de nuestros clientes. 
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Posicionar Ia marca DOCA®, en Ia mente de los consumidores, como producto 

innovador que le permite a quien lo utiliza tener un opbmo desemper'\o, y gestionar 

un amigable contacto con el medio ambiente. Con esto queriendo ampliar el 

mercado de consume de este tJpo de productos generando nuevos y captando 

mayor mercado. 

2.1.3. Politicas y Valores 

2.1.3.1. Politicas 

Para un correcto funcionamiento de esta o cualqUier compar'\ia es necesario que 

se definan poHt1cas para el correcto desemper'\o y funcionamiento, para mantener 

Ia filosofia de trabajo que se s1gue y sobre todo los lineam1entos conjuntos con el 

personal de Ia empresa transformado en compromise y firmeza para sacar 

adelante a Ia companra adelante. 

• PRODUZAN es una empresa con responsabilidad social. 

• Que le interesa cuidar el medio ambiente con el desarrollo de productos 

afines a este. 

• Somos una empresa que nos preocupamos por el talento humane, tanto 

para su formaci6n y desarrollo. 

2.1.3.2. Valores 

Creemos que los principales valores por los cuales regir nuestro desempeno y 

del personal que este relac1onado con nosotros son: 

• Lealtad 
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• Honestidad 

• Puntualidad 

p rod uzan S.A. 
1o mejor en limp eza de fonna natural 

• Nos preocupa Ia satisfacci6n del cliente 

2.1.4. Analisis FODA 

FORTALEZAS OPORTUNIDADES ·-'*No usa qulmicos nocivos ni pesados, ~Aprovecha como materia prima los 
como consecuencia no contamina el 
medio ambiente 
'* Recurso humano creativo 
'*Producto natural con f6rmula 
innovadora en el mercado. 

DEBILIDADES 
'*Poca capacidad productiva de inicio. 

'*Poco cap1tal de 1nicio. -'*Med1os de introducci6n en mercado 
(camparla de mercadeo) 

Elaborado por los autores 
Grafico 2 

desperdicios de Ia cascara de arroz de 
las piladoras. 
~Materia prima a bajo costo 
~Mercado en crecimiento 

AMENAZAS 
¢ Competencia con empresas ya 
establecidas. 
¢ Jmitaci6n por parte de Ia competencia. 

- f----
¢ Que nos comiencen a cobrar los 
desperdicios de Ia cascara de arroz. 
¢ Aparici6n de productos sustitutos 
¢ lmposici6n de tasas a Ia materia prima 
necesaria para elaborar nuestro 
producto. 

2.1.5. Evaluaci6n de Ia Matriz de Factores Externos 
PEST 

2.1 .5.1. Politicos 

• lmposici6n de barreras y normas que imposibilitarran Ia competencia en 

nuestro mercado, perjudicando considerablemente nuestra introducci6n en 

el mismo. 
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• Politicas en reformas de aranceles a Ia materia prima complementaria, 

provocando incremento en su precio. 

• Encarecimiento de Ia mano de obra por politicas sociales del gobierno. 

• lnestabilidad politica que existe en pals con decisiones que afectarfan en Ia 

parte loglstica porIa ubicaci6n de nuestra empresa. 

• Va a existir una nueva legislaci6n en cuanto a Ia distribuci6n de utilidades a 

los trabajadores. 

• Cada dfa el gobierno esta ejerciendo mas presi6n con aspectos 

ambientales a las empresas. 

• Dentro de dos anos el pals se encontrara con una nueva elecci6n 

presidencial. 

2.1.5.2. Econ6micos 

• Variaci6n de tasas de interes de mercado. 

• La inflaci6n en estes ultimos tres afios se ha mantenido con tendencia a Ia 

baja con dos dlgitos con nivel de 3.17% mensual. 

• El riesgo pars ha mantenido una tendencia a Ia baja marcando una 

estabilidad econ6mica. 

• Variaci6n del precio del d61ar con el euro y su mantenimiento como moneda 

• Incremento en el costo de servicios basicos y rebaja en subsidies que el 

gobierno proporciona a este sector. 

• Variantes en cuanto a Ia condici6n de Ia zona donde esta ubicada Ia planta. 
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2.1.5.3. Sociales 

p ro d uzan S.A. 
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• La oferta de cascarilla se podrian reducir ya que podrian desarrollarse 

negocios o productos alternatives al nuestro, tales como: Energfa Electrica 

en base a Ia cascarilla, limpiadores, etc. 

• Negocios ya existentes en comunas aledanas podrian ponerse en contra de 

esto pero gracias acuerdos que se lleguen con las piladoras asegurariamos 

Ia materia prima. 

• Formaci6n de gremios arroceros que acaparen Ia producci6n de Ia 

cascarilla para otros fines. 

2.1.5.4. Tecnol6gicos 

• En nuestro pais de acuerdo a Ia capacidad industrial de esta empresa, 

cuenta con Ia aptitud necesaria para soportar el disei'lo de producci6n y su 

evoluci6n en el desarrollo tecnol6gico de Ia cadena productiva, los equipos 

que se utillzan son de facil acceso y son de fabricaci6n nacional, incluso 

algunos son de fabricaci6n artesanal lo cual se lo puede considerar una 

fortaleza ya que no serfa un impedimento al memento de realizar 

mantenimientos o reposiciones de maquinaria o equipo. 

• Desarrollo de nuevas maquinas que hagan el mismo proceso, pero 

acortando tiempo y disminuyendo el uso de Ia materia prima ademas de un 

incremento de producto final utilizable. 
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2.1.6. 

p rod uzan S.A . 
lo mejor en limpieza de fonna natural 

Cadena de Valor del Producto 

La cadena de valor es el conjunto de caracterfsticas en el que intervienen todos 

los recursos necesarios durante el proceso de producci6n, comercializaci6n y 

distribuci6n del producto, que hacen que durante este proceso el producto tenga el 

precio que refleja, basandose el valor por su caracteristicas y todo lo que ha 

influenciado para su producci6n. 

-

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA 
Cr6dlto productrvo otorgado porIa CFN, otra parte solicitado a organismos 

internacionales facllltadores de crM1tos 

GEST16N DE RECURSOS HUMANOS 
El personal integrado por participantes del proyecto, y operarios seran aptos flsica e 
mtelectualmente, capacitad6n y d~ndotes un salario digno con los beneftciOS de ley 

DESARROLLO DE TECNOLOGIA 
Producto innovador, ecol6gico y con equtpoS que permrten tener efte~enc~a al momenta de 

lograr los estandares requendo 

COMPRAS 
Se t.enen acuerdos con proveedores de Ia cascara de arroz, Ia materia prima es un desperdicio 
de parte de los arroceros, los lllgredientes qufmtCOs son asequibles y se conSIQuen localmente 
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Grafico 3 
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2.1 .7. Modelo de las Cinco Fuerzas 

ELABORAOO POR LOS AUTORES 

Grafico4 
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- Amenaza de nuevos competidores 

p rod uzan S .A . 
lo meJOr en hmpteza de forma natural 

La entrada de nuevos compet1dores podria manifestarse de manera informal o no 

lanzada al publico en general. El dominic de ciertas empresas en el mercado hace 

que Ia entrada con las mismas caracteristicas de los productos sea dificil por los 

volurnenes que ellos manejan, pero de acuerdo a Ia diferenc1a y cahdad del 

producto podria definirse cierta participaci6n en el mismo. Es importante 

mencionar que alcanzar niveles de producci6n y ventas de empresas ya existentes 

es bien dificll Dentro de esos competidores potenciales muchas marcas que 

esttm solo comercializando su marca podrian introduc1r o instalarse en el pais, 

tomando consigo mayor participaci6n y generando nuevos retos de competencia. 

- Entrada de productos sustitutos. 

La competenc1a en este sector esta b1en defimda por las marcas ya posicionadas, 

pero este producto al ser ecol6gico marca una d1ferenciaci6n frente a sus 

competidores. S1 bien las personas tienen opciones para sustituir nuestro 

producto, estaremos de acorde a los niveles de precios y beneficios que en Ia 

actualidad generan beneficio al planeta. 

Ademas que se podrian desarrollar nuevos productos de diferente composici6n y 

presentaci6n y desemperio. 

Poder de negociacl6n de consumldores 

AI ser un producto nuevo en el mercado el consumidor no tendria mJerencia en 

cuanto a elecci6n y variedad. Se tendria que preguntar variables referentes a 

precio, presentaci6n y frecuencia de consume. Este producto cuenta con Ia 

participaci6n en el mercado de varios productos que pudieran sustituirlo, 

creandose este d1ferencia por su procedencia. Dentro de los clientes potenc1ales 

estan las compafHas de limpieza, hospitales publicos y privados, hoteles de lujo y 

cadena de moteles, distribuidores de quimicos, y d1stnbuidores de productos de 

consume masivo. Ellos ejerceran presi6n por acceso a creditos o manejo de 

precios en cuanto al volumen que puedan adquirir. 
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- Poder de negociaci6n de proveedores 

p rod uzan S .A . 
lo mejor en hmpieza de forma natural 

De los proveedores podrra existir cierta presion, ya que si bien Ia materia prima al 

comienzo serra gratis, por cuanto Ia cascarilla Ia regalan, podrian ponerle despues 

precio, o utilizarla para otros fines. Los grupos de proveedores desarrollarran el 

mismo producto integrtmdose verticalmente. 

AI tener una cantidad alta de compra Ia mayorfa de compatiias de venta de 

materia prima quimica dan facilidades de pago y dan preferencias en el pago, nos 

darfan posibilidad para tener un mejor desempetio y jugar con los flujos de caja. 

La cascanlla, el componente principal, nos sale muy econ6mico el precio se 

pactarra en cuanto a Ia entrega empaquetada y mantendriamos buenas relaciones 

para Ia proporci6n de Ia cascarilla y mantener buenos flujos en Ia demanda de 

prodUCCI6n 

- Rlvalldad entre empresas competldoras 

Este sector cuenta con empresas grandes en cuanto a su volumen de producci6n. 

Nuestra empresa al entrar a competir tendrfa que definir su participaci6n y 

captaci6n de cierta parte del mercado, marcando un crecimiento de producci6n y 

teniendo con quien nos enfrentamos y priorizando los canales donde se difunda el 

producto. La competencia noes directa ya que el producto es organico mas no 

interfiere en los canales ya establecidos por Ia competencla mantiene su 

producci6n dirigida al sector especifico que son las antes mencionadas, pero se 

proyecta Ia introducci6n y toma de posesi6n de c1erta parte de Ia competenc1a en 

este. 
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2.2. Estudio del Mercado 
2.2.1. lnvestigaci6n de Mercado 

p rod uzan S.A. 
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Para tener un mejor concepto y conocimiento de lo que representaria el 

producto en el mercado es necesario que se realice una mvestigaci6n de mercado, 

que servira para determinar ciertas variables necesarias para obtener criterios y 

deducciones necesarias al memento de Ia sustentaci6n de este proyecto. 

Ademas servira como indicador de acuerdo a to consultado de Ia demanda, 

tendencias de consume, obtendremos informaci6n clave para descifrar 

interrogantes en Ia elaboraci6n del mismo y podremos tener una base para futuras 

proyecciones o soporte en antecedentes. 

2.2.2. Objetivos de Ia lnvestigaci6n de Mercados 

2.2.2.1. Objetivo General 

Obtener una visi6n panoramica del mercado al que deseamos ingresar con Ia 

finalidad de determinar los cursos de acci6n para el ingreso al mismo. 

2.2.2.2. Objetivos Especificos 

• Establecer el indice de consume (nivel de aceptaci6n) 

• Determinar Ia frecuencia y Ia cantidad de compra de productos de este tipo. 

• Establecer una lista de las marcas mas consumidas de productos de este 

sector. 

• Determinar el nivel de satisfacci6n del consumidor por parte de su marca 

favorita . 

• Determinar las pos1bilidades que tiene nuestro producto de ser consumido 

en el mercado. 
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2.2.3. Diseno de encuesta 
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La encuesta fue disef\ada para que de cada pregunta reahzada podamos 

obtener informaci6n relevante para el desarrollo de este proyecto. La cual esta 

contenida con preguntas cerradas que guardan Ia relaci6n para determinar las 

variables necesarias que requiere el proyecto para contar con un fundamento en 

su desarrollo. 

2.2.4. Analisis de Ia Demanda 

Para el analisis de Ia demanda de este proyecto es necesario realizar una 

investJgaci6n con Ia cual se puede obtener los siguientes resultados, que nos 

daran parametros y realidades sobre el mismo objet1vo que conlleva el ubicar a los 

chentes potenc1ales. 

Cuenu de Callflcad6n 

Oltalle 
1. l.Qu6 tipo de detercente Ud. utlllra? 

Totall. l.Qu6 tlpo de detercente Ud. utl llu? 
2. l.Para que utlliu Ud. e l detercente? 

Totll2. l Para que utlliu Ud. el detlrpntl? 
3.LSu empresa se encuentl'8 certificada bajo .. ,Un tipo de nonna ISO? 

Total 3.LSu empresa se encuentl'8 certlficada bajo al~n t lpo de nonna ISO? 
4. l.Con que frecuenda y cantldad reallu los requertmlentos de detercente? 

Totll 4.l Con que frecuenda y anti dad reallu los requertmlentos de deterpnte? 
S.lEI tlpo de detercente que ud utl llza es blodegadlble? 

Total 5.<£] tlpo de deterpnte que ud utlllu es ~able? 
6.l £sd Ytlsfecho con e l produtto que em utlliundo? 

Totll6.lEsU satlsfecho con el produc.to que esU utl liundo? 
Totll pneral 
Elaborado por los autores 
Grafico 5 
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Para poder conocer c6mo se comporta el mercado y cuales son las 

preferencias de los clientes fue necesario realizar una encuesta dirigida a un 

mercado de cHnicas, hospitales y hoteles, se tom a una muestra de 100 encuestas 

buscando ser lo mas representativa posible. 

En Ia pregunta # 1 se define cual es el tipo de detergente que utiliza, se 

manifiesta que un 90% de los encuestados util iza el detergente en polvo y un 10% 

utiliza detergente Hquido, esto nos da Ia idea del consume de detergente que tiene 

el mercado que se esta analizando y Ia preferencia por el detergente en polvo. 

Una vez identificado el consume de detergente es necesario conocer para que 

lo utilizan, un 60% los usa para el lavado de sabanas y batas, un 10% lo tienen 

como uso exclusive de limpieza de pisos, y un 30% lo usa para todo, esto denota 

que el uso del detergente es comun y que tiene varias aplicaciones. 

Con Ia pregunta # 3 se consulta si Ia empresa esta o no certificada. 

Respondieron que un 80% no esta certificada y un 20% si esta certificada bajo 

algun tipo de norma, denotando Ia poca cultura que existe y casi o ninguna 

exigencia para que certifiquen para su respective funcionamiento. 

La frecuencia de requerimiento se Ia analiza en Ia pregunta # 4 con ello 

conocemos cual es comportamiento y frecuencia de compra de los clientes, un 

60% como una vez al mes, un 30% compra cada semana, tam bien hay un 1 0% 

que no tienen disciplina de compra. 

En Ia pregunta # 5 se consulta si usa o no algun tipo de detergente 

biodegradable, para esto el 70% respondi6 que no usa detergente biodegradable, 

un 20% si usa y el 10% no sa be si el detergente que usa es o no biodegradable. 

Un indicador de satisfacci6n respecto al uso del detergente esta definido en Ia 

pregunta # 6 don de un 90% si esta conforme con el producto que usa y un 10% 

nolo esta, considerandose una oportunidad para ser atendida. 
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La necesidad del uso del detergente existe y el uso que le dan es multiple, es 

un producto ductil y que guarda caracterfsticas para ser usadas en procesos de 

limpieza y desinfecci6n, hay una tendencia y presi6n ejercida de parte de Ia 

sociedad a las empresa para que tengan un desempeno con responsabilidad 

social, para ello el producto suple una necesidad insatisfecha por el uso del 

detergente biodegradable, aunque son pocas las empresa certificados bajo algun 

tipo de norma, el uso del detergente biodegradable si podrfa tener acogida. 

La frecuencia de compra del producto puede servir para determinar polfticas 

de ventas y las negociaciones con los clientes potenciales y el mercado al cual se 

va a atender. 

La aceptaci6n del producto y sus caracterfsticas esta dado, hay una cultura 

creada respecto al uso del detergente eso se denota con Ia satisfacci6n que hay 

de parte de los cliente indistinto del tipo o Ia marca del producto. 

La existencia de ciertos productos que dan atenci6n a ciertas necesidades y 

demandantes que consumen uno de los productos con mayor demanda en el 

sector de Ia limpieza hace de este un sector un medic de desenvolvimiento 

cauteloso, pero a Ia vez es necesario mencionar que Ia demanda de productos 

organicos que se refieran a Ia acci6n de detergencia, que se refiere al proceso por 

el cual las suciedades son separadas del sustrato sobre el que estaban retenidas, 

y puestas en estado de disoluci6n o dispersi6n (Vasco, 2003), como Ia ofrecida 

con este, no es atendida por ninguna marca dentro del mercado Ecuatoriano. 

Trayendo consigo que nuestro producto entre a cubrir esta demanda dentro de un 

mercado dinamizado por productos existentes y margenes de precios. 

La demanda de este producto esta direccionada a diferentes instituciones que 

de acuerdo a sus requerimientos necesite esta calidad de detergente, que 

correspondan a las acreditaciones con sustentos de biodegrabilidad. 

Adicional a esto el sector demandante de este detergente resulta de los 

consumidores en el mercado de Ia limpieza ya sea para Ia ropa de lavado 
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industrial, las empresas de limpieza institucional que ejecutan su detergencia en 

contratos de diferentes magnitudes u hoteles de diferente proporciones que 

ejerzan ellavado de las prendas que continuamente estan en tavado. 

No obstante el producto tiene Ia demanda de ciertos distribuidores de 

productos quimicos y mayoristas relacionados al comercio de productos masivos. 

Este escenario se manifiesta de acuerdo at flujo de venta de ellos, proyectado por 

reportes e informaci6n que se pueda recabar entre ellos. 

RES QUIMfCOS 

Graflco 6 

INTELCA. SEIMMALDONADO, TONBAIMS 
taiECLEANER,SERVI 

IESSS, CUNICAS PRIVADAS, TONEI.ADM 
CLINICAS 

MAGNITUD 
DIFERENTE 

auiMICos CORDOVA, ASIATWfl, TONB.ADM 
QUIIIEX. LAB. CEVALLOS, 

PRONM.ETC. 

- 28-



p rod uzan S .A . 
lo mejor en limpleza de fonna natural 

2.2.5. Anal isis del Consumidor (Mercado Objetivo) 

Sector 1: Companfas de Limpieza 

Las compai'lfas de limpieza han tenido un desarrollo muy amplio en Guayaquil, 

ganando terreno por Ia profesionalizaci6n de esta actividad, Ia necesidad de 

espacios limpios y liberaci6n de responsabilidad. Este tipo de negocios ha tornado 

gran auge por el amplio mercado que se tiene y Ia gran rentabilidad que 

representa. 

Estas compai'lfas para presentarse a una licitaci6n o ganar un contrato deben 

armar una propuesta basada en personas, insumos, planes de acci6n, 

rendimiento, impacto ambiental y diferentes solicitudes generadas. 

La mayoria de instJtuciones o ambientes donde ellos trabajan les solicitan 

productos b1odegrables ya que algunos mantJenen normas mternacionales de 

calidad y desarrollo sostenible. 

Sector 2: Hospitales 

El sector de Ia salud es uno de los sectores con mas requerimientos de 

medidas sanitarias y de limpieza, teniendo Ia necesidad de mantener sus 

instalaciones e insumos de Ia manera mas limpia posible, al haber un gran 

mercado ya sean publ1cos o privados. 

La cantidad de prendas que lava esas instituciones hacen que demanden gran 

cantidad de productos para esa acci6n, teniendo nosotros Ia oportunidad de 

ofertar este detergente econ6m1co y de gran acci6n con las caracteristicas 

diferenciadoras del resto y de buena imagen institucional. 

Sector 3 ·: Hoteles y moteles 

AI igual que los hospitales, los hoteles y moteles son un gran mercado porIa 

cantidad de prendas que necesitan lavar, esto hace que sigUiendo esttmdares de 

calidad requieran el detergente para el fin requerido, asf mismo para lavar 
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superficies y demas areas. Los hoteles hay de diferente dimens16n y costo que de 

acuerdo a sus gastos operatives nuestro producto es atrayente. 

Sector 4: Dlstrtbuidores de Productos Qufmlcos 

El sector de los distribuidores quimicos es muy competitive, ya que ellos 

manejan grandes cantidades de venta y son principales distribuidores de 

productos detergente fabricados nacionalmente y sin marca. Teniendo con ellos 

un gran mercado en cuanto a Ia comercializaci6n y distribuci6n del producto 

manejando margenes por pedidos y capacidad de rotaci6n. 

Sector 5: Dlstrtbuidor productos masivos. 

El producto terminado y en presentaci6n final cuenta con todos los 

requerimientos para ser comercializado normalmente a mvel de comercio d1recto 

con el publico, Ia obtenci6n de registro sanitaria hace que nuestro producto cuente 

con Ia suficiente capac1dad de estar compitiendo a niveles con otras marcas, pero 

se escoge este sector porque el gasto de promoci6n que tendrra seria muy alto 

con respecto a lo semejante con otras. Este sector hace que el producto sea 

comercializado de manera mas directa con personas que mueven un gran fluJO de 

venta de productos masivos y distribuye varias de las marcas ya existentes, dentro 

de este sector podemos enfocar los gastos publicitarios y distribuci6n mas 

agresiva. 

2.2.6. Valor Agregado del Producto (Ventajas y 
Desventajas) 

Analizando las caracteristicas de los productos existentes en el mercado 

relacionados al sector de Ia l1mpieza, este producto t1ene como valor agregado 

ciertas particulandades referentes a su obtenci6n, desempef\o, y efecto en el 

cuidado de nuestro planeta 

AI ser un producto obtenido en cierta parte de manera organica, Ia utihzac16n de Ia 

cascarilla de arroz como parte de su composici6n hace que todo ese desperdicio 
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que el sector arrocero deja sin efecto y aplicaci6n y lo utilice ya sea quemandolo o 

de abono emit1endo gases nocivos, se lo utilice para el desarrollo de este 

detergente 

Ademas de Ia 1mportancia y ventaJa que tendria este detergente es que despues 

de ser utilizado y expulsado por tuberfas no tendrfa repercusi6n en su desperdicio, 

ya que no va cargado negativamente y no haria pesada el agua de los rros, mares 

o donde llegase a desembocar, trayendo consigo un sinffn de problemas como Ia 

falta de oxigenac16n del agua (aparici6n de lechuguines) y carencia de organismos 

acuaticos. 

Este producto que ademas de lo mencionado tiene Ia particularidad de que su 

materia prima esta libre y como es un desperdicio, se tiene el acceso y obtenci6n 

de manera asequible, todo esto coordinando con los duei'los de los mismos para 

que sea entregada a favor de este proyecto. 

Si hablamos de desventajas de este tipo de productos es que en el pars existe 

poca cultura de compra de este tipo de productos, y existe una oferta de marcas 

ya existente con productos que difieren del origen de este. Es por eso que es 

necesario introduc1rlo en sectores donde se pueda ir ganando posicionamiento y 

proyectando un crecimiento sostenible. 

2.2.7. Analisis de Ia Competencia 

La competencia del sector productor y comercializador de detergente esta 

correspondido por empresas de mayor desempei'lo y tamatlo. Mantemendo los 

productos tradicionales que han sido distribuidos a nivel de sus puntos de venta. 

Nuestro producto al tener un valor agregado que es el de su composici6n 

organica, nos da Ia libertad para manifestar que nuestro producto competidor 

directo no lo t1ene, mas sin embargo existe una industria bien estructurada con 

buena proyecci6n y una buena comercializaci6n de los productos extranjeros ya 

comercializados en el pais. 

- 31 -



p rod uzan S.A. 
lo meJor en limp1eza de forma natural 

La tabla a continuaci6n detalla los principales competidores que Ia companfa 

tend ria. 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

f 7 

2.2.8. Definici6n del Marketing Mix 
2.2.8.1. Producto 

El producto guarda las caracteristicas que lo hacen ser Ia imagen de una 

compafiia que ve reflejado en este el fruto de una variedad de esfuerzo y 

procesos, siendo este el que hace de objeto y se presente en el intercambio entre 

el productor con el comprador. 

El producto se convierte en el transporte de Ia imagen perceptual, como es 

recibido el producto en su totalidad. 

Los componentes de un producto se desglosan en tres: 

Elementos centrales: producto ffsico, composici6n quimica, caracteristicas 

de tuncionalidad. 

Producto ffsico: detergente en polvo a base de cascarilla de arroz. 
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Composici6n qufmica: f6rmula de su composici6n. 

INGREDIENTES 

CENIZA CASCARILLA ARROZ 

CARBONA TO DE SODIO 

ZEOLITA 
LAURIL SULFA TO SODICO 
LANOLINA 
ESCENCIA 
PROLEN LICOL 
PESO CARGADO 
TOTAL REQUERIMIENTO 

ELABORADO POR LOS AUTORES 

GraftcO 8 

REQUERIMIE CANTIDAD/ 
NTO kg 

55,00% 22000 
30,00% 12000 

10,00% 4000 
4,00% 1600 
0,1 Oo/o 40 
0,05% 20 
0,05% 20 
0,80% 320 
100% 40000 

Componentes de empaque: marca reg istrada, nombre de Ia marca, estilo, 

calidad. 

Marca reglstrada: Ia marca DOCA sera inscrita en el IEPI (Institute 

Ecuatoriano de Propiedad ltelectual) para que vaya de Ia mano de Ia idea del 

producto, lo que conlleva el desarrollo del producto y Ia marca. 

Elaborado por los autores 

Nombre de Ia Marca: se escogi6 el nombre de DOCA, el cual tiene un 

significado en sus iniciales lo que hace tomarlo como referencia. Queriendo 
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resumir Detergente Orgi nico de Cascarilla de Arroz. Hace de este un nombre 

corto, recordable y manejable en su caracteristica. 

Estllo de empaque: para Ia comercializaci6n ind1v1dual se van a utihzar 

fundas de plastico estampadas en su frente, estas contend ran 1 ooo gramos. 

Adicional a esta forma para despachos de mayor volumen se manejaran saquillos 

de 25 kg 

Componentes de servicio de apoyo: distribuci6n, recambio, garantra 

Para Ia distribuci6n del producto terminado se manejaran procesos logisticos 

en los cuales el vehiculo destinado y que este disponible organice los recorndos 

de entrega de ped1dos a los diferentes puntos o clientes, tomando en cuenta 

localizaci6n y cantidad de despacho. 

Si llegase a existir cambio de alguna unidad de producto ya sea esta por 

rotura del empaque o cambio en Ia forma de entrega. 
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Ellugar para desarrollar el proceso de producci6n de este proyecto va a ser en 

el cant6n Duran en area Industrial via a Boliche Pero para Ia comercializaci6n el 

mercado es Guayaquil, tomando en cuenta al cliente las rutas de d1stnbuci6n y 

canales de comercializaci6n. 

Se establece a Guayaquil como plaza de comercializaci6n de nuestro producto 

por ser el mercado de mayor requerimiento, de mayor aplicaci6n y ademas que es 

escenario de comercio y producci6n nacional. El proyecto cuenta con Ia capacidad 

de que en un cierto tiempo puede nacionalizarse, cubrir con Ia demanda de otras 

ciudades y le abnrfa un mayor mercado de aplicaci6n al producto. 

La selecci6n de quienes y en donde comercializar el producto esta enmarcado 

en establecim1entos que representen un buen flUJO comercial, ademas de Ia 

comercializac16n a el mercado tendra como fundamento el flUJO de ped1do que se 

generen y el conocimiento que se le de por parte de Ia difusi6n que tenga en el 

canal de ventas. 

Para el presente proyecto no se contempla el generar venta a traves de 

distribuidores, el trato sera directo con el cliente a traves de Ia venta realizada por 

el personal de Ia empresa, y las entregas se las realizaran en los camiones de Ia 

empresa siempre procurando determinar las rutas para optimizar el costo de 

movilizaci6n 

2.2.8.3. Promoci6n 

Las promoc1ones seran directamente de Ia Fabnca a los Clientes, Ia 

informaci6n obtenida producto de Ia encuesta que reahzaron a las empresas 

ayuda a ver que las preferencias y conformidades que tienen los clientes por los 
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detergentes que actualmente usan es fuerte, por lo que en esta parte del mix de 

marketing el que se establezca un fuerte plan de promociones es vital. 

AI ser un producto nuevo las promociones que se van a realizar buscaran 

satisfacer objetivos a corto, mediano y largo plazo. 

Corto Plazo 

Prever y contrarrestar cualquier promoci6n existente de parte de Ia 

competencia. 

Mediano Plazo 

• Buscar que los clientes prefieran el producto DOCA 

• Conseguir que los clientes mantengan un stock de nuestro producto 

• Fidelizar al cllente motivando Ia recompra 

Largo Plazo 

• Aumentar las ventas 

• Posicionar Ia marca 

• Aumentar Ia cuota de mercado 

Una vez que tengan identificada las empresas a las cuales se les va a vender 

el producto se procede a realizar Ia promoci6n de entregar muestras gratis e 

incluso realizar demostraciones del uso del producto con los respecbvos analisis 

del agua una vez que ha sido utilizado. 

Ofertar productos con Ia promoci6n de reducci6n de precios por volumenes 

comprados e incluso buscando que tengan en inventarios productos. 

A los clientes que mantengan volumenes de compras constantes se puede 

lanzar Ia promoci6n de viajes y/o premios anuales, buscando fidelizar y aumentar 

las ventas. 
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Grafico 9 

2.2.8.4. Precio 
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Para lanzar el producto al mercado se ha investigado como referente los 

precios de los productos competidores. Dependiendo del margen, entre costas y 

utilidad, podemos esgrimir un precio de venta para el producto. Si hablamos de 

venta a granel o kilo por kilo tal cual es el escenario que ponemos a continuaci6n 

el precio de mercado sera $ 1,30 que en comparaci6n con los existentes en el 

media hay gran diferencia, pero aun asf dentro del mercado informal y productos 

sin marca con producci6n nacional estamos a Ia par. AI ser esta campania una 

empresa productora, como lo reflejan los presupuestos de costas, el margen que 

tenemos nos refleja una escala de precios que podemos manejarla en escenarios 

diferentes a Ia venta como se Ia tiene planificada. 

100KG 200KG 
$ 1,30 $ 1 '10 $ 1,10 

$28,00 $ 28,00 $27,00 $25,00 

FI.ARORAOO PORI OS AUTORF.S C.ration 10 
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El margen que se maneja entre el costo y el precio de venta es realmente 

atractivo para poder manejar politicas de precios y promociones que sumen a los 

objetivos de aumentar las ventas. 

Las estrategias de precios que se realizaran no buscan canibalizar el mercado 

o crear una guerra de precios con Ia competencia, mas bien se pretenden es 

fidelizar al cliente con el servicio, Ia calidad del producto y el ser un producto 

diferenciador que atiende un segmento de mercado con una necesidad especial. 

3. Capitulo Ill: Aspectos Tecnicos 

3.1. Decisi6n de Localizaci6n 

La compania localizara sus funciones de operaci6n dentro de un espacio que 

le brinde las mstalaciones y condiciones necesanas para desarrollar sus 

actividades continuas. 

Los autores trenen en cuenta que para el desarrollo de este proyecto es 

necesario de Ia conexi6n logistica entre Ia ubrcaci6n del terreno y obtenci6n de 

Ia materia prima y el proceso productivo en general. 

La planta estara situada en Ia zona productora libre de impuestos en Ia vfa 

Duran Boliche, a Ia altura de Ia Cartonera Nacional. La selecci6n de este Iugar 

se toma de acuerdo a disponibilidad de galpones para su arrendamiento, sus 

vras de acceso y su conexi6n con varios proveedores de Ia matena prima. 

3.2. Tamano de las lnstalaciones del Proyecto 

El tamano de las instalaciones esta dado en el plano detallado en Ia parte de 

abajo, pero segun las especificaciones podemos decir que Ia demanda inicial 

esta cubierta ya que Ia capacidad instalada esta para soportar mayor cantidad 

de produccl6n sobrepasa lo requerido por el mercado. 
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Si bien es cierto el desarrollo del producto todavfa es semi industrial, requiere 

de algunas adecuaciones necesarias para poder funcionar de manera correcta. 

El area de construcci6n corresponde a una planta capaz de soportar una 

demanda galopante, teniendo su fortaleza en c6mo se maneje Ia productividad 

del horno. 

El horno seria construido de 3x3 albergando con eso en volumen 27 quintales 

de cascarilla por intervenci6n, y de acuerdo a ese flujo rotative junto a los 

demas procesos se obtiene una planta diseriada para que los procesos sean 

continuos, desarrollada de Ia manera mas sencilla, pero guardando Ia 

posibilidad de evolucionar en el futuro. 

RECREACION DE PROCESO DE CREMACION. 

I SALIDA DE VAPOR 

ELABORADO POR LOS AUTORES. Grafico 11 
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3.3. Descripci6n de Ia Propiedad, Planta, Maquinaria y 
Equipos del Proyecto 
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3.4. Estimaci6n de Costos de los Bienes de Capital a 
Requerir 

BIENES DE CAPITAL 

D••crtpclon I C• ntld•d I P.Unb rlo I 8ub-tot81 I Tot81 

ACTIVOS FIJOS 
Equlpoalnformatlcoa S iOO 
Computadora 1 s 700,00 $ 700 
lmpresora 1J$ 200,00 $ 200 
Eq ulpo Electronlco s 700 
Termomat ro Electronlco 1 200 $ 200 
Balanza D1g1tal 11 500 $ 500 
Equlpoa de Oflclna $ 100 
Telerono I 1 25 s 25 
Fax 1 75 $ 75 
Veh lculo s 60.000 
Cam1on 2 30000 s 60 000 
Mobilia rio s 415 
E acr•tono 1 150 $ 150 
1Arch1wdor 1 75 s 75 
Stiles 2 -45 s go 
Mueble 1 100 s 100 
Equ lpo de Prod uccfo n $ 33 .500 
Homo de cremac1on 2 3600 $7 200 
Campana ecerada 2 3000 $6 000 
serpentln de condensec1on 2 1000 s 2 000 
Sistema de rocto 2 1000 s 2 000 
Maquone de centr1tugedo 3 2000 s e ooo 
M equma mez cladore 1 1500 s 1 500 
Maquma Selladora 2 200 s 400 
Lammaa da colacton 4 100 $ 400 
Adecuac1on Oficma Admtntstratlva 1 3000 s 3 000 
IAdecuacton bodegas 3 1000 $ 3 000 
IAdec uaclon banos 2 1000 s 2 000 
Utenallloa $ 158 
Palu 2 40 s 80 
Escobes 4 3,75 s 15 
Guentes 5 5 $25 
Medldores de ph 1 12.5 $ 13 
Jarras med1doras 2 12.5 $ 25 
De preclacl6 n 117.58 
INVERSION ACT IVOS FIJOS $ 95 855 

ELABORA ( 0 POR LOS AUTORES Grafico 13 
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La obtenci6n del producto final conlleva una serie de procesos que hacen que 

este producto se vuelva diferente a los existentes en el mercado. Su consecuci6n 

esta marcada por Ia correcta disposici6n de los recursos para aplicar dentro de lo 

que son los procesos productivos. 

3.5.1. Obtenci6n de Ia cenlza 

La base de este producto es Ia ceniza de Ia cascarilla de arroz, Ia cual se 

obtendra despues de que se tenga Ia cantidad necesaria para introducirla en el 

homo y continuar con Ia cremaci6n. La cascarilla que sera trafda cada cierto 

tiempo que se cuente con Ia recolecci6n de Ia misma en los medios de transporte 

de Ia empresa. 

AI tener introducida Ia cascarilla en el homo es necesario prender1e fuego con 

algun combustible y cerrar Ia campana para que se concentre el calor y 

condensen los gases emitidos. 

Para mejorar los tiempos de cremaci6n se puede jugar con Ia cantidad de 

combustible utilizado, haciendo que rinda el proceso productive. 

El producto final de este proceso es Ia ceniza blanca, Ia cual ha pasado por 

una continua intervenci6n al calor, haciendo que quede completamente 

desgastada y libre para poder ser utilizada como base del producto. 

3.5.2. De Ia obtenci6n de residuos 

A medida que se esta incinerando al cascarilla, el gas que se emite por este 

mismo efecto, sale con Ia campana y desemboca en el serpentfn, cabe mencionar 

que Ia cascarilla de arroz es rica en su composici6n de Silicio, dando esto paso a 

que mediante un proceso de aspersion de agua el gas que esta saliendo por estos 
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conductos se deposite en contenedores obteniendo este producto qufmico en 

estado liquido y con muchas aplicaciones, que no son motives de este proyecto 

pero representan para Ia compai'Ha una nueva linea de negocio. 

3.5.3. Proceso de centrifugado y eliminaci6n de 

residuos. 

Despues de obtener Ia materia prima base, Ia cen1za debe ser transportada a 

Ia maquina de centrifugado, las cuales seran las encargadas de ir dfmdole cuerpo 

a Ia ceniza obtenida, estas funcionaran con medidas que se tomen del lote 

obtenido en Ia cremaci6n. Este centrifugado tendra Ia caracteristica de eliminar de 

lo que es el polvo cualquier particula ajena a Ia ceniza. Si bien es c1erto estas 

maquina deberan estar operativas siempre, estaran graduadas para formar Ia 

ceniza base para el producto final. 

Cabe indicar que en este proceso se acelerara el proceso de enfriamiento y se 

pasara al s1guiente proceso que es el de mezcla Las maquinas centrifugas 

estaran disenadas para Ia tacil mtroducci6n y extracci6n del y hacia el interior y no 

demorar el proceso final. 

3.5.4. Proceso de mezcla con productos 

complementarios. 

AI tener Ia ceniza ya extraida se procede a realizar en las maquinas 

mezcladoras los demas ingredientes teniendo en cuenta que los productos 

liquidos van primeros fungiendolos con los polvos, estos necesitan ser cem1dos y 

luego mezclados en las maquinas mezcladoras. Todo esto le genera un peso 

adicional al producto hacienda ganar volumen y composici6n. 
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Compactaci6n del detergente 

Despues de tener hsto el producto final dentro del t1empo que se le da de 

reposo antes del envasado se inyecta con los atomizadores el perfume requerido 

de acuerdo a Ia producci6n programada, esto se realiza durante Ia extracci6n de 

las maqUinas mezcladoras que hace que el producto ademas se compacte mas y 

tenga un peso mas adecuado. 

La transitoria puesta en reposo deja al producto lleno de energia cargada a 

sus partfculas, es por eso que se lo deja extendido en el area de pre envasado Ia 

cual estara cubierta de plastico para no afectar a Ia superficie y sea de tacil 

en vasa do 

3.5.6. Envasado y almacenamiento 

Tras Ia culminaci6n del proceso de producci6n el envasado se caracteriza por 

el pesado y sellado de las fundas o saquillos que se desee envasar. 

Este se realiza con las personas destinadas para este proceso, se pesa Ia 

cantidad y se envasa, por el momenta no se cuenta con una maquina de 

envasado, pero dependiendo del incremento de producci6n se podria requerir Ia 

adquisici6n de una maquina que envase y selle, eliminando con esto malestar en 

el envasado manual. 

Despues de tener listo el producto empaquetado se lo coloca en las perchas 

prov1sionales de producto terminado, listas para su distribuci6n y comercializaci6n. 
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3.6. Flujograma del Proceso de Producci6n 
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4. Capitulo IV: La CompaiUa 

4.1 . Estructura Organizacional 

GERENTE GENERAL 
ANTONIO DUQUE 

1 __I 

SUB GERENTE SUB GERENTE DE 
AOMINISTRATIVA PROOUCCION 

ANGELICA PROCEL EMPLEADO 1 

I I __I __I 

( OP£RARIO ] OPERARIO ( OP£RARIO 

J ( 
OPERAAIO 

J EMPLEA002 EMPLEA003 EMPLEADO• EMPI..EA005 

ELABORADO POR LOS AUTORES. Grafico 15 

4.2. Recurso Humano Administrative y Especializado a 
Requerir 

Para Ia producci6n y desarrollo de este producto, es necesario que el proyecto 

este basado en personas que tengan Ia capacidad necesaria para el 

mantenimiento y buen desempeno de los procesos productivos y de Ia 

comercializac16n del producto. 

El area mas critica y en Ia cual se requiere mayor experienc1a es Ia de Ia 

producci6n, en lo referente a el manejo de horno, producci6n y mezcla. Esta 

persona debera tener conocim1entos especializados Dentro de los costos de Ia 

empresa esta contemplado un rubro para Ia capacltaCJ6n del personal. 

Estas personas encargadas del proceso productivo ademas de capacidad 

intelectual para liderar este prooeso deberan tener a cargo a una persona que 
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designe los totes de producci6n y mantenga un control de Ia calidad del producto, 

todo esto dependera de las cantidades y forma de c6mo Ia empresa va 

evolucionando 

Ad1cional a esto, seria indispensable personal especializado para el manejo 

contable o financiero de Ia empresa, pero de Ia misma forma dependera como 

vaya surgiendo Ia empresa, ya que los integrantes de este proyecto cuentan con Ia 

capacidad de sobrellevar Ia parte administrativa que represente el funcionamiento 

de Ia comparila. 

4.3. Marco Legal 

Para el desarrollo comercial y productivo de esta empresa Ia figura o marco 

legal que debera tener es de Sociedad An6nima, Ia cual sera PRODUZAN S.A. Ia 

cual tendra como socios al Sr. Antonio Duque Zavala y Ia Srta. Angelica Procel. 

Ad1C1onat a esta Soc1edad que se instaura, es necesario que Ia compariia siga 

ciertos tramites como lo son el registro de Ia marca y disenos representativos de Ia 

compal'\la ante eiiEPI (lnstituto Ecuatoriano de Propiedad lntelectual), ademas de 

Ia inscripci6n a Ia Camara de Industria como requerimiento del sector. 

El proceso de creaci6n de Ia empresa esta marcada con ciertos requisitos 

documentales y ciertos tramites a realizar para que sea apta de funcionamiento en 

el pals, dentro de los cuales estan los siguientes. 

De esta forma podemos concebir Ia empresa PRODUZAN S A. Ia cual sera Ia 

encargada de Ia producc16n y comercializaci6n del producto que se desarrolla, Ia 

cual debe reg1rse ante los entes controladores teniendo sus fundamentos legales 

ya sea en contratac16n, procedimientos y pagos 
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Para el correcto funcionamiento de esta o cualquier compaflfa es necesario 

cumplir con ciertas disposiciones establecidas por el SRI (Servicio de Rentas 

lnternas), estas declaraciones hacen que este organismo tenga conocimiento y Ia 

empresa cumpla con respecto a su liquidaci6n de impuestos ante el Estado. 
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Dentro de las declaraciones que tendrian efecto y serfan indispensables para 

este proyecto tenemos Ia declaraci6n del IVA y Ia de lmpuesto a Ia Renta. Siendo 

estas cubiertas ya sea por vfa electr6nica con Ia clave solicitada para manejar los 

tramites por via internet de manera que se llenen los formularies correctos por esa 

via o bien podria ser de Ia forma tradicional por medic de formulanos impresos 

llenados a mano. 

La compar'Ha al ser una persona juridica requiere declarar sus impuestos y 

presentar una contabilidad ya sea mensual para su registro, trimestral , semestral o 

anual. 

4.5. Aspectos Sanitarios o Seguridad Industrial 

Dentro de los permisos que requiere Ia fabrica para funcionar estan los 

Municipales , los del Cuerpo de Bomberos, el Registro San1tano y el permiso de 

funcionamiento del Ministerio de Salud. 

Como compar'Ha productora de detergente en polvo el CONSEP (Consejo 

Nacional de Estupefacientes) requiere inspecciones de Ia planta o detalle de 

materia prima utilizada en Ia fabricaci6n del mismo. Siendo obligaci6n de Ia 

compal'lfa solicitar ante este organismo un permiso para trabajar con este tipo de 

compuestos y tener facllidad en su adquisici6n y uso. 

5. Capitulo V: Aspectos Econ6micos y Financieros 

5.1. Analisis del Entorno Econ6mico de Ecuador 

AI desarrollar este proyecto se busca beneficiar de forma directa, tanto al PIB 

como al PNB (Producto Nacional Brute), ya que se esta incrementando esos 

indicadores y fomentamos Ia producci6n nacional. Es decir que no es solo una 
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formula lo antes mencionado, sino que tambien ayuda a Ia economia ecuatoriana. 

Son muchos aspectos econ6micos que afectan al pais Durante el 2010 el precio 

promedio del WTI (West Texas Intermediate) se ubic6 en 80 d61ares por barril , es 

decir que fue el segundo ano mas alto de Ia decada, despues del 2008, cuando se 

registr6 1 00 d61ares por barril en promedio. Se espera que el precio vaya en 

crecim1ento, los camb1o climatol6gicos a nivel mundial traerlan como consecuencia 

inviernos mas frfos y veranos mas calurosos, lo cual hace que el consumo de 

energla en todo el mundo aumente. Viendo asr como en las ultimas semanas del 

ano 2010 el precio del petr61eo escalaba a mas de 90 d61ares mientras Ia 

temperatura descendfa y Ia nieve paralizaba a buena parte de Europa y Estados 

Unidos. 

Pero las proyecciones hacen tener un referente con respecto a otros aspectos de 

Ia economia, ya sean como las variaciones de inflaci6n, las variantes en cuanto al 

PIB nac1onal, Ia m1grac16n, Ia producci6n nacional, productos mas desarrollados 

en fin una gama de md1cadores que hacen que el entorno econ6mico del proyecto 

presente que el pais es un ambiente apto para Ia gesti6n del producto y su 

comercializaci6n. 

5.2. Politicas Financieras del Proyecto 

Dentro de las polfticas que Ia compania podria tener. 

• Debe refleJar que siempre cumple con sus obligaciones. 

• Respetar los t1empos de credito que se den o nos brinden. 

• Respetar vigenc1a de cheques que nos sean entregados. dar amplitud a 

nuestros clientes y solicitar tolerancia a nuestros proveedores 

• Los cumplimientos de obligaciones estaran ligados a tiempos de pago, 

siempre que nos ayuden a nosotros a jugar con nuestro flujo de caja. 

• Dependiendo del cliente y el precio que se pacte, Ia venta se efectuara de 

contado o a credito. Este no superara los 30 dias como es lo normal dentro 

de las instituciones privadas que realizan tramites comerciales. 

-50-



p rod uzan S.A. 
lo mejor en limpieza de forma natural 

• Los dfas de cobro de cartera vencida seran los dias viernes y se tendra 

como fecha de pago a proveedores los dias miercoles. 

• Todo pago que realicemos sera por medio de cheques o via electr6nica por 

medio de transferencias bancarias dependiendo el caso. 

5.3. Plan Financiero 

5.3.1. Presupuesto de Ventas 

ELABORADO POR LOS AUTORES. Grafico 16 

5.3.2. Presupuesto de Costos 

COSTOS VARIABLES 
INGREDIENTES 

REQUERIMI 
CANTIDAD PRECIO ENTO 

CENIZA CASCARILLA ARROZ 55,00% 22000 
CARBONA TO DE SODIO 30,00% 12000 $ 0,50 
ZEOLITA 10,00% 4000 $ 0,20 
LAURIL SULFA TO SODICO 4,00% 1600 $ 1,90 
LANOLINA 0,10% 40 $ 2,00 
ESCENCIA 0,05% 20 $ 14,00 
PROLEN LICOL 0,05% 20 $ 1,80 
PESO CARGADO 0,80% 320 
SUBTOTAL COSTOS PRODUCCIO~ 100% 40000 $ 20,40 
EMPAQUE E IMPRES16N 40000 $ 0,03 
TOTAL COSTOS VARIABLES 
PARA REALIZAR LOS 40000 KG. DE DETERGENTE 1\ECESrTO AOOUIRIR 50 TOI\RA~S DE 

CASCARILLA A $10 LA TOI\B..A~ 

ELABORADO POR LOS AUTORES. Graflco 17 
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TOTAL 

$ 500,00 
$ 6.000,00 
$ 800,00 
$ 3.040,00 
$ 80,00 
$ 280,00 
$ 36,00 

$ 1.200,00 
$ 11 .936,00 
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5.3.3. Presupuesto de Sueldos y N6mina 

PRESUPUESTO DE SUELDOS Y NOMINA 

BS/12 SBASt<k12 (8Sf2Y12 11 ,14% O,fmo OS>% BS/12 9.l>% 

TRABAJAOOR 
BAS£ 

13SAWIO 14 SALAAO VACACKE APORTE litE EAP 
Fondo sauD 

ahtr 
Tobl TobiSDy· 

SALARIAL PATDAL Rntrva DOOCIAL llentftls Benefits 

ANlONK> DUQUE 700,00 58,33 22,00 23,17 77.~ 3,50 3,50 58,33 65,45 318,35 1 .018,3! 
ANGELCA PROC 700,00 58,33 14,17 23,17 77.~ 3,50 3,50 58,33 65,45 310,43 1.010.~ 

1RABMOOR1 316,00 26,33 14,17 13,17 35,2) 1,58 1,58 26,33 29,55 147,91 463,91 
TRABAJAOOR 2 316,00 26,33 14,17 13,17 35,al 1,58 1.58 26,33 29,55 147,91 463,9' 
lRABA.W>OR 3 316,00 26,33 14,17 13,17 35,al 1,58 1,58 26,33 29,55 147,91 463,91 
lRABAWX>R 4 316,00 26,33 14,17 13,17 35,2) 1,58 1,58 26,33 29,55 147,91 463,9' 
1RABAW>OR5 316,00 26,33 14,17 13,17 35.al 1,58 1.58 26,33 29.55 147,91 463.9' 

0,00 . . 

Total 2.911,00 248,33 187,~ 124,17 331,97 14,90 14,90 248,33 278,63 1.368,32 4.348,3i 

ELABORADO POR LOS AUTORES. Grafico 18 

5.3.4. Presupuesto de las lnversiones y Depreciaci6n 

INVERSION ACTIVOS FIJOS 1 s 95.655 

CAPITAL DE TRABAJO 
CAPITAL DE TRABAJO $ 19.133,61 

INVERSION ACTIVOS DIFERIDOS 
GASTOS FUNC. Y MUNICIPAL $ 195,83 
AMORTlZACION $568,99 
GASTOS INSTALACION $129,17 

INVERSION ACTIVOS DIFERIDOS $ 893,99 

TOTAL INVERSION PARA INCIAR FUNCIONES s 115.682,51 
ELABORADO POR LOS AUTORES Grafico 19 
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PRESUPUESTO DE DEPRESIACION 

De~esi~'--------------------------------------~AN~O~S~-------------------------------=~~ AmUIIICleJ 

Total 
0epre6 AC(m 

Alivos Fljos Ne 

I villi' 

JV. Ae/INTA 

COS TO 

25500,00 

-415,00 

8000,00 

700.00 

900,00 

fllOOO,OO 
16.51500 

los 

IQ.JPO 01! f'A 

10 

$ 7 000,00 

3363,64 

71.67 

1 000,91 

186,67 

:n>.OO 

8000,00 
13.012 .. 
13.012 68 
82.50212 

A OS::~ CION! 

10 

~ 

2 3 

3.CY27,27 2690,91 2.354,55 

57,33 -43,00 28,67 

981,82 872,73 763.64 

149,33 112,00 7-4.67 

200.00 100.00 

6 o400.00 -4800,00 3200,00 
10.815,78 8.818414 8...421 ,52 
23.828,64 32.447,27 38868.79 
71.186,38 83.067,73 56.84621 

a::uP0 a..B:T B:IJFO~ V&«::U.. 

5 3 5 

140 300 3111000 
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5 

2.018,18 1 681,82 

1-4,33 

654,~ 5-45.45 

37,33 

1 fm .OO 
-4.3243$ 2.227 'l7 

43.193,18 45420,45 
52.321 82 50.09<4,56 

MOBILIARIO 

' 21)0 

5.3.5. Presupuesto de Flujo de Caja 
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AR01 A~ AA03 

ICAJA 19.133,81 s 11.133..81 s 341.793,15 s 883.880,20 

INGR£808 o480000.00 51).4000,00 529200,00 
VENT AS s 624 000,00 s 655.200,00 s 687960,00 

Tolllllncome s 824.000,00 $ 655.200,00 $ 687.960,00 

OEPRESIACION s 13.012.68 s 10 815,76 s 8.616,64 
TOTAL INGRESOS s 837 012,68 $ 666.015,76 s 696578,64 

COSTOS VARIABLES 143.232,00 150.393,80 157.913,21 
COSTO POR UNlOAD s 0.30 s 0,30 s 0,30 

COS TO VARIABLE TOTAL 

s 143 232.00 s 150.393.60 s 157913.28 

COSTOS FIJOS • 171.121,34 ' 193.535,11 $ 183.535,11 
GASTOS 

ADMINISTRA ilVOS s 1-49 857,56 $ 172.711 ,33 $ 172. 711, 33 

COSTOS FINANCIE.ROS s 21 263,78 $ 21 .263,78 s 21 283,78 

TOTAL EGRESO s 31 -4.353, J.4 s 343.928,71 s 351.4-48,39 

IS•Ido de C.J• s 322.851,5-4 s 322.087,05 s 345.130,25 

ELABORADO POR LOS AUTORES Grafico 21 
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7 10 
2008 

1.345,45 1.009,00 672,73 336,36 18.500,( 

436.36 3Z1.71 218.18 10909 6000( 

560( 

1.781 &2 1.3.3431 ato,l1 445,45 24.080,( 
-47 7!12,71 <48.538,64 49 -429,55 o49 875,00 
48.312 73 48.97631 48.01545 .U.MOOO 

S% 01! CRB::IMIENTO ANUAL. PI'IOVS:TAOO 

f'L.WO CI!CAJA l'ftOYB:TAOO 

roROO~OO 

AA04 A~5 TOTAL 

s 1.009.010.45 s 1.371.445,12 s 1.773.611,71 

55568)00 583 <4<43 00 
s 722.358.00 s 758.-475,90 s 3.447.993.90 

$ 722.358,00 $ 758.475,10 $ 3..447.9i3,90 

s 6.421,52 s 4.324,39 s 43.193 18 
s 728.779,52 s 762.800,29 s 3.491 .187,08 

185.808,94 17Utt,39 791 .447,22 
s 0,30 s 0.30 s 149 

s 165.806.94 s 174 099,39 s 791 447,22 

s 183.535,11 s 183.535,11 s 945.2$1,78 

s 172.271,33 s 172.711,33 s 838942,68 

s 21 263,78 s 21 .263,78 s 106.318,68 

s 3593«.05 s 367634 .. 50 s 1.136 706.~ 

$ 3e9.435,48 s 315.185,80 s 1.75-4.478,10 
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5.3.8. Estado de Resultados Primer Ano 
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5.3.9. 
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Anal isis del Punto de Equilibrio 

PUNTO DE EQUILIBRIO 

PRODUCTO DETERGENTE EN POLVO A BASE 
DE CASCARILLA DE ARROZ 

UNIDADES I 40000) 
PRECIO Is 1,3o 1 

MARGEN BRUTO 

MARGEN BRUTe>- VENT AS - COSTO DE VENT AS 
MARGEN BRUTO• 52000 -1 1936 

MARGEN BRUTo- S 40.064,001 

PUNTO DE EQUILIBRIO (VALOR) 

P.EQ.= COSTO FIJO 
1-(COSTO VARIABLENENTAS) 

P.EQa 172.271 ,33 
1-{11 936/40 000) 

P.EQ.• $ 223594,981 

PUNTO DE EQUILIBRIO (UNIDADES) 

PEQa COSTOS FIJO 
(PVP-COSTO VARIABLE UNIT) 

p EQ= 172.271 ,33 
( 1 .~.2984) 

P. Ea- 171 .996,14 UNIOAOES I 
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350000.00 -r--------
325000,00 

300.000,00 

275.000,00 

250.000,00 -~~~~~~~~~==~~~~~~~~~~~~ 225.000,00 

200.000,00 

175 000.00 

150.000,00 

!25.000,00 

100000,00 

75.000,00 

50.000,00 

25.000,00 

-+-Costo Fl)os 

- Costo Total 

Ventas 

0,00 -

~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 
0 8§88§8§88888888888§88888888 
~~~~~~~~~8~~~~~s~~~8~~~~~s~ 

.................. _. .................... NNNNNNNN 
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5.3.10. Evaluaci6n Social 

Este proyecto tiene dentro de sus prioridades contribuir y ser el motor de 

desarrollo de una tendencia que busque Ia preservaci6n del media ambiente. 

Como industria dentro de una economfa primaria, buscamos destacar generando 

mana de obra y empleo para el pueblo ecuatoriano. 
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5.3.1 1. Evaluaci6n econ6mica 

LIQUIDEZ 

1. Raz6n Circutante 

3. Rotaci6n de Activos Fijos 

4. Rotaci6n de Activos Totales 

ENDE UDAMIENTO 

5. Oeuda Total 

6. Raz6n de Patrimonio 

RENTABILIDAD 

7 Margen Bruto 

8. Margen Operacionat 

9 Margen Nato 
(Antes de lmpuestos y Participaciones) 

1 o. Rotaci6n del tnteres Ganado 
(EBIT) 

11 . Rendimiento sobre activos (ROI) 

12. Rendimiento sobre Capital (ROE} 

Activo Corriente 
Pasivo Corriente 

Ventas 
Activos 
Fijos 

vent as 
Activos 
Totales 

Pasivo Total 
Activo Total 

Patrimon1o 
Activo Total 

Utilidad Bruta 
Vent as 

Utihdad Operative 
Ventas 

Utilidad Neta 
Ventas 

Utitidad Ooerativa 
lntereses 

Utilidad Neta 
Actlvos 
rotates 

Utilidad Neta 
Capital 

Contable 
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26,73 

6,52617267 

1,4680521 

48% 

52% 

77% 

51% 

30% 

37 

44% 

84% 



5.3.12. Analisis de los resultados 
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Por C8dll S 1 00 de deuct. en corto plazc. se cuentl con un al~oe de S2673 de dWs <isponebles • cubnr le deUda 

2 Por cact. S 1 00 de Ad!- II JOt netos, te estil generendo $6.5~ en wntas. 

3. Porcacle $1 00 de Ac111101 Tot.les, •• genera $1,47 en wntas 

4. Se cuentl con une deuda oercana al 48% de le 1n¥en~l6n lDtal. 

5. Por cedi! $1 00 de tn'tlllrtlon, los eaeedores hen epCM18do con $0.52 

6. Del1 00% de I• wntas se he generado una ullhded bru1ll del 77% 

7. Del 1 00% de IM wntas se he generado una u111ided operecionel del 51% 

8. Del100% del• 1111ntas se he generado une ulhdad netll enlln de tmpuestos yper'kipeaonn del 30 00% 

9 Se cuentll con una oep8Cided de 37 weer; para cubnr 101 inareses. 

10. Se eetil ganendo el44% de ulUtded en el primer atlo. 

11 Le gananCla de lot ecaon11la1 es de 84% pere el pnmer atlo. 
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6. Capitulo VI: Conclusiones y Recomendaciones 

6.1. Conclusiones 

Como conclusiones se puede destacar los factores mas relevantes a considerar 

antes de Ia puesta en marcha de Ia idea de negocio del lanzamiento, planeaci6n y 

posicionamiento estratl~gico de OOCA en el marcado guayaquileno. En sintesis, 

queda demostrado en este Plan de Negocios que Ia propuesta planteada con el 

lanzamiento al mercado del detergente organico en polvo a base de cascarilla de 

arroz, en Ia ciudad de Guayaquil es realizable y rentable bajo las condiciones 

descritas y con el desarrollo de una planeaci6n industrial, quimica y financiera de 

primer nivel, para consohdar a las estrategias requeridas para pos1cionar a DOCA 

en Ia mente de los potenciales clientes que son las empresas de hmpieza, hoteles, 

distribuidores quimicos, hospitales y demas quienes fo~an el segmento 

demandante de este tipo de producto. 

AI desarrollar este proyecto se cimienta Ia forma de concepci6n de ciertos 

productos, dando pie a una nueva tendencia de consume y preservaci6n. Se da 

por iniciado un proceso de cambio fomentandose en Ia evoluci6n de este producto 

Ia manera de afrontar una demanda de productos que refleje Ia forma y 

consecuencia antes que el efecto y beneficio propio. 

La manera operacional que se disen6 este proyecto es con el fin de conservar Ia 

forma tradicional en Ia producci6n que hace ser competitive y ofrecer un producto 

que Ilene Ia demanda del mismo en el mercado y sea de Ia calidad requerida, 

priorizando Ia tunci6n que tendrra en donde se lo aplique y su cadena de 

producci6n que sea el soporte de lo que se proyect6 en su crecimiento y 

evoluci6n. 

Existen diferentes criterios a tomar en cuenta para su puesta en marcha. Las 

fuerzas de Porter nos hacen notar que Ia competencia es 1ntensa en este sector 

pero que los grandes productores hacen de sus estuerzos Ia colocaci6n del 

producto masivamente mas no direccionado como se lo plantea desarrollar este. 
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ademas que existe diferentes circunstancias que llevaran a tomar precauciones y 

tomar medidas para evitar o contrarrestar. 

Financieramente es un proyecto muy rentable ya que si bien es cierto Ia materia 

prima para su desarrollo es econ6mica nos reflejan unos costos de fabricaci6n 

bajos, todo esto ligado a que se espera un flujo de ventas que permita suponer 

ingresos de muy buen nivel. 

Pensar en innovar es cuesti6n de tomar malos funcionamientos y proyectar un 

deseo en Ia sensaci6n de contribuci6n, el deseo de este proyecto es si bien es 

cierto crear una empresa exitosa que busque los mejores niveles productivos y 

financieros, pero que ademas tenga el espfritu de desarrollo, de contribuci6n y 

generaci6n de nuevas ideas y conceptos en bien de Ia naturaleza y el ambiente 

que nos alberga. 

6.2. Recomendaciones 

El desarrollo de este proyecto en su parte productiva necesita tener 

modificaciones que se pueden ir desarrollandose a medida que Ia empresa este 

encaminada en su parte comercial. 

Es necesario implementar tecnologia, invirtiendo en Ia evoluci6n del producto, ya 

sea en Ia forma de producci6n , envasado, y despacho. 

De Ia misma forma las estrategias de entrada o comercializaci6n que se estan 

implementando son en base a Ia funcionabilidad y posicionamiento de Ia empresa, 

pero es necesario tomar en cuenta reformas en este aspecto ya que se podria 

mejorar criterios en su desempeno y aplicaci6n en los conceptos de 

comercializaci6n y distribuci6n del producto. 

El personal que es necesario para funcionar dependera de Ia capacidad de Ia 

planta, es por eso que si se evidencia un crecimiento productive y para evitar 

cuellos de botella es necesario implementar un sistema con el cual se adapten 

nuevos recursos ya sean humanos, tiempo, dinero, etc. 

Mencionar tambien que de acuerdo al proceso productive, tomar en consideraci6n 

las variantes que tiene Ia empresa para proyectar su crecimiento, el proceso es 
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muy rud1mentano pero tiene Ia ventaja del desarrollo y utilizar sus recursos para 

fomentar su evoluc16n y crecim1ento. Quedara en el buen manejo y Ia capacidad 

para aprovechar el buen desarrollo del producto en el mercado y su amplitud para 

bosquejar Ia solidez necesaria perdurar y trascender. 
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