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RESUMEN

El presente trabajo de titulacidn abarca proponer un modelo de negocio aplicado a la
Distribuidora DESA, ubicada en la ciudad de Riobamba. EI método de recopilacion
de informacion para la investigacion es el enfoque cuantitativo, de esta manera
conocer las necesidades de los clientes y la comercializacion de formulas y demas.
Se plantea realizar un programa de capacitacion semestral para impulsar y fortalecer
a los micro empresarios y de esta manera obtener un crecimiento en el mercado local
con la elaboracion de productos para el cuidado capilar, corporal y productos de
limpieza. A través de las capacitaciones se desea obtener un crecimiento en venta de
formulas y aumentar la cartera de clientes. Se establece lineamientos
organizacionales para la empresa, estructura organizacional y se brinda mejoras para
el negocio en cuanto a la solucion de problemas. Finalmente se presenta una
estructura econdmica y financiera para la correcta implementacion del modelo. Se

presenta una proyeccion financiera para los siguientes 5 afios.

PALABRAS CLAVES:
Capacitacién, Modelo de Negocio, Restructuracién Organizacional, Micro

Emprendimiento, Lean Canvas.
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ABSTRACT

The present research work includes a business model applied to the DESA
distributor, located in Riobamba city. For collecting information for this research is
used the quantitative approach, in in this way to know the needs of the customers and
the commercialization of formulas and others. It is proposed to make a biannual
training program to encourage and strength the micro entrepreneurs and in this way
to obtain a growth in the local market with the elaboration of body care and cleaning
products. Through the training it is expected to obtain a growth in the formulas sale
and to increase the customers. It is established guidelines for the company,
organizational structure and it is offered improvements for the company in terms of
solving problems. Finally, it is presented an economic and financial structure for the
correct implementation of the model. A final financial projection is presented for the

next 5 years.

KEYWORDS:

Training, business model, organizational structure, Lean Canvas
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Introduccion

Los modelos de negocio han ido evolucionando y modernizando con el pasar de
los afios, a pesar de ello muchas pequefias y medianas empresas(PYMES) mantienen
una administracion informal y empirica provocando una mala organizacion. La
mayoria de los emprendimientos en el Ecuador son llevados de esta manera, debido a
la falta de informacion, interés o porque los negocios son establecidos con el Unico
fin de tener un sustento; lo que los lleva a obviar la definicidén de objetivos, mision y
vision para la empresa establecida evitando el crecimiento y modernizacion de la

organizacion.

En la actualidad muchos de estos emprendimientos representan un alto porcentaje
del mercado, a pesar de esto se genera una serie de problematicas que afectan a la
empresa por no poseer una estructura de modelo de negocio para que asi orienten sus

objetivos y metas a una adecuada administracion y formen parte de la nueva era.

El proyecto de tesis ha considerado el estudio de la distribuidora DESA,
constituido en la ciudad de Riobamba, el cual sera diagnosticado en actividades y
operaciones para la elaboracion de sus productos, comportamiento en el mercado y la
atencion en infraestructura; elementos que implicardn al mejoramiento de la

propuesta a plantear en el negocio.

El trabajo investigativo tiene como objetivo principal el de Proponer a la
distribuidora DESA un Plan para mejorar su estructura de modelo de negocio para
asi repotenciar las ventas y darle una modernizacién estructural al negocio, ademas

se ird determinando los costos y gastos que implicara la ejecucion del modelo.

Se llevara a cabo un diagnostico exhaustivo del negocio, aplicando un analisis
metodologico cuantitativo basado en encuestas, las cuales ayudaran a determinar los
problemas y mejoras que desean los clientes; dando como resultado al crecimiento de

las ventas e ingresos del negocio.
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El proyecto estara sustentado por un marco teoérico y referencial que permita
comprender a fondo sobre temas de plan de para la mejora del local comercial
enfocando un modelo basado en el Lienzo Lean Canvas. Con el analisis planteado se
realizard una investigacion detallada del mercado donde funciona la Distribuidora
DESA, ademas de sus falencias y fortalezas que serviran de apoyo para determinar si
existe un mercado potencial que pueda explotar la actividad.

El capitulo 1 describird el andlisis del entorno al negocio para determinar
falencias y fortalezas en el mercado.

El capitulo 2 diagnostica la situacion del negocio, de los clientes actuales y de los
clientes potenciales.

El capitulo 3 se promueve la propuesta del modelo de negocio para la
distribuidora DESA para mejorar su estructura y operatividad.

Finalmente, en el capitulo 4 se evaluara financieramente el plan de inversién para

determinar la viabilidad del proyecto de la distribuidora DESA.
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Formulacion del problema

Los modelos de negocio han ido evolucionando y modernizando con el pasar
de los afos, a pesar de ello muchas pequefias y medianas empresas(PYMES)
mantienen una administracion informal y empirica provocando una mala
organizacion, perdida de potenciales clientes y proveedores, abarcamiento de
competidores, entre otras. La mayoria de los emprendimientos en el Ecuador son
llevados de esta manera, debido a la falta de informacion, interés o porque los
negocios son establecidos con el Unico fin de tener un sustento; lo que los lleva a
obviar la definicion de objetivos, misién y vision para la empresa establecida

evitando el crecimiento y modernizacion de la organizacion.

La Distribuidora Desa posee como principal defecto la problematica
expresada anteriormente, porque al ser un emprendimiento unipersonal que nacio por
la necesidad de sustento todas sus actividades son llevadas de manera informal, sin
poseer un modelo de negocio que organice la estructura interna y externa de la
empresa, imposibilitando el desarrollo en el &mbito organizacional, administrativo e
infraestructura, provocando que la rentabilidad no crezca con el tiempo y no posea

un mejoramiento continuo.

Durante la investigacion realizada a la Distribuidora DESA, se fueron
identificando las principales carencias que afectan a las actividades de la empresa,
incremento de clientes potenciales, disminucién de costos y aumento de los ingresos
netos del negocio. Las principales problematicas que se detectaron en la
Distribuidora Desa para el desarrollo del proyecto:

- Carencia de directrices organizacionales (mision, vision y objetivos) que
dirijan hacia la realizacion de metas.
- La Distribuidora no posee un modelo de negocio que describa la forma en

que se debe operar.
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La Distribuidora no cuenta con un registro historico de ventas y una base de
datos de los clientes frecuentes que generan la mayor rentabilidad.

La Distribuidora no cuenta con un sistema que lleve el registro de manera
organizada para consultar en detalle las ventas, gastos, operatividad y demas
para la toma de decisiones.

La infraestructura de la distribuidora no posee una adecuada distribucion de
las vitrinas, mostrador y demas elementos para la elaboracién y exhibicion de
sus productos.

La Distribuidora no posee de Publicidad actualizada con respecto a los

productos que vende.
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Antecedentes

La Distribuidora Desa es un negocio con 25 afios en el mercado, su Gerente
Propietaria es la Sefiora Dolores Elizabeth Salazar Abril; el negocio se dedica a la
venta de formulas y quimicos para la creacion de productos del cuidado personal y
aseo del hogar; se ha mantenido con el mismo lineamiento de negocio desde que se
constituyo debido a la necesidad de tener un ingreso personal y a la inspiracion de su
formacion como quimica. En la actualidad se ve la necesidad de que el negocio se

mantenga a futuro por eso se plantea el estudio y la mejora de su modelo de negocio.

A pesar de la experiencia en el mercado de quimicos, ha ido presentando una
desviacién de la idea de negocio por carecer de objetivos y metas establecidas para
alcanzar resultados de crecimiento y mejoramiento continuo. Asimismo, se
detectaron problemas organizacionales en cuanto al desconocimiento de sus clientes
frecuentes y de los productos que generan mayor rentabilidad al no poseer un sistema

que lleve el registro de manera organizada la contabilidad, operatividad y demas.

La Distribuidora DESA no posee una bodega e infraestructura para mantener
sus productos y demas, todo esto se encuentra a la entrada del negocio generando
molestias al paso y una mala exhibicion del local; lo esencial es mantener al cliente

en un buen ambiente y al negocio con una buena organizacion.

Con la propuesta de un plan de mejora desarrollando estrategias sobre el
planteamiento del modelo de negocios se podra llevar una mejor organizacién de las
actividades y ademas generar valor con la innovacién de los quimicos y formulas

para la elaboracion de sus productos fortaleciendo asi la relacion con los clientes.
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Justificacion

El objetivo principal del proyecto es la de elaborar un modelo de negocio que
permita incrementar las ventas en el negocio de productos quimicos con valor
agregado y a su vez mejorar los procesos comerciales y de marketing, con la
finalidad de disminuir las falencias y fortalecer la organizacion con una amplia

cartera de clientes.

Con el modelo de negocio se desea ser mas competitivo en el mercado de la
ciudad de Riobamba y su provincia. Se aspira un incremento en las ventas de
productos quimicos y a su vez en los productos de limpieza y cosméticos realizados

de una manera personalizada.

Es necesario la implementacion de una propuesta que permita la creacion de
un proceso en administrativo con el objetivo de dirigir, controlar, organizar, planear e

integrar en la Distribuidora DESA las areas funcionales y la eficiencia de recursos.

El modelo de negocio proyecta un mapa completo y claro sobre las
estrategias del negocio en la innovacion de sus productos para asi darle un valor

agregado.

Para el &mbito profesional, el modelo de negocio tiene como objetivo aportar
con mejoras para el negocio, puesto que de esta manera se podrd establecer un

enfoque nuevo adaptado a segmentos de mercado nuevos.

En el ambito académico la propuesta del modelo de Negocio planteada en
este proyecto se la relacionara con el &rea de investigacion de la carrera: “Evaluacion
del desarrollo organizacional y planes de mejora en sectores publicos y privados,
mediante el emprendimiento”. Desarrollando de esta manera el objetivo de la

propuesta que mejore la estructura de modelo de negocio en la distribuidora.

Objetivos
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Objetivo General

Proponer un modelo de negocio para incrementar las ventas y rentabilidad en
la Distribuidora DESA.

Objetivos Especificos
e Analizar las teorias con respecto al Marco Teorico
e Analizar la situacion actual de la Distribuidora DESA.

e Elaborar un plan estratégico para tres afos.

e Evaluar la factibilidad financiera del Plan Estratégico.
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Marco Tedrico

Cuando wun negocio inicia las personas que realizan sus micro
emprendimientos se dedican bésicamente a desarrollar el negocio en el momento,
pero no a desarrollar un proyecto o un plan en el que se pueda conocer cuales seran
los factores por desarrollar en su operacion. Desarrollar una estructura ordenada para
las actividades del negocio con el fin de apoyar y dirigir un plan eficaz que permita
repotenciacion de la agenda administrativa para conocer qué actividades del negocio

se pueden mejorar (Mullins, J., & Komisar, R., 2012).

Las oportunidades de negocios no sélo “se encuentran con grandes
invenciones o desarrollo de tecnologias; sino que se las descubre en los pequefios
cambios de procesos, modificacion de algun producto o servicio existente y en la
orientacion de los esfuerzos de marketing a segmentos de mercado tradicionalmente
desatendidos” (Weinberger, Karen, 2009).

El plan de negocios como “instrumento de gestion de la empresa que sirve de
guia para que el emprendedor o empresario desarrolle un negocio. Es un instrumento
de planificacion que permite comunicar una idea de negocio para gestionar su
financiamiento” (Valencia, W. A., & Pinto, E. P., 2013).

La caracteristica principal del modelo de negocio es establecer una estructura
adecuada del negocio, de igual manera seria factible demostrar los beneficios que la
empresa ofrece tanto a sus clientes como consumidores, y es muy significativa la

segmentacion de clientes para ofrecer un servicio de compra — venta de productos.

Modelo de Plan de Negocios segiin Oscar Hugo Pedraza Rendon
Desde el punto de vista del autor Pedraza, O. H. (2014) un plan de negocios consta
de 10 partes, que son las siguientes:
v" Descripcion del negocio.
v" Portafolio de productos y servicios.
v" Mercado.
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Anélisis de competencia.

Operativa y procesos.

Organizacién y personal.

Condiciones econémicas y financieras.
Riesgos y estrategias.

Sistema de seguimiento.

SR N N N N SR

Anexos y Recursos.

Descripcion del Negocio

|—[ Misidn, Vision y Objetivos ]—l
|—[ Historial del Negocio ]—l
|—[ Analisis Estretégico ]—l
|—[ Alianzas y Patentes ]—l
|—[ Oportunidad de Negocio ]—l
|—[ Contexto ]—l

Figura 1. Descripcién del Negocio

Adaptado del Libro “Modelo del plan de negocios: para micro y pequeiia empresa” por Hugo
Pedraza,2014

Es muy significativo en este punto conocer la situacién real del negocio con
las diferentes caracteristicas y los aspectos en los cuales se atraera nuevos clientes,
también enfocarse en las ventajas competitivas las cuales diferencian los servicios o
productos, dar a conocer la informacion del negocio, focalizando el tipo de productos
0 servicios que se van a ofrecer y a su vez cuales seran los clientes que se van

atender.
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Pedraza et al. (2014) indica que “los ingresos del negocio vendran de los

clientes y si no se satisfacen sus necesidades, es seguro que el negocio fracasara”.

(Thompson, A. A., & Strickland, A. J., 2001) Los componentes que definen el
negocio son tres:

v Lo que le ofrece al consumidor, de acuerdo con las necesidades (oferta)

v El tipo de consumidor que se le va a vender (demanda)

v' La tecnologia y actividades que apoyaran a las actividades del negocio

(ventaja competitiva)

Portafolio de Productos y servicios

Valor

distintivo

Ciclo de Andlisis
Vida dela
industria

Producto

Estrategi Posicion

as de amiento
producto en el
S mercado

Figura 2. Portafolio de Productos y Servicios

Adaptado del Libro “Modelo del plan de negocios: para micro y pequefia empresa” por
Hugo Pedraza,2014

E
s vital hacer una resefia del producto en el cual se puede conocer todas las
caracteristicas, ingredientes y proceso de preparacion para que el cliente pueda
distinguirlo en el mercado. Dentro del mercado para los clientes es necesario conocer
el precio, la cantidad y la calidad para lograr cumplir todo lo que necesita y sus

expectativas en lo productos, sucede de la misma manera con los servicios.

31



El autor Pedraza et al (2014) propone cinco niveles para ofrecer un producto
y estos son:

1. con beneficio,

2. genéricos,

3. lo esperado,

4. con valor agregado y

5. el potencial.

Segun Kotler (2001) los productos se clasifican en tres grupos como Bienes
no duraderos, los cuales se consumen en un tiempo determinado de veces; los bienes
duraderos, los cuales son de uso continuo y los servicios que cumplen con la

satisfaccion del cliente rindiendo beneficio y asistencia personalizada.

Mercado
Segmentacién del mercado y mercado meta
Conocimiento de la clientela del negocio
Comportamiento del mercado y tamafio
Estrategias de ventas
Estrategias de precios
Estrategias de publicidad
Estrategias de promocion

Canales de distribucién

Evolucién y ciclo de vida del producto

De acuerdo con Kaotler et al (2001) el producto pasa por cinco etapas: Origen,

introduccidn, desarrollo, madurez y Decadencia.
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Délares
| Ventas

Beneficios

/ | Tiempo

Desarrollo Introduccion Crecimiento Madurez Declive

Figura 3. Ciclo de Vida del Producto

Adaptado de Direccion de mercadotecnia: andlisis, planeacion, implementacion y control por Kotler,
2001.

De acuerdo con la figura se va presentando las varias etapas que debe pasar
tanto la empresa como el producto a ofrecer, la primera etapa es la del origen o
desarrollo cuando se hacen los estudios del producto, la segunda etapa es la
introduccién o ingreso en la cual se prepara el lanzamiento del nuevo producto, la
tercera etapa es del crecimiento o desarrollo cuando se consolida la marca, la cuarta
etapa es la de madurez cuando comienzan a bajar las ventas y las utilidades se
normalizan y la Gltima etapa es el declive cuando los productos ya no satisfacen las
necesidades del cliente por no actualizarse.

Anélisis de la competencia

Empresa Nueva e

Empresa Retadora

[

Empresa(s) lider (en costo,

volumen, calidad, servicio)

Empresas en nicho de

mercado

] Seguidora

Figura 4. Anélisis de la Competencia

Adaptado del Libro “Modelo del plan de negocios: para micro y pequefia empresa” por Hugo
Pedraza,2014
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Los competidores son los que atienden las necesidades de los consumidores
ofreciéndoles un bien o servicio de caracteristicas iguales o similares. En los casos
cuando una empresa nueva desea ingresar al mercado tiene que hacer una serie de
estrategias para ganarse la atencion de los clientes, estableciendo estrategias de
mercadotecnia con el objetivo de crear un plan para ingresar y mantenerse en el
mercado.

Respecto a la figura planteada se presenta cinco aspectos que un negocio debe
tener en cuenta: identificar competidores, estrategias y objetivos, valorar el esfuerzo,
las debilidades y la reaccion ante los competidores.

Procesos y procedimientos de operacion

Es necesario una formulacion de estrategias para maquinaria, procesos
productivos, materiales y en general; de aquellas decisiones que toman en el negocio
para la creacion o elaboracion de los productos. “Las decisiones de produccion se
reflejan en la calidad del producto, en los estados financieros, el control, los costos y
las ventas” (Pedraza et al., 2014).

e Materias y suministros: aquellos insumos que seran utilizados en el proceso
de produccion, y el manejo regular y adecuado de los inventarios, permitira
conocer la rotacion y con cuanto se cuenta para la produccion y determinarlos
costos que incluye el procedimiento.

e Tecnologia: Es un insumo vital para llevar el registro de las actividades
diarias y conocer a detalle y de manera organizada los procesos internos del
negocio.

Organizacion y el personal estratégico
Aspectos generales de la organizacion
Marco legal de la organizacion

Personal estratégico para el negocio

Plan de trabajo para el desarrollo del negocio
Aspectos economicos y financieros
Determinacion de la inversion necesaria
Financiamiento requerido
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Elaboracion de los presupuestos

Plan de tesoreria

Estados financieros proforma y flujos de efectivo
Calculo de la rentabilidad

Anélisis de sensibilidad

Principales riesgos y estrategias de salida
Analisis de los riesgos existentes para el negocio
Medidas para minimizar los riesgos

Estrategias de salida

Sistema del seguimiento de la gestion
Documentos de apoyo, anexos

Encuestas de mercado

Copias de contratos firmados n Cartas de intencién
Copias de licencias y otros documentos
Documentos fiscales de los socios

Estados financieros auditados del negocio
Garantias crediticias

Otra informacién relevante

Modelo de Negocio

Se plantean varios puntos de vista por parte de los autores e investigadores

que desean plantear un modelo de negocio. La definicion de modelo de negocio se

aplica a varias areas de estudio entre estas pueden ser: la teoria tradicional de

estrategia, la administracion general, la literatura de la administracion en informacién

e innovacion y literatura de e-bussiness (Lopes, I., & Martins, M, 2007).

El modelo de negocio determina la estructura organizacional, describe las

tareas que necesita o0 busca la organizacion para asi crear valor y dar un mejor

servicio a los clientes. Ademas, con el uso de las tecnologias generara una ventaja

competitiva por formar parte del entorno cambiante. “Si se quiere embarcar en la

busqueda de una ventaja competitiva se puede comenzar con la aplicacion de un

modelo de negocio” (Casadesus-Masanell, R, 2004).

35



Con la inclusion de las tecnologias de la informacion y la adaptacion al
entorno cambiante permitird al negocio tener elementos diferenciadores que
conduzcan al éxito de su modelo de negocio (Jansen, W., Steenbakkers, W., &
Jagers, 2007).

Una definicion més atractiva al modelo de negocio (George, G., & Bock, A.
J., 2011), se plantea como un sistema de memoria transactiva, es decir que la
operatoria de la empresa se basa en los aspectos caracteristicos de su respectivo

modelo.

Innovacién en los modelos de Negocio
La motivacion que se presencia en “innovar el modelo de negocios se sustenta por la

gran competencia y la oferta de mejores experiencias para los consumidores”

(McGrath, R. G., 2011).

Para Sosna & Velamuri (2009), es ineludible que las empresas a medida que
empiezan sus actividades disefien su modelo de negocio. El autor presenta dos
situaciones que resaltan en la elaboracion de un nuevo modelo de negocio, la primera
situacion aplica en la etapa inicial antes de emprender, es decir que se prepara con
una idea fuerte para su modelo. En la segunda situacion, se aplica cuando la empresa
ya esta trabajando y se ve en la necesidad de aplicar alguna mejora o cambio en la

estructura.

La innovacion que se plantea al modelo de negocios no solo busca mejorar en
los productos, ni en la infraestructura del local, sino que el modelo se enfoca en
gestionar la relacion con sus clientes y proveedores. Es sustancial que los clientes se
sientan bien, que haya un buen servicio, que se capacite al personal de la compafiia
para que la asi haya una fidelizacién con los clientes y se mantenga a largo plazo
(Morris, M., & Allen, M. S., 2005).

Disefio de modelo de negocio
Con la constante innovacion los estudios plantean varias propuestas para

disefiar un modelo de negocios y aquellas propuestas estan formuladas por una serie
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de preguntas, cuyo analisis determina la carta de presentacion del modelo hacia el
negocio. De acuerdo con la autora Magretta (2002) sefiala tres preguntas esenciales

para la aplicacion y ejecucion de un nuevo modelo de negocios:

v' (A quién vas a servir?;
v' (Qué vas a ofrecer?; y

v' ¢Como lo vas a organizar?

Otros autores como Cristoph Zott & Raphael Amit (2009) exponen otro tipo
de preguntas que los administradores deben considerar en el proceso de innovacion

del modelo de negocios. Estas se formulan:

e ;Cual es el objetivo del nuevo modelo de negocio?

e (Qué nuevas actividades son necesarias para satisfacer las necesidades
percibidas?

e ;COmo podrian esas actividades estar relacionadas entre si de formas
novedosas?

e ;Quién deberia realizar las actividades que forman parte del modelo de
negocio y qué disposiciones novedosas en materia de gestion podrian
habilitar esa estructura?

e ;CoOmo se crea el valor a través del nuevo modelo de negocio para cada parte
involucrada?

e Qué modelo de ingresos de la empresa focal permitird a la compafia
apropiarse de parte del valor creado a partir del nuevo modelo de negocio?

Modelo Lean Canvas

Osterwalder plantea el modelo Canvas como un modelo de negocio que va
describiendo a la organizacion para aportar valor agregado y establecer la estrategia a
través de nueve modulos que cubren las cuatro areas de la empresa: clientes, oferta,
infraestructura y viabilidad financiera (Sanhueza, M. G. M., & Marin, M. G., 2015).
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Los 9 modulos que plantea Osterwalder & Yives Pigneur (2011) permiten
describir el modelo de negocio, estos son: Segmentos de mercado, propuesta de
valor, canales, flujo de ingresos, recursos claves, actividades claves, asociaciones

claves y la estructura de costo.

Segun Croll y Yoskovitz (2013) el Lean Canvas “es fantastico para identificar
las areas de mayor riesgo y hacer cumplir la honestidad intelectual. Es decir, cuando

el emprendedor trata de decidir si realmente es una oportunidad de negocio”.

La comparativa entre ambos modelos es que el modelo de negocio Canvas
estd dirigido a empresas ya conformadas, lo cual hace que proceda a ejecutar su
modelo de negocios poniendo énfasis en los segmentos de clientes, canales y la
relacion con clientes; mientras que el Lienzo Canvas se enfoca a los startups que
buscan su modelo de negocio a partir de la oportunidad de negocios. Para el
empresario el modelo Lean Canvas le sirve como herramienta visual para plasmar el
modelo de negocio y que sea de manera comprensible hacia la idea de negocio y

relacion con clientes.
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Figura 5. Modelo de Negocio Lean Canvas de Ash Maurva

Adaptado de Innovacién en modelos de negocio: metodologia Lean Canvas en una Startup de base
tecnoldgica por Fino Garzén, 2014.

Relacion entre la Estrategia y el Modelo de negocios de una compafiia

Un modelo de negocios representa el bosquejo para la administracion al
entregar valor a sus clientes en la presentacion del producto o servicio de manera que
este genere el ingreso suficiente para cubrir los costos y obtener una utilidad
satisfactoria (Johnson, Christensen & Kagermann, 2008). Es asi como como la

administracion desarrolla su estrategia para generar ingresos.

Se presentan dos elementos para un buen modelo de negocios, el primero es
la propuesta de valor y segundo la férmula de utilidades cada una con un enfoque
hacia la satisfaccion del cliente. La propuesta de valor busca satisfacer las
necesidades y los deseos de los clientes a un precio considerable y con valor, es decir
mayor valor propuesto y menor precio se logrard una propuesta de valor llamativa.
Con la formula de utilidades se dispone de una estructura de costos que genera

utilidades considerables, basado en los precios propuestos.
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Los elementos que componen la férmula de utilidades integra el valor, el
precio a cobrar y los costos generados, estos costos mientras menores sean mayor
cabida tendra el modelo de negocios para generar liquidez. Asi, se revelard la
eficiencia de la compafiia al satisfacer los requerimientos de los clientes

determinados en la formula y a la vez causara efecto en la propuesta.
Plan Estratégico

Es el enfoque administrativo de tomar las decisiones de administracion y
direccion de la empresa para obtener resultados duraderos con una planeacion de
largo plazo, haciendo los andlisis sectoriales donde se desarrolla el negocio para
adaptarse a los cambios del entorno (Herndndez y Rodriguez, S, 2006). Es decir que
la estrategia a plantear es la idea que guia hacia la accion de las decisiones a través

del tiempo.

Cada empresa que conoce su mercado y las necesidades de sus clientes,
realizan cambios y mejoras constantemente desarrollando estrategias de mediano y
largo plazo adaptando estas decisiones a los planes de comercializacion y

operatividad.

A continuacién, se presentan las etapas por las que se realizan las estrategias

del plan administrativo:
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Figura 6. Etapas del proceso Administrativo Estratégico

Adaptado del libro Introduccion a la administracién

La figura muestra las etapas del proceso estratégico, donde analiza la situacion
interna y externa de la empresa haciendo una comparativa al cumplimiento de los
objetivos propuestos a la idea de negocio. Dentro del analisis interno diagnostica las
partes de la estructura del modelo de negocio, mientras que el andlisis externo

presenta un andlisis de la satisfaccion del segmento de clientes que posee la empresa,

en si la efectividad de la estrategia.

Sistemas de Informacion

Herramienta que maneja el registro y almacenamiento de la informacion contable y
de las operaciones y transacciones de la empresa de manera digitalizada, la cual
permitird conocer de manera organizada los datos periédicos y los movimientos que
se realizan diariamente en el negocio presentando las variaciones y tendencias.

Aplicando la estrategia se puede generar informacion especifica a través de reportes

de ventas, clientes y stock de productos, etc. (pags. 308-309)
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Marco Conceptual
Definicion de negocio
De acuerdo con la Real Academia Espafiola se expone la definicion al
término negocio:
La palabra negocio viene del latin negotium, se define en la ocupacion, tarea o
trabajo que se realiza con la materia prima para obtener un beneficio lucrativo. Asi
también, se define a la palabra negocio como la accion de comerciar bienes o

servicios con el fin de obtener beneficios (RAE, 2017).

Plan
Segun el diccionario de la Real Academia Espafiola RAE et al. (2017), se
puede sefialar a un plan como una “intencién o proyecto”. “Es un escrito en que

sumariamente se precisan los detalles para realizar una obra.”

Plan de mercadeo-Plan de marketing

“Un plan de marketing es un documento que relaciona los objetivos de una
organizacion en el area comercial con sus recursos, aqui se establecen diversos
objetivos que se desean alcanzar” (Hoyos Ballesteros, 2013). Realizar un plan de
mercadeo ayuda a la empresa a hacer “un analisis de su situacion actual, de tal
manera que se puedan determinar las debilidades, fortalezas, oportunidades y
amenazas del entorno.” Este tipo de plan es muy importante desarrollarlo en una
organizacion ya que permite planear y supervisar las acciones a tomar en cuenta y

desarrollar dentro de la misma.

Agenda

Una agenda consiste en un “plan de accion” en el cual se brindan varias ideas
y técnicas practicas para ejecutar una actividad en especifico. Segun Harmer (2002)
“la agenda es la forma en que las empresas operan, se organizan y son gestionadas”.
Administrar

Del latin administrare, la definicion de administrar se entiende como la accion
de “dirigir, ordenar, organizar y proporcionar los bienes de la empresa” (RAE et al.,

2017)
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Repotenciar

Se refiere al “aumentar en mayor proporcion el poder o la eficacia de una
cosa”. Repotenciar significa incrementar el valor o fuerza a una cosa o situacion.
(RAEe. , 2017).

Estudio PESTEL

El andlisis PESTEL es una herramienta la cual se la utiliza para evaluar factores
internos y externos de una empresa, esta técnica de estudio es muy similar al analisis
FODA.

Segun Pascual Parada el analisis PESTEL es una técnica de analisis estratégico para
definir el contexto de una compaiiia a través del analisis de una serie de factores
externos (Parada, 2013)

Factores para el analisis PESTEL son los siguientes:
e Politicos: elementos que determina la empresa con sus actividades
relacionadas al entorno politico, como las legislaciones, las politicas y la

politica fiscal del exterior.

e Econdmicos: se evallan aspectos macroecondémicos actuales y futuros que
pueden influir en la ejecuciébn de un emprendimiento como: el
comportamiento del consumidor y su poder adquisitivo, el cambio de interés,

inflacion y la tasa de desempleo.

e Sociocultural: en este aspecto se investiga sobre los factores que pueden
afectar la empresa. Se identifican gustos, preferencias y modas de la sociedad
actual; pero también se analiza los siguiente: Patrones de consumo, Cambios

en los ingresos, Gustos y modas de la sociedad, Cambios demograficos.

e Tecnoldgicos: es muy importante el entorno en el que una empresa se

desarrolla y que utilice tecnologia en su empresa, ya que con los adelantos de
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hoy en dia las tecnologias estan cambiando la sociedad. Hay algunos factores
que puede afectar como lo son los siguientes: La inversién en | + D de los

paises o continentes, Los agentes que promueven la innovacion de las TIC.

e Ecoldgicos: Toma en cuenta estar al tanto sobre los cambios de las normas
del medio ambiente. Es significativo conocer: el cambio climéatico y la
contaminacion, tomar conciencia ecoldgica y preocupacién por los desastres
naturales que pueden causar problemas al pais en el que se desarrolla la

empresa.

e Legal: examinan varias leyes que tienes que ver acerca de la seguridad
laboral y el empleo, ya que estas son indispensables utilizarlas en una
administracion funcional y legal. Estas caracteristicas son propias en la
empresa y constituyen un factor clave para el éxito o fracaso al implementar

diversas estrategias en la empresa.

Negociacion de los compradores

Si existiera un gran ndmero de compradores que estd interesado en un
producto y actuaran en conjunto para pedir que el precio sea inferior, la empresa no
tendré otra opcidn que bajar el precio debido a la presién que el comprador ejerce
sobre la empresa (Porter's, 1980)

La negociacion de los compradores tiene mucho que ver con el aspecto del
precio que se va a ofertar al cliente. La amplia variedad de productos en el momento
de elegir y el nimero de compradores dan el poder de los compradores y este a su
vez seré alto, pero si se lo hace de manera independiente el poder del comprador sera

bajo.
Competitividad

Segun (Quero, 2008) se “relaciona a la capacidad de satisfacer las

necesidades del entorno, lo cual se presume que las empresas deberian tener
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capacidad de adaptarse al ambiente externo, desarrollar y ubicar adecuadamente los

recursos y mantenerse en los mercados.”

Estrategia Competitiva
Waltz, K.N. (2000) indica que esta estrategia consiste en “el patron de los
principales objetivos, propositos o metas para alcanzar los objetivos establecidos de

la empresa”.

Jaramillo menciona que dicha estrategia se refiere “al conjunto de acciones
que la empresa pone en practica para asegurarse una ventaja competitiva sostenible”
(Jaramillo, 2002).

Porter considera esta estrategia “como la accion que lleva a desarrollar una
amplia formula de como la empresa va a competir, los objetivos y politicas que seran
necesarias para alcanzar esos objetivos. “Es una mezcla entre las metas de la empresa
y los medios con los cuales tratan de cumplirlas (Porter, 2000).

La estrategia competitiva consiste en establecer las actividades o acciones de

una empresa de manera que pueda conseguir mejores resultados en sus operaciones.

Productos Quimicos
Se entiende como quimicos al “conjunto de compuestos que cumplen una funcion,
donde por lo general el principal es el componente activo y los restantes o
excipientes controlan las condiciones del componente activo para llevar a lo éptimo
y asi dar una mejor presentacion, también es lo que resulta de una reaccion o de
alguna otra operacion o proceso quimico” (Infonorma, 2010)
Fuerzas de Porter

Michael Porter describe cinco fuerzas: Poder de negociacién de los
proveedores, poder de negociacion de los compradores, amenaza de nuevos
competidores entrantes, amenaza de productos sustitutos, rivalidad entre los

compradores (Porter's et al., 1980).
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Segun el analisis realizado de las cinco fuerzas de Porter resulta ser una
herramienta muy conocida y muy imprescindible, puesto que permite conocer la
competitividad de la empresa en una industria determinada. La aplicacion efectiva de
este modelo facilitard a la empresa conocer acerca de nuevas estrategias y dentro de

la misma optimizar los recursos.

Layout o Distribucion de la Planta

La distribucion de la planta o del negocio es vital para dar una mejor
perspectiva visual al cliente de forma dptima, por lo que Muther (1977) plantea en su
libro:

La distribucion implica el orden fisico de los elementos dentro del negocio o
planta; asi mismo como los espacios adecuados para el almacenamiento, la
elaboracion de los productos, movimientos de estas sustancias, espacio para los
colaboradores y demas actividades (p.13).

Se espera cumplir con el objetivo de mantener una adecuada distribucion de los
materiales, implementos, y vitrinas del local; asi mismo dar una buena imagen a la
entrada, mantener un orden de los equipos y areas de trabajo de forma eficiente para

otorgar un mejor servicio personalizado.

Marco Referencial
Existen varias empresas que se han mantenido con el modelo de negocio
informal y debido al estancamiento no han podido impulsar valor agregado. Se

plantean varios estudios que sustentaran a la problematica planteada.

Con la propuesta de Neira (2014) se dictamina el tipo de formato a desarrollar
para idealizar un Plan de Negocios. Los pasos planteados fueron el de desarrollar un
plan de marketing mix, donde se fijaron las estrategias; luego un plan de
administracion, donde se van realizando los tramites de creacion y definicion de la
estructura organizacional; seguido de un plan de procesos, en el cual se ira detallando

el control y planificacion de las operatividades y manejo de los recursos. Por altimo,
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se procede a la elaboracion de un andlisis financiero y econémico y de sensibilidad
para determinar la factibilidad del proyecto.

Ing. Guzman (2012)con la propuesta de un “Plan de negocios para una
empresa de productos naturales para el cuidado personal” desarrolla su modelo de
plan de negocios determinado el analisis estratégico de la situacion del negocio,
luego se realizd la investigacion de campo; una vez obtenido los datos procedio a la
elaboracion del Plan de marketing, luego al Plan de operaciones y por altimo, se
procedié con el Plan econdémico y financiero dictaminando la realizacion de la

iniciativa y propuesta de valor.

De acuerdo con la propuesta planteada por Palacios, M. & Duque, E (2011),
indica que adoptar un modelo de negocios ayudaria en el posicionamiento
competitivo de una empresa. Asi mismo el tema de la innovacién forma parte
sustancial en la construccion del modelo de negocios, debido a que si su objetivo es
el de generar valor debera tener un elemento diferenciador dentro del mercado.

A pesar de haber varios modelos para disefiar la idea de negocio, es responsabilidad

de la empresa focalizar los puntos de su modelo con recursos diferenciadores.

Marco legal

Licencia Sanitaria

El articulo 6 de del Codigo de Salud de la Republica del Ecuador regula a la Licencia
Sanitaria como unico documento requerido en remplazo del Registro Sanitario de
productos de elaboracion artesanal consistira exclusivamente en la licencia sanitaria
de venta otorgada por la Direccion Provincial de Salud de la provincia en la que se
elaborare o expendiere el producto.

La Direccion Provincial de Salud exigira a los productores artesanales de productos
procesados el cumplimiento de las normas de buenas practicas de manufactura que
les fueren aplicables. Se consideraran productos de elaboracion artesanal aquellos

elaborados por artesanos 0 micro empresarios registrados como tales en el MICIP y
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de conformidad con la reglamentacion correspondiente. Para acogerse a esta

disposicion y estar exento del pago de esta licencia se debe registrar en el Ministerio

de Industrias y Competitividad (MIC), en las oficinas de la Direccién Nacional de

Artesania y Microempresa, llevando para ello los siguientes requisitos:

Ceédula de identidad

Papeleta de VVotacion

Formulario de inscripcion

Cancelar el valor de $10 para calificarse como “microempresario”

Cancelar el valor de $10 para calificarse como “artesano”

REQUISITOS. - En caso de inscripcion para obtener la patente por primera vez,

presentar:

PATENTE PERSONAS NATURALES

Formulario de declaracién del Impuesto de Patente, original y copia;

RUC original y copia

Copia de cédula de ciudadania

Copia de carta de pago del impuesto predial del afio en curso

Formulario de categorizacién emitido por la oficina de Control Sanitario
(para las actividades comerciales que requieran el permiso sanitario)

Calificacion artesanal (en el caso de los artesanos)

Nota 1: Para el pago de patente cuando ya existe la inscripcion el interesado debera

acercarse a partir del 2 de enero de cada afio a la Administracion Zonal respectiva.

Hipotesis

La propuesta de un modelo de negocio que permitird incrementar las ventas y

rentabilidad del negocio.

Preguntas de Investigacion

v' ¢Cual es la situacion actual del negocio y cémo ha sido su evolucién?
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v" ¢Cudles son las necesidades que tienen los clientes actuales con respecto al
negocio?

v' ¢Cual es el efecto que tendra la propuesta de un modelo de negocio en la
Distribuidora?

v ¢Cuanto serd la inversion para las mejoras a implementarse en el negocio?

v' ¢Cudl serd el beneficio por obtenerse con el Modelo de Negocio a

implementarse?

Metodologia
a) Disefio de investigacion

Segun Arias (1999) expone que: “El disefio de la investigacion es la estrategia
que utiliza el investigador para responder el problema planteado™. Es decir, que el
disefio empleado sera de una investigacion de campo, donde se recolectara la
informacion en el lugar del negocio para realizar un diagndstico amplio de las
necesidades de los clientes y a su vez realizando encuestas que seran el aporte de la

informacion obtenida.

b) Tipo de Investigacion

Los tipos de investigacidon que respaldaran la informacion de acuerdo con Bernal
son tres que se mencionan a continuacion: El tipo de investigacion descriptiva
selecciona las caracteristicas fundamentales del objeto de estudio. El estudio de caso
estudia a profundidad o al detalle un médulo especifico (empresa) tomado de un
universo poblacional y, por ultimo, la investigacion seccional o transversal que
obtiene informacion del objeto de estudio en una sola ocasion (Bernal, Cesar A,
2010).

Segun lo detallado anteriormente se lleg6 a la conclusion que en la investigacion
descriptiva de la Distribuidora DESA se realizara el modelo de encuestas para
conocer las necesidades actuales de los clientes y como poder mejorar su negocio. El

estudio del caso se examinara los clientes y la concurrencia que tienen en el negocio.
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En la investigacion seccional o transversal se recopilara toda la informacion de las

encuestas en un tiempo establecido.

Figura 7. Tipos de Investigacion

Adaptado de Metodologia de la investigacion por Bernal, 2010.

c) Técnicas de Investigacion

De acuerdo con Rojas Crotte (2011) se proponen dos tipos de técnicas:
cualitativas y cuantitativas, se clasifican asi por la forma de procesar la
informacion que se obtiene; ya sea que ambas contengan en sus datos nimeros o
no. Los métodos que se proponen usar en este proyecto son: la investigacion
cualitativa basandose en la técnica de estudio de campo haciendo entrevistas y
ademas de una investigacion cuantitativa basandose de encuestas que sustentan
los datos y puedan ser medibles las mejoras.

d) Alcance

El presente trabajo sera realizado en la Empresa DESA, empresa radicada en
la ciudad de Riobamba, en las calles Ayacucho entre Tarqui y Juan de Velasco;
con méas de 15 afios en el mercado, dedicada a la venta de productos quimicos
para la elaboracién de productos de limpieza y cosméticos, perfumeria fina y
envases plasticos. El presente estudio se va a centrar principalmente a elaborar un
plan de una nueva agenda administrativa que permita aumentar las ventas para la
empresa, mejorar la atencion al cliente y convertirse en una empresa lider en el

mercado local.
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e) Poblacién y Muestra

Torres & Salazar (2006) indican que la muestra “es una parte seleccionada de la
poblacién que deberd ser representativa, es decir, reflejar adecuadamente las
caracteristicas que deseamos para estudiar un fenomeno estadistico”.

En el proyecto investigativo la poblacion serd un promedio de los clientes
frecuentes que compran en la Distribuidora DESA estableciendo un cuadro de Excel

en que constard nombre de cliente, producto que compra, cantidad, monto mensual.

Tabla 1
Poblacion de la Ciudad de Riobamba
HOMBRES 106.840
% 48,7%
MUJERES 118.901
% 49,7%
TOTAL 225.741

Tomado: INEC 2016
De acuerdo con la investigacion realizada a los Clientes de la Distribuidora
DESA, y segun las ventas, escogimos una muestra de 58 personas que son quienes
comprar formulas varias veces al mes y se convierte en nuestra muestra que los
denominamos Micro Empresarios puesto que son los que mayores ingresos dejan
para la Distribuidora DESA.

f) Técnica de recogida de datos

Se desarrollara varios modelos de encuestas hacia los clientes potenciales y
frecuentes para conocer los productos que compran, con qué fin, como ha sido la
atencion brindada con respecto a los productos especializados y que tipo de mejoras

0 servicio espera que le otorgue la distribuidora a futuro.

Supuestos

¢+ Propuesta del plan negocios puede incrementar las ventas de la empresa.
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+ La informacion obtenida es real, pues es recopilada de datos e informacion de
la empresa al igual que de entrevistas y encuestas, de forma cualitativa y
cuantitativa.

% La propuesta de un sistema informatico beneficiara a la distribuidora

manteniendo toda la informacion de manera detallada y organizada.

Limitaciones
+«+ Poca informacion de la empresa en cuanto a la historia y ventas
+ Falta de un sistema tecnoldgico para dar seguimiento a los clientes de cuanto

consumen de las formulas y quimicos.

Delimitaciones
La propuesta de un Modelo de Negocio para incrementar las ventas de la
Distribuidora DESA, ubicada en la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo

con datos historicos Afio 2016 y afio 2017.
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Capitulol. Analisis del entorno

1.1. Descripcién del mercado

Dentro del mercado interno de los productos de aseo personal y cosméticos,
la Distribuidora DESA tiene shampoo, acondicionador, crema de manos y crema
para la piel; productos de limpieza como lo son desinfectante, ambiental, jabon
liquido, suavizante, entre otros. En estas diferentes lineas de productos existen varios
componentes que hoy en dia se utilizan que van desde minerales y piedras preciosos
como son los diamantes y el oro a componentes quimicos como el petroleo: Hoy en
dia, pero la gente se esta enfocando otra vez en los productos naturales debido a la
contaminacion en nuestro planeta y por otro lado para cuidar la economia, ya que
muchos de los productos producirlos son mas econdmicos que comprarlos en
supermercados.

En el 2016 el mercado de los productos de aseo personal y cosméticos genero
alrededor de $ 600 millones de ddlares. Unos de los problemas fundamentales es que
la mayor parte de los estos productos son importados y no aportan a la economia del
pais. Es por esta razon que el Gobierno ha comenzado a dar un impulso a las
pequefias empresas con el fin de que creen productos innovadores que ayuden con el

cambio de la matriz productiva y que aporten a la economia del pais.

[.2. Mercado Potencial

El posicionamiento estratégico se inicia creando una posicion Unica en el
mercado que vaya acompafiada de una propuesta de valor novedosa y capaz de
reinventarse en el tiempo. El cliente debera poder reconocer dicha propuesta con
sencillez y naturalidad. Si la propuesta es complicada o dificil de entender, el
posicionamiento no tendrd buenos resultados. Tenemos el ejemplo de compafiias
exitosas que con el paso de los afios han sabido renovar su propuesta de valor, como
es el caso de Coca Cola Inc, General Electric, 3Com, Backus & Johnston, Hewlett
Packard, Kodak, entre otras.
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I.3. La competencia
En la ciudad de Riobamba la Distribuidora DESA tiene dos locales que son su
competencia, pero ninguno de los dos posee la variedad que la Distribuidora DESA

provee.

e Competidores Directos
Existe competencia directa, debido que hay talleres artesanales, fabricas que

elaboran de manera artesanal la linea de productos en la ciudad, y de otras provincias
del pais, que producen y comercializan productos como los de la Distribuidora
DESA.

Los productos de la competencia directa serian los que se especializan
directamente con quimicos y esencias ya sea que desarrollen desde un taller artesanal
0 una pequefa fébrica, estos pueden afectar si se encuentran cercanos a los clientes

potenciales y venden sus productos a un costo mas bajo.

e Competidores Indirectos

Los competidores indirectos vienen a ser los productos sustitutos, en este caso
pueden atacar las cadenas de comisariatos o pequefias tiendas donde les proveen
cercania y un producto terminado, ademas con un posicionamiento fuerte del

mercado por su publicidad.

|.4. Entrada de Nuevos Competidores
Si la distribuidora no se moderniza ni amplia su segmento de mercado y sigue
vendiendo solo las formulas, puede que otros se aprovechen del potencial que tiene
la distribuidora y mejoren el modelo para aplicarlo a sus negocios. A pesar de contar
con dos competidores estos no superan a la distribuidora porque no tienen la variedad

de quimicos y formulas que posee DESA.
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Para el ingreso de nuevos competidores va a depender de las barreras que se
presenten en el camino, debido a que estas pueden incrementar la capacidad
productiva y al momento de obtener beneficios mayores atraera a inversionistas y a
competidores logrando bajar la rentabilidad (Baena, E., Sanchez, J. J., & Suarez, O.
M, 2003).

e Barreras de Entrada
Son mecanismos que sitlan trabas a la entrada de nuevos competidores y

como resultado la rentabilidad que esperan serd inferior a la que tienen los negocios
ya posicionados (DALMAU P., 1997).

Sera beneficioso para la distribuidora aplicar unas de estas barreras una vez
desarrollado su modelo de negocio y adaptandose a las tecnologias para que asi no
pierda mercado.

e Expectativas de Contragolpe

Se origina debido a la entrada de nuevos competidores, tratando de
posicionarse dentro del mercado y consiguiendo participacion e implementando
estrategias de precios, calidad, distribucion, servicio al cliente, asesoria, etcétera
(Porter, 1997).

1.5. Ambiente Tecnoldgico

El autor Pefalver, (S.F) indica que la influencia de las tecnologias se presenta
en la adquisicion de nuevos equipos e implementos que den soporte a la actividad del
negocio. Los beneficios que esta implementacion otorgara serdn mejoras en la
atencion, una prolongacion en los descansos, un estandar de vida mas alto y una
amplia gama de productos.

Los cambios que se pueden presentar con la implementacion de las
tecnologias suelen resultar beneficiosos, o también puede ser pernicioso. Al

implementar el sistema que se plantea estaremos obteniendo beneficios para el
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negocio debido a que se tendra una informacion organizada y precisa; en el caso de
los pernicioso es implementarlo sin antes haber hecho un estudio adecuado del
modelo de negocio, esto podria causar dafios en la estructura del modelo a plantearse

con el paso del tiempo.

| .6. Ambiente Socio Politico -Econémico

Politico
El Estado ecuatoriano esta compuesto por cinco funciones que son las
siguientes. Funcion Ejecutiva, Funcion Legislativa, Funcion Judicial, Funcion

Electoral y la Funcion de Transparencia y Control Social.

Hay en Ecuador 16 movimientos politicos, de los cuales estan clasificados como 9
son movimientos nacionales y 7 son partidos politicos. Durante los Gltimos afios en
nuestro Pais el principal movimiento Sociopolitico es Alianza Pais. Patria Activa y
Soberana el cual ha sido impulsado por el anterior presidente de la Republica el
Economista Rafael Correa y en la actualidad con el nuevo presidente el Licenciado
Lenin Moreno; el movimiento Alianza Pais posee una ideologia humanista Cristiana
de lzquierda la cual es promovida por el movimiento Socialista del Buen Vivir
(Alianza Pais, 2015).

Por la inestabilidad politica que en ultimos afios ha pasado el Ecuador en el
afio 2000 se suscitd una crisis politica, social y econdmica lo que condujo a la
dolarizacion de la economia. A causa de esta inestabilidad se ha producido que el
PIB del Ecuador no pueda tener una permanencia, pero lo mas destacable es que ha
impedido que se puedan realizar muchos proyectos privados como publicos a causa
de la inseguridad que se vivia en esos tiempos. A raiz que el anterior Mandatario
Rafael Correa tomo el cargo como presidente del Ecuador se puede hablar de que

nuestro pais cuenta con una estabilidad politica hasta el presente afio 2017.

Econdmico
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En el Ecuador la principal fuente de ingresos en la economia ecuatoriana es el
petroleo, luego de esto estan el banano, el camardn, las conservas de atun y el

turismo ha tenido un gran crecimiento en los ultimos afios.

Segln datos del Fondo Monetario Internacional hasta el 2016, el Ecuador con
respecto a su Economia se encuentra en la octava posicion de los paises de Latino
Ameérica y los paises que se encuentran antes son: Brasil, México, Argentina,

Colombia, Chile, Pert y Venezuela.

Los aspectos politicos y econémicos planteados son vitales para conocer la
situacion del pais y como se siente afectada la empresa. Los elementos que integran
la situacion de crecimiento en un pais son la inflacion, la tasa de interés, el PIB y la

balanza comercial para las exportaciones e importaciones.

1.7. Problemas y Oportunidades
A partir de las problematicas planteadas en la investigacion, se ira detectando las
mejoras que ayudaran a revitalizar a la distribuidora, mejorando asi las ventas y su
modelo de negocio. Ademas, se realizaran recomendaciones y demas estudios como
oportunidades expresas hacia el negocio para que prospere con el tiempo y no

envejezca sin haber cumplido las metas planteadas.
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Capitulo2. Descripcion General del Negocio y Estudio Técnico

2.1. Descripcion del Negocio

Figura 8. Descripcion del Negocio

La distribuidora DESA es considerada una empresa de tamafio mediano de carécter
privado y segun la actividad que realiza corresponde al sector secundario puesto que
el principal elemento es la transformacion de la materia prima a través de un proceso.
La distribuidora DESA es una microempresa creada hace veinte afios en la Ciudad de
Riobamba, su principal actividad comercial es la venta de productos quimicos para la
elaboracion de productos de limpieza como lo son: desinfectante, ambiental, Jabon
Liquido, gel antiséptico, lavavajilla, suavizante textil, shampoo de lavadora. Y
cosméticos tales como: shampoo de cabello, acondicionador, crema corporal, crema
para el cuerpo, gel reductor, elaborados de manera artesanal. La principal materia

prima es nacional y esta centralizada en la ciudad de Quito.

Los productos que se estudiaran en el siguiente proyecto son:
v" Shampoo de Sabila
v Acondicionador de Almendras

58



Desinfectante de Limén
Ambiental Manzana con Canela
Jabon Liquido Durazno

Fragancia de Hombre

NI NEE N NN

Fragancia de Mujer

2.2. Descripcion de Funciones Distribuidora DESA

Gerente Propietario

Cumplir con la Representacion Legal de la Empresa en todos los aspectos
legales.

e Velar por el cumplimiento de las actividades que deben realizar los
empleados.

e Realizar reuniones con el personal de la Empresa mensualmente para conocer
como se han desarrollado las actividades y corregir errores

e Organizar, dirigir, supervisar, evaluar y planificar las actividades dentro de la
Distribuidora DESA para obtener resultados eficaces.

e Anualmente realizar informes para conocer el desenvolvimiento de la
Distribuidora DESA, conocer las utilidades y funcionamiento de la misma en
el largo del afio.

e Fijar los sueldos y salarios para los empleados que la empresa tiene y
contratard en el futuro.

e Fijar metas a corto, mediano y largo plazo juntamente con los objetivos que
la Distribuidora fijara para el afio siguiente.

e Formar de manera organizada un registro en el que se pueda conocer el
proceso productivo para la elaboracion de los productos cosméticos y de
limpieza.

Asistente. -
e Mantener de una manera organizada el local con el objetivo que los clientes

puedan conocer todos los productos que se ofertan.
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e Tener una correcta atencién para los clientes y cumplir con las necesidades de
los mismos.

e En cada venta realizar la correctamente el proceso de facturacion.

Produccion. -
e Realizar una correcta produccion de los productos cosméticos y de limpieza.
e Cumplir con el despacho correcto de los requerimientos de los clientes
e Efectuar de manera correcta la produccion estableciendo tiempos y calidad.
programada en tiempo, cantidad, calidad y bajo costo.
e Comunicar a la Gerente General de algun problema en la produccién.

e Mantener informado sobre la cantidad de stock con la que se cuenta.

Contabilidad —

Tercia rizada: La distribuidora DESA maneja su contabilidad por medio de
una persona preparada quién se encarga de realizar todos los trdmites de contabilidad
y financieros de la empresa. Maneja mucha reserva con los datos y clientes de la

empresa.

2.3. Analisis e identificacion de las actividades primarias del

negocio

Es vital detectar las actividades primarias de la Distribuidora para desarrollar
una buena gestion y operatividad del negocio. Las actividades primarias empiezan
con el pedido de férmulas y quimicos para la elaboracion de los productos,
inspeccion, luego el envasado y el almacenaje. Terminado el procedimiento de
eleccion de las formulas se desarrollan las estrategias de marketing y venta y servicio
al cliente.

Las actividades secundarias o de Apoyo se consideran como el estudio para el

desarrollo interno del negocio estas pueden ser la investigacion y desarrollo del
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producto, abastecimiento, mantenimiento de equipos, preparacion de informacién
contable y administracion del personal.

Actividades Planificacion pedidos de formulas y
envases
De Publicidad de Interna del negocio
Apoyo Mantenimiento del sistema
Desarrollo de nuevos productos
Gestion del personal
Preparacion financiera
y Armar base de Venta
Recepcion e
» Envasado y Datos de los personalizada
Inspeccién de . .
Almacenamiento clientes
Insumos
frecuentes

Figura 9. Cadena de Valor

Fuente: Distribuidora DESA

Las actividades secundarias o de Apoyo se consideran como el estudio para el
desarrollo interno del negocio estas pueden ser la investigacion y planificacion de los
pedidos, abastecimiento, mantenimiento de equipos, preparacion de informacion

contable y administracién del personal; asi como la venta personalizada de las
formulas.
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Tabla 2.

FODA

N

N

2.4. FODA

Aspectos Positivos

FORTALEZAS

Atencion personalizada a cada cliente
Amplia variedad de formulas
Precios asequibles

DEBILIDADES

No posee un modelo de negocios

No posee una estructura de negocios
Falta de una organizacion en la
distribucion fisica del local.

Carencia de un sistema de
informacion.

Carencia de control del inventario que
se posee.

Aspectos Negativos

Fuente: Distribuidora DESA

Fortalezas

OPORTUNIDADES

Implementacion de un catalogo
de productos.

Crecimiento  estructural vy
econémico del negocio.

Generacion de fuentes de
empleo

AMENAZAS
Inestabilidad econdmica del
pais.
Falta ~de  seguridad en

almacenamiento de productos
quimicos

Posee 2 competidores

La distribuidora DESA ofrece una atencion personalizada a cada cliente,

escuchando sus necesidades y ofreciéndole productos que las satisfagan.

La distribuidora DESA posee un amplio conocimiento en diferentes formulas

de productos de limpieza del hogar y aseo personal.

Los precios de los productos son mas asequibles en comparacion a productos

comerciales y la competencia.
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Debilidades

Actualmente la empresa no posee un modelo de negocios que le permita
organizar las actividades, debido a que todo es desarrollado de manera
empirica.

La distribuidora Desa no consta con una estructura de negocios que indique la
mision, vision o directrices para el crecimiento de la empresa.

No posee una infraestructura adecuada para el manejo de quimicos con la
respectiva distribucion de los mismos.

Falta de un sistema informéatico que ayude a organizar y controlar las
operaciones diarias de la empresa como contratacion de personal, registros de
ventas, registro de compras, inventario, entre otros.

No llevan un control del inventario de productos y materia prima.

Oportunidades

Crear e implementar un catalogo de productos para que los clientes puedan
conocer la variedad que tienen a disposicion.

La empresa es actualmente lider en el mercado de Riobamba por lo que la
reestructuracién de su negocio la puede hacer crecer.

Con la correcta implementacion de un modelo de negocio podria convertirse

en un generador de empleos.

Amenazas

En la actualidad el pais posee un déficit en su crecimiento econémico lo que
puede afectar las ventas y el crecimiento de la empresa.

La falta de seguridad en el almacenamiento de productos quimicos puede
provocar accidentes laborales.

La Distribuidora Desa posee dos competidores en su mercado que se
encuentran en proceso de reestructuracion, esto puede provocar que pierda su

puesto como lider en el mercado.

63



2.5. Andlisis PEST

Politico
La Republica del Ecuador tiene una forma de gobierno Democrética, su

actual presidente es Lenin Moreno Garcés, el cual asumio su cargo el 24 de mayo del
2017 cuyo periodo de 4 afos corresponde desde el 2017 al 2021.

En nuestro pais existen cinco funciones o poderes, entre los que estan: la funcion
Legislativa, Ejecutiva, Judicial, Electoral y la funcion de Transparencia y Control
Social.

En el Ecuador existen 16 movimientos politicos, de los cuales 9 estan clasificados
como movimientos nacionales y 7 son partidos politicos. Durante los Gltimos afios en
nuestro pais, el principal movimiento politico es Alianza Pais. Cuyo eslogan “Patria
Activa y Soberana” ha sido impulsado en gran escala por el anterior presidente de la
Republica el Economista Rafael Correa y en la actualidad por el nuevo presidente el
Licenciado Lenin Moreno. EI movimiento Alianza Pais posee una ideologia
humanista Cristiana de lzquierda la cual es promovida por el movimiento Socialista
del Buen Vivir (Alianza Pais, 2015).

En el pais desde hace algunos afios se han realizado tratados internacionales, muchos
que han beneficiado en gran medida al pais, y otros que por tensiones y asuntos
politicos han distanciado las negociaciones del Ecuador con algunos paises. El
presidente de la Republica, Rafael Correa en su gobierno con el objeto de regular los
niveles de las importaciones y equilibrar la balanza comercial, el 6 de marzo de 2015
decreto la aplicacién de sobretasas arancelarias. Dichas sobretasas segun el Gobierno
de ese entonces ayudarian a disminuir la salida de dolares del pais, asi como también

ayudarian a proteger a los productores locales (Paguay, D., 2016).

Esta medida sin duda beneficié a muchas empresas nacionales que lograron sacar
sus negocios adelante por la gran demanda de sus productos que incremento a partir
del anuncio presidencial. Por otro lado, aunque las sobretasas beneficiaron a los
productores, perjudicaron a los consumidores, pues los precios subieron pese al

incremento en la produccion local.
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Economico

En el afio 2000 la inestabilidad politica por la que atravesaba el pais condujo
a una crisis politica, social y econémica que repercutio en la adopcion de la
dolarizacion a la economia del pais, lo que sin marco y afectd en gran nivel a todos
los ecuatorianos. A raiz de ese cambio de moneda el PIB del Ecuador no pudo tener
una permanencia, pero el problema mas delicado que causo la dolarizacion fue el
impedimento para que algunas empresas puedan realizar muchos proyectos privados
como publicos a causa de la inseguridad que se vivia en esos tiempos. “A pesar de la
inestabilidad politica y econdmica que atravesaba el pais, uno de los aspectos mas
relevantes del mandato del Economista Correa, fue que, incluso atravesando una
crisis economica, el promedio del PIB del Ecuador incrementd un 3,9% entre los
afios 2007 y 2015 (Telesur, 2016).

Por motivo que el anterior Mandatario Rafael Correa tomé el cargo como
presidente del Ecuador se puede manifestar que nuestro pais cuenta con una
estabilidad politica hasta el presente afio 2017, sin embargo, para muchos ha carecido
de estabilidad econdmica. “A pesar de la estabilidad alcanzada, existen riesgos
debido a la disminucion de los precios del petroleo y la apreciacion del ddlar.
Contexto que fue agravado por el terremoto que afecto la zona costera del pais en
abril de 2016.” (Banco Mundial, 2017).

Durante los ultimos afios han existido ciertas politicas impuestas por el
gobierno de turno en las cuales se eliminaban los incentivos hacia las empresas, se
incrementaban los impuestos locales y para las importaciones, entre otros. Dichas
limitaciones generaron la disminucion de la produccion, una baja en el indice de las
importaciones, sobreprecio de productos extranjeros y también se afectd a la tasa de
desempleo. La inversion en el pais disminuyd, pero a pesar de eso, la produccion
nacional incrementd de forma significativa; ayudando a negocios locales a mejorar
sus productos, crear estrategias competitivas y tomar ventaja de la disminucién en las

importaciones para mejorar su oferta.
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Social

En el aspecto social el nivel de educacion y e inversion ha incrementado de
manera significativa. Durante los Gltimos afios se han establecido mecanismos para
mejorar los métodos de ensefianza e infraestructura de los centros de estudio,
proponiendo un nuevo modelo educativo. En muchos casos muy aceptado por los

ciudadanos, pero por otro lado teniendo muchos opositores que criticaban la forma
en que la educacion no era inclusiva.

Nivel de pobreza Ecuador
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Figura 10. Nivel de Pobreza Ecuador
Tomado de: INEC (2016)

Segln la encuesta del INEC (junio 2017), el nivel de pobreza nacional se
ubico en el 23,1% lo que sin duda afect6 al poder adquisitivo de las personas, ya sea
para comprar productos fabricados en el pais o en el extranjero. Ante una mayor tasa
de desempleo (4,5% INEC 2017), la fuerza laboral disponible crece. La cultura
adquisitiva en el pais requiere de un gran analisis, aunque muchas veces se piense, a
menor precio, mayor demanda; no siempre ocurre esto. Sin duda, los niveles socio
econdmicos de las personas influyen en la decision de compra y estilo de vida de los

mismos. Es por ello, para que las empresas tengan éxito en ventas, necesitan realizar
un buen analisis de mercado y competencia.
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Nivel de desempleo Ecuador 2017
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Figura 11. Nivel de desempleo Ecuador 2017
Tomado de: INEC (2016)
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TECNOLOGICO

La innovacion tecnoldgica ha aumentado en los Ultimos afios gracias a la fuerte
inversion que ha ocurrido en el pais. La tecnologia ha permitido disminuir y mejorar
procesos que antes tomaban mucho mas tiempo y por ello la produccién cada vez se
realiza de manera mas eficaz. El acceso a la tecnologia y a los dispositivos moviles
ha permitido la mejor comunicacién entre vendedores y consumidores. La creacién y
mejora de redes viales a lo largo del pais ha ayudado a la conexién y comunicacion
con lugares con clientes potenciales, pero con acceso limitado.

El constante desarrollo de las tecnologias de la informacion y comunicacion han
contribuido a las investigaciones y avances en los procesos de produccién. La
creacion de nuevos productos ha sido posible gracias al acceso a nueva informacion,
de ahi la ventaja competitiva de cada empresa; pues al lanzar al mercado un mejor
producto de mayor calidad atrae en mayor grado a los consumidores. En la

actualidad las empresas a pesar de la gran competencia que tienen poseen una gran

ventaja de poseer nuevas tecnologias que optimicen sus procesos y por ende mejoren
su produccion.
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2.6. Comercializacion y Ventas Actual

Tabla 3.
Comercializacion y Ventas Actual

(CIiente pide el producto de SD

preferencia.

\_ J

Gespacho del pedido: Se verifia

los productos y lo que se cuenta en
stock; cuando hay pedidos de
productos que no se cuenta se
entrega de 24 a 48 horas,

dependiendo la cantidad.

\_ J

Fuente: Distribuidora DESA
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(EI vendedor toma el pedido: unD

\_ J

vez que el cliente tomo la
decision de su pedido, el

vendedor procede a despacharlo.

\
Facturacion y entrega de pedido:

se realiza la facturacién y la entrega

al cliente.




2.7. Descripcion y detalle del producto

Tabla 4.

Descripcion y Detalle de los productos

/ SHAMPOO DE SABILA \

PRECIO: $5.00

CANTIDAD: 1000 ML

Beneficios

e Evita la caida del cabello.

e Humecta el cabello evitando los
efectos resecantes del sol.

e Estimula el aumento de volumen en
el cabello.

e Disminuye la incidencia de la

caspa.

Ingredientes:

= Texapon

= Comperlan

= GLICERINA

= Euperlan

= Cloruro sddico
= Agua destilada

N /
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Tabla 4.

Descripcion y Detalle de los productos (Continuacion)

/ ACONDICIONADOR \

ALMENDRAS
PRECIO: $5.00
CANTIDAD: 1000 ML
Beneficios
e Incrementa el crecimiento capilar
e Deja el cabello mas brillante
e Cella las puntas abiertas
e Hace que el cabello se torne cada

vez mas sedoso Y fuerte.

Ingredientes

= Colorante vegetal
= Aromatizante

= Glicerina

= Alcohol etilico

= Agua hervida a 85°

\_ /
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Tabla 4.

Descripcion y Detalle de los productos (Continuacion)

ﬁESINFECTANTE DE PISO LIMC'h

PRECIO: $ 3.00
CANTIDAD: 1000 ML
Beneficios
e Para todo tipo de superficie
lavables
e Limpiay Desinfectar el hogar
e Producto de alta concentracion y
poder de limpieza efectivo

Ingredientes
= AMONIO CUATERNARIO
= NONIL FHENOL
= CELLOSIZE
= COLORANTE VEGETAL

\- AROMATIZANTE J
KA\MBIENTAL MANZANA CON

CANELA
PRECIO: $4.00
CANTIDAD: 1000 ML

Beneficio

e Aroma agradable para el hogar

Ingredientes:
= Alcohol etilico

= Aroma

\Esencia J
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Tabla 4.

Descripcién y Detalle de los productos (Continuacion)

/ JABON LIQUIDO DURAZNO \

PRECIO: $4.00
CANTIDAD: 1000 ML
Beneficios:

¢ Humecta las manos y cuerpo
o Desaparece la resequedad

e Hidrata la piel sensible

Ingredientes:

= Texapon

= Cloruro sédico
= Hidroxido de sodio
= Agua destilada

= Glicerina

N
4 D

FRAGANCIA DE MUJER Y
HOMBRE
PRECIO: $10.00
CANTIDAD: 60 ML
Ingredientes:

= Alcohol desodorizado
» Fijador de perfume

= Esencia

= Propilenglicol

o /

Fuente: Distribuidora DESA
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2.%. Ubicacion y Tamarfio de la Empresa
La Distribuidora DESA consta con un total de 1 empleados, adicionalmente se
cuenta con una contadora y un Ingeniero en Sistemas, trabajando de manera
tercializada. DESA con domicilio en la provincia de Chimborazo, ciudad Riobamba.
La ubicacion también tiene que ver con la zona central del de los mercados méas
importante de la empresa, esto significa que los clientes potenciales son variados

entre estudiantes, personas que buscan un ingreso adicional para sus hogares.

BARLA
W

’ E:i Figura 12. Ubicacion de la Empresa

Fuente: Google Maps

2.49. Determinacion de la capacidad instalada del negocio
En la Distribuidora actualmente se poseen estos materiales para el desarrollo

de las actividades, en base a esta informacion se procedera a la realizacién de una

mejor distribucion de los equipos y suministros.
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Tabla 5.

Inversion Para el Negocio

Descripcion Cantidad
Escritorio 1
Laptop 1
Repisas 6
Vitrinas 2
Silla Giratoria 1
Caja Registradora 1
Sillas para clientes 2
Cémara de Seguridad 2
Impresora Epson 1
Sistema de Informacion 1

Creacion de Pagina Web

Batidora 1

Envasadora 1

Mejora y Equipamiento del Local 1
Quemador Industrial 1
Menaje - Utensilios 1
Maquina Etiquetadora 1
Manuales Instructivos 58
Material Didactico 58

Fuente: Distribuidora DESA
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2.10. Método cualitativo encuestas:
Encuestas 58.

e (;Cual es sus Género?

® Mo
® Femerin:

Figura 13. Género

Fuente: Encuestas

Se realizé la encuesta a un grupo de 48 microempresarios que realizan sus
compras en la distribuidora DESA de manera frecuente. Seleccionamos esta muestra
por medio de las ventas en el afio 2016-2017. EI 58,6% es decir 34 personas de los

encuestados son Mujeres y el 41,4% son hombres.

e (Qué férmulas compra frecuentemente en la Distribuidora DESA?

Shampeoo 34 (58,6 %)
Acondicionador (15,5 %)

Jabdn liquido 7{12,1 %)

Ambiental —6 (10,3 %)
Desinfectants 23 (39,7 %)

Clare: 3(5,2 %)
Alcohal 1{1,7 %)
Envases 21 (36,2 %)
Producto prepar...
] 5 10 15 20 25 30 35

Figura 14. Frecuencia que Compra en la Distribuidora DESA

Fuente: Encuestas
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De los 58 microempresarios que compran en la Distribuidora DESA el 58,6%
la formula principal que compran es para la elaboracion de Shampoo, de la misma
manera el 39,7% compran formulas de Desinfectante, seguido del 36,2% que
compran los envases para la elaboracion de los productos de limpieza y para el

cuidado capilar. Estas dos formulas son las que mas compran en la Empresa.

e (Con que fin las adquiere?

@ Fara Uzo personal
@ Fara Uzo Comercial

Figura 15. Fin Comercial
Fuente: Encuestas

Con respecto a los microempresarios encuestados el 94,8 respondié que compraban
las férmulas para uso comercial, es decir para la fabricacion de productos de uso

cosmeético y de limpieza, los mismos que los realizan de manera artesanal.
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¢ Si es para uso comercial, hace cuando realiza este negocio?

® 133an0s
® 436anos
@ De & afios en adelante

Figura 16. Hace cuanto realiza el Negocio
Fuente: Encuestas

De los 58 microempresarios encuestados el 43,9% tienen su actividad comercial
de 6 afios en adelante, muchos de ellos son clientes de la Distribuidora DESA desde

sus inicios. Asi mismo el 35,1% son clientes nuevos que, durante estos ultimos 3

afios, han iniciado sus micro emprendimientos.

Nuestros clientes potenciales para realizar las encuestas basicamente lo son los

nuevos clientes y los clientes recurrentes.

¢Coémo cree Ud. que DESA podria ayudarle al crecimiento de su

negocio?

@ Cepscisconss

® Oistsrunz s iinss

@ ‘“siedad o= Prodecios Quimcos
® = mutres s o
vend=dor=s mospendesis tsi0
SLpSnaEDn

Figura 17. DESA Ayuda al Crecimiento de su Negocio
Fuente: Encuestas
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El 32,8% considera que la Distribuidora DESA puede ayudarle al crecimiento de
su micro emprendimiento ofreciendo una nueva linea de productos y por otro lado el
31% de los encuestados piensa que podrian ayudarle brindando variedad de
Productos Quimicos. Otro porcentaje importante como lo es el 24,1% les parecid
importante la idea de las ventas a multinivel en las cuales tendrian vendedores
independientes, los mismos que estarian bajo su supervision y de esta manera se

generaria ingresos para todas las partes.

e ;Legustaria que DESA ofrezca capacitaciones en:

® ‘/entas

@® Envasado
Preducto terminado

@ Etiqueta

Figura 18. Capacitaciones
Fuente: Encuestas

De las 58 personas entrevistadas el 72,4% es decir 42 personas creen que la
Distribuidora DESA, podria realizar capacitaciones enfocadas al producto terminado
para los microempresarios ya que de esta manera ellos podrian aprender nuevos
procedimientos para la realizacion de mas productos.

Estos resultados son muy positivos para nuestro proyecto, ya que nos demuestra que
las personas estan interesadas en obtener nuevos conocimientos y con ello ampliar su

rama de ventas y presentar un producto de mejor calidad para sus clientes.
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e Le gustaria también hacer sus compras en linea

Figura 19. Compra en Linea
Fuente: Encuestas

37 micros empresarios de los encuestados que representan el 64,9% les gustaria

realizar sus compras de formulas y envases en linea.

e (Cuél es el medio que le gustaria hacer sus compras?

Figura 20. Medio para hacer compras en Linea.
Fuente: Encuestas

Retomando la pregunta anterior a los clientes les gustaria realizar las compras por

medio de una pagina web en la que les permita escoger las formulas, envases y
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demés materia prima desde su casa y dispuestos a pagar un pequefio recargo por
entrega a domicilio. También existe un 10,8% que les gustaria realizarlas por medio

de correo electréonico directo con la Gerente Propietaria

e ;Le gustaria que la distribuidora DESA amplie su linea de negocio para

la elaboracion de productos de medicina alternativa?

Figura 21. Ampliar Linea Medicina Alternativa
Fuente: Encuestas

¢Cree Ud. que en la distribuidora DESA existe un apoyo real para los

emprendimientos y micro empresarios?

Figura 22. Existe Apoyo al Emprendimiento
Fuente: Encuestas
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e ¢;Ud. ¢Ha recibido algin curso o capacitacion para la elaboracion de

productos de limpieza o cosméticos?

@®si
456% ® No

54,4%

Figura 23. Ha recibido curso o Capacitacion
Fuente: Encuestas

e (Ha recibido algun tipo de capacitacién en la distribuidora DESA?

Figura 24. Capacitacion recibida de DESA
Fuente: Encuestas
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e Sisu respuesta es negativa, ¢ Esta de acuerdo en recibirla?

e=
L

Figura 25. Le Gustaria recibirla
Fuente: Encuestas

e Que temas le gustaria aprender en las capacitaciones
a. Elaboracion de productos cosméticos
b. Elaboracion de productos de limpieza

c. Elaboracion de productos para el cuidado capilar

Elaboracion de... 17(51.5 %)
Elahoracion de. . 19 (376 %)
Elabaracion de... 201(60,6 %

Figura 26. Que le Tema le gustaria aprender?
Fuente: Encuestas

82



e ;Le gustaria aprender a realizar perfumes alternativos con esencias

similares a los originales?

Figura 27. Le gustaria la linea de perfumes Alternativos
Fuente: Encuestas

2.11. Competencia

La Distribuidora DESA tiene dos competidores los cuales han sido creados en los
Gltimos afios, sin embargo, no representan ser competidores fuertes ya que no tienen
todos los productos que la distribuidora DESA ofrece

Los competidores son:

e Multicomexipor del Ecuador Cia. Ltda.

e Productos y Envases Pedrito.

MULTICOMEXIPOR DEL ECUADOR CIA LTDA se encuentra registrado
en el SRI con RUC nUmero 0691734404001y como tipo de contribuyente
"SOCIEDADES", inici6 sus actividades comerciales el 21/09/2011. Esta empresa se
dedica a la venta de envases de plastico y de vidrio al por mayor y menor, no
obstante, la venta delas formulas no es su fuerte puesto que ellos se encargan a la
venta al por mayor, es decir venta por kilos, esta empresa tiene en el mercado 6

ARos.
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Figura 28. Competidor Multicomexipor del Ecuador

Productos y Envases “Pedrito”; lleva en el mercado 4 afios y se dedica a la venta
de quimicos, pero en cantidades pequefias, no tiene diversidad de productos y su

local es bastante pequenio.

Figura 29. Productos y Envases “Pedrito”
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Capitulo3. Implementacion del Modelo Lean Canvas en
Distribuidora DESA

3.1 Modelo de Negocio Lean Canvas

Con la propuesta de implementar el modelo de negocios Lean Canvas en la
distribuidora DESA permitird cumplir con varios objetivos propuestos en la
investigacion y asi originar valor al local, por medio de la aplicacién de estas
herramientas provocara un cambio y mejora en la estructuracion interna y externa del
negocio.

Con la propuesta del modelo de negocios utilizando el lienzo Lean Canvas que se
encuentra dividido en 9 bloques se tratara de dar una mejora a la estructura del
negocio y solucionar las falencias que ha ido presentando la distribuidora a lo largo
de los afios.

A continuacion, se presentan el detalle de cada uno de los blogues en que se

compone el Lean Canvas:

e Bloque 1: Segmento de Clientes

e Bloque 2: Problema

e Bloqgue 3: Propuesta Unico de Valor
e Bloque 4: Solucién

e Bloque 5: Canales

e Bloque 6: Fuentes de Ingreso

e Bloque 7: Estructura de Costos

e Blogue 8: Métricas Claves

e Bloque 9: Ventaja Injusta
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Modelo Lean Canvas propuesto a la Distribuidora DESA

Tabla 6.

Modelo Lean Canvas

BLOQUE 2 BLOQUE 4 BLOQUE 3 BLOQUE 9 BOQUE 1
PROBLEMAS SOLUCION PROPUESTA UNICA DE | VENTAJA INJUSTA SEGMENTO DE
VALOR CLIENTES

e Falta de directrices | e Generar ingresos a traves

organizacionales de capacitaciones “Elaboracién de productos e Microempresarios
e Falta de un nuevo | *Organizacion  de  las | de limpieza y para el e Minoristas

el A actividades del neg()CiO. PUldad.O personal, utilizando e Consumidores finales

) eModelo  de negocio | ingredientes con extracto de

Negoclos innovador plantas, frutas y aceites
e Carencia de wun|, Pagina Web esenciales, brindando una

registro de ventas | ¢ Manual de Operaciones atencion personalizada”
e Carencia de una BLOQUE 8 BLOQUE 5

base de datos de METRICAS CLAVES CANALES

los clientes e Tecnologia e Venta Directa

e Personal capacitado e Venta por redes
e Informacion sociales
periodica e Pagina Web
BLOQUE 7 BLOQUE 6
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS

e Propuesta de un sistema informatico e Ingresos por la venta de quimicos y formulas
e Compra de férmulas e Ingresos por la aceptacion de los clientes potencial
e Comisiones y Capacitacion e Ingresos por capacitaciones
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3.1.1. BLOQUE 1: Segmentacién de Clientes

La Distribuidora DESA esta dirigida especificamente a tres segmentos de clientes.
Los mayoristas son los primeros puesto que la Distribuidora DESA se encarga de
distribuir todos los quimicos para la elaboracion de productos de limpieza y
cosmeéticos en la Ciudad de Riobamba y sus alrededores. Los segundos se encuentran
los minoristas las lavadoras de carros, hoteles, restaurantes y varios lugares que se
dirigen al consumidor. Y el altimo segmento es el consumidor final que adquiere los

productos para el consumo de su hogar.

Producto

Consumidor Flinal
Preparado

Microempresarios

Figura 30. Segmento de Clientes Distribuidora DESA

A través de la propuesta de implementacion del Modelo Lean Canvas para la
Distribuidora DESA, con la investigacion se estima un crecimiento entre 5% con

relacion al afio anterior y a su vez aumento de clientes potenciales.
3.1.2. BLOQUE 2: Problema

La Distribuidora DESA cuenta con varios inconvenientes en la operatividad del
negocio. Carece de directrices organizacionales. Falta de un nuevo modelo de
negocios. Por carecer de recursos, control, organizacion, modelo, publicidad y
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generacion costos altos e innecesarios, de acuerdo con lo establecido anteriormente
en la problemética del presente proyecto. A continuacion, se detallan los principales

problemas:

4 N )

eFalta de eFalta de un
directrices nuevo modelo de
organizacionales negocios

o AN J
4 N )

eCarencia de una

base de datos de
los clientes y

Control Interno

NG AN J

Figura 31. Problemas Particulares operativos de Distribuidora DESA

eCarencia de un
registro de
ventas

3.1.3. BLOQUE 3: Proposicién Unica de valor

“Elaboracion de productos de limpieza y para el cuidado personal, utilizando
ingredientes con extracto de plantas, frutas y aceites esenciales, brindando una

atencion personalizada”

La Distribuidora DESA su actividad econdmica es la venta de productos
quimicos, productos de limpieza y productos cosméticos. El nicho de mercado mas
grande es la venta de productos cosméticos y de limpieza siendo una de las
distribuidoras mas grandes de la ciudad de Riobamba para satisfacer las necesidades

de los clientes.
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3.1.4. BLOQUE 4: Solucién

Manual de
Operaciones

Figura 32. Propuesta de mejora

La atencidn al cliente forma parte fundamental en el proceso del negocio, de
una u otra forma ayuda a la fidelizacién de los clientes y manifiesta al publico las
cualidades y diferenciacién. Debido a la atencidn que se le otorga el mismo regresara

o implemente se ira insatisfecho.

La creacion de la pagina web tiene como propdsito mantener en contacto al
cliente con el negocio y productos, por lo tanto, se dard mantenimiento
consecutivamente a la pagina para brindar actualizaciones y promociones que ayude
a la captacion de mas clientes. También se considera muy importante que la
Distribuidora DESA tenga a su disposicion un manual de funciones u operaciones,
con la finalidad de ayudar a agilitar los procesos a seguir en cada actividad hasta
culminar la atencion al cliente y asi los colaboradores conozcan a cabalidad las

funciones.

3.1.5. BLOQUE 5: Canales

La Distribuidora DESA, cuenta con su principal canal de distribucion de sus
productos. Con la implementacion de todas las mejoras a realizar se proyecta un

crecimiento de las ventas y con ello el aumento de nuevos clientes.
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e\/enta
Directa

e\/enta por
redes sociales

Figura 33. Canales
Adicionalmente la entrega Venta directa constituye una de las principales actividades

de la Distribuidora DESA

3.1.6. BLOQUE 6: Flujo de Ingreso
e Ingresos por la venta de quimicos y formulas, en los siguientes graficos se
presenta los resultados de las ventas obtenidos por segmentos.

Tabla 7.

Flujo Ingresos

ANO2016

Retail S 5.241,75 14,17%

Microempresarios $21.961,23 59,37%

Producto Preparado S 9.784,60 26,45%
$36.987,58

ANO 2017

Retail S 5.503,84 14,26%

Microempresarios $22.807,55 59,11%

Producto Preparado $10.273,83 26,63%
$ 38.585,22
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3.1.7. BLOQUE 7: Estructura de Costos

Tabla 8.

Estructura de Costos

ESTRUCTURA DE COSTOS
ACTIVO FIJO

P.UNITARIO P.TOTAL
Laptop 1 615 $615.00
Caja Registradora 1 290 $290.00
Camara de Seguridad 2 $125.00 $ 250.00
Instalaciones y Adecuaciones 1 $900.00 $900.00
Impresoras Epson 1 $60.00 $60.00
Escritorio 1 $ 150.00 $ 150.00
Silla Giratoria 1 $60.00 $60.00
Sillas para clientes 2 $90.00 $180.00
Repisas 6 $110.00 $660.00
Vitrinas 2 $140.00 $280.00
Batidoras 1 $950.00 $950.00
Envasadoras 1 $1,100.00 $1,100.00
Quemador Industrial 1 $200.00 $200.00
Menaje- utensilios 1 $300.00 $300.00
Maquina etiquetadora 1 $650.00 $ 650.00
Manuales Instructivos 58 $3.00 $174.00
Material Didactico 58 $20.00 $1,160.00
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3.1.8. BLOQUE 8: Métricas Claves

W ' . ' s
e | oTecnologia

iﬁﬁ“ ePersonal capacitado

Informacion
=5 periodica

Figura 34. Métricas Claves

3.2 Lineamientos de la organizacion Propuesto

3.2.1. Logo

2

5
Z

D A

just Smell it

Figura 35. Logo
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3.2.2. Misién

Satisfacer la necesidad de los consumidores elaborando, desarrollando y
comercializando productos para el aseo y cosmetologia de excelente calidad en la
ciudad de Riobamba, conocer los gustos y preferencias del consumidor, para asi
poder ofrecer un producto que se identifique con el mercado objetivo y sea de su
total aceptacion. Manejando un personal comprometido y dispuesto a dar soluciones

integrales que generen bienestar para la satisfaccion del cliente.

3.2.2.1.Vision

Llegar a ser una empresa lider y posicionarse en el mercado local
especializado en productos naturales de belleza y de aseo personal aplicando las
mejores técnicas en el area de la fabricacion de estos productos, logrando
mantenernos en la memoria colectiva como una marca sinébnimo de calidad al

cumplir con las expectativas de nuestros clientes.

3.2.2.2.Valores Organizacionales

e Equidad

e Mejoramiento continuo
o Lealtad

e Excelencia

e Compromiso

e Trabajo en equipo

e (alidad de productos
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3.2.2.3.Estructura Organizacional
Tabla 9.

Estructura Organizacional

Gerente General
Dolores Salazar

Asistente
Contadora Ingfen|ero en
iali Sistemas
Tercializada

Tercializada

Se tomo el disefio de estructura lineal para la Distribuidora porque es muy
utilizada por pequefias empresas, ademas es sencillo y practico para determinar la
responsabilidad de cada uno de los trabajadores. Con esta estructura la relacion es
mas cercana entre superiores y empleados lo cual la toma de decisiones se agiliza. En
el caso de Contadora y el area informética se contrata el servicio de manera

terciarizada para el afio.

3.2.2.4.0bjetivos Organizacionales

El principal objetivo de la Distribuidora DESA es satisfacer la demanda de
sus productos, asi como también:

R/
*

*

Consolidarse como una empresa lider

% Tener en su haber linea de productos con mucha mas amplitud

¢ Tener buena aceptacion en el mercado

% Competir dentro del mercado, con una alta calidad de produccién en las

lineas de productos rigiendo siempre con las medidas de higiene.
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3.3 Comercializacion y Ventas Propuesto

Tabla 10.

Comercializacion y Ventas Propuesto

(CIiente pide el producto de\

su preferencia, el vendedor
le ofrece diversas
alternativas y le ayuda a dar

sugerencias

- _/

despacha el producto al
cliente y cuando es producto
de limpieza o cosmético
terminado se entrega de 24 a
48 horas, dependiendo la

cantidad.

3.4 Estrategias corporativas

GI vendedor toma eh

pedido: una vez que el
cliente tomo la decisiéon de
su pedido, el vendedor

procede a despacharlo.

/Despacho del pedido: Q

\_ J

& J

~

(Facturacién y entrega de
pedido: se realiza la
facturacion y la entrega al

cliente.

\_ J




3.4.1. Marketing MIX

Estrategia de Productos

Estrategia de Precios

Estrategia de Promocion

Estrategia de Comunicacion

Figura 36. Marketing MIX

Estrategia de Productos

La estrategia planteada al producto dirige su atencién hacia las necesidades de
los diferentes segmentos de clientes ya sean los actuales y los futuros potenciales que
la Distribuidora DESA ofrece el servicio de sus quimicos y formulas, partiendo de
esto se analizara la propuesta para el desarrollo de nuevos productos que potenciaran
la innovacion al negocio. Se plantean las siguientes estrategias de acuerdo con el

nuevo modelo de negocio:
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La Distribuidora DESA cuenta con varias férmulas para desarrollar
productos hacia areas del aseo personal y del hogar. EI modelo de
negocio que se desea plantear con la innovacion de las formulas es el de
aplicar el marketing multinivel o de red por medio de personas que
seran los consultores y realizaran la venta de forma directa con la ayuda
de un catélogo.

Se propone el desarrollo de productos y formulas para aquellas
empresas que requieren para el aseo y ambientacion de su negocio.

A parte de llegar a través de un catdlogo a los clientes potenciales se
desarrolla productos a los consumidores finales que realizan sus
compras en pocas cantidades para su hogar o para el momento, en el

caso de los buses o taxistas.

Estrategia de Precio

La estrategia de precio que se planteara busca aportar valor para cada segmento de

cliente en el cual se desarrollaré el nuevo modelo de negocio.

El precio se fijard de acuerdo con la cantidad que necesite el cliente o
segmento de cliente y debido a la actividad que se dedique el negocio.
Los precios también se fijaran de acuerdo con la competencia debido a
que se querra tener las tarifas mas agradables y comodas, ademas de
productos con calidad y personalizacion.
Se desarrollard una politica de descuentos y precios de promocién que
generara beneficio hacia los consultores.

A continuacion, se presenta una tabla que indica el rango de precios

estimados por categoria:
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Tabla 11.

Precios Distribuidora DESA

CATEGORIA PRECIO CANTIDAD
FORMULA SHAMPOO $4,00 1 LITRO
FORMULA $3.00 1 LITRO
ACONDICIONADOR
FORMULA CREMA $3,50 1 LITRO
FACIAL
FORMULA JABON $2,50 1 LITRO
LIQUIDO
AMBIENTALES $5.00 1 LITRO
ESENCIAS $1,60 1 ONZA
DESINFECTANTES $1,75 1 LITRO
FRAGANCIAS $5.00 1 ONZA

Estrategia de promocion
La estrategia de promocién ayudara a conseguir la fidelizacion de clientes y los
futuros potenciales para desarrollar nuevos segmentos. Se plantean las siguientes
estrategias a desarrollar en el nuevo modelo de negocio:
e Ofrecer gratis un producto si el cliente realiza una compra al por mayor
en un mismo pedido.
e Desarrollar la capacitacion previa a los consultores en campos como:
venta, atencion al cliente y finanzas.
e Elaborar muestras de los productos para que puedan ser conocidos por
los consultores y hacia los clientes potenciales.
¢ Realizar reuniones con los consultores donde se explique cada uno de los
beneficios y ademas de nuevas promociones e innovaciones en las

categorias de productos para que se realice un mejor servicio.
Estrategia de Comunicacion
La estrategia de comunicacién desarrolla el objetivo a plantear sobre el nuevo

modelo de negocio y asi se logra potenciar las ventas:
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e Promover la publicidad de forma interna y externa de la
Distribuidora DESA, para diferenciar de la competencia.

e Desarrollar un catalogo de productos e implementos para dar a
conocer el servicio y modelo de negocio.

e Promocionar el nuevo modelo de negocio a través de las redes
sociales y fomentar tutoriales para la personalizacion de los
productos.

3.4.2. Comunicacion
La estrategia de la Comunicacion dentro del modelo de negocio se medira a

través del uso de los sistemas de informacion para llevar el orden y control de los
datos de manera eficiente. Se plantea la propuesta de un software que llevara el
registro de los datos del negocio donde se coordinaran los pedidos de clientes y su
planeacion de recursos, reduciendo asi costos que favorecen a la operatividad y
mejorara el servicio al cliente. Ademas, se plantea una estructura de marketing
multinivel la cual se desarrolla a traves de personas consultoras que ofreceran el

producto a varios segmentos de clientes para incentivar el emprendimiento.

3.5 Estrategia de Amplia Diferenciacion

Basandose en la cadena de valor para tener una amplia diferenciacion se debe
realizar un compromiso en la publicidad y dar promociones en colaboracién con los
diferentes segmentos de clientes, asi mismo se pueden desarrollar acuerdos con los
consultores para generar valor al cliente.

Se puede incentivar alianzas con diferentes tipos de mercados para el
desarrollo de nuevos productos con un enfoque en la salud u otros aprovechando los

recursos que estan al alcance.
Principalmente la diferenciacion se la desarrolla pensando en los diferentes

segmentos de clientes, se centra la estrategia en ampliar la gama de productos para

satisfacer las necesidades de los clientes brindando un mejor servicio.
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3.5. Estrategia de enfoque de Nicho de Mercado basado en diferenciacién

Tabla 12.

Precios de Shampoo de la Competencia

Syoss 5.60$

Savital 480 $

Anua 570%

Head & Shoulders 13.80 $

Avon 10.99 %
Tabla 13.

Precio Acondicionador competencia

Protex 490 $
Dove 4.80 $
Palmolive 570%
Ballerina 6.20 $
Avon 750 $

Tabla 14.

Crema para la piel competencia

Lubriderm 8.20$
Dove 13.30 %
Pons 5409%
Nivea 5.50 $
Avon 10.80 %
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3.6 Productos que la Distribuidora DESA ofrece

Tabla 15.

Productos de DESA

SHAMPOO DE SABILA ACONDICIONADOR PANTENE DESINFECTANTE LIMON

PRECIO $ 5,00 PRECIO $ 5,00 PRECIO $ 3,00
1000ML 1000ML 1000ML

i

AMBIENTAL MANZANA CON CANELA JABON LIQUIDO DURAZNO FRAGANCIA DE MUJER Y HOMBRE

PRECIO $ 5,00 PRECIO $ 5,00
1000ML 1000ML

PRECIO $ 10
60 ML

3.7 Etiquetas para los productos de la distribuidora DESA
Etiqueta para Shampoo de Sabila

MO0 DE EMPLED

APLIOUE SSARE EL CABELLD
NOIAD
SUFIDE

FORMULA
TEXPONNIC
CLORURD SOOKD
AGUA DESTILADA
CETICL HE
GOLORANTE VEGE TAL
ARDMATIZANTE

A ACTMONICN
CABELLD

Figura 37. Shampoo de Sabila
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Etiqueta para ambiental de manzana con canela

MOD0 DE EMPLED FORMULA
APUCAN £ SUPERMICIES COLDRANTE
SECAS PASA DBTENER U0 ARDMATIZANTE
LFONA ABRRARELT ¥ LAREA CEHYLUART &

ALEOROL CETRLICD

CURA N DS ANBENTES,
TR LES AN ARU GESTLADA

Figura 38. Ambiental de manzana con canela

Etiqueta Desinfectante de Limon

MO00 DE EMPLED FORMULA
TISHELVA U PATE DL ' ANOND CLATERNAR
BEQMECTINTE EXAEUA ¥ ALCONOL ETLED / PA
JALOLE VEDUANTE ESPONIA 0 DESA - F pos

TRAPEADCR SUSRE Lk 31 o8
SURRFEIA TAR Y « ! v ADMATZANTE
BISFAGTE B LAS VEATALAS v AGUA DESTLAGA
—— SN
VG ANTRRSE DESPFECTANTE (E P80 | ) pra ey
FLERK %L MEARGE CE 65 1020 M [ : 4%

MBS

£«

ASTRATTERAL - MaLTuS]

Figura 39. Desinfectante de Limo6n

Etiqueta Jabon liquido Durazno
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AROMATTZ

JAEON LIO0Da

|
III
‘

MOD0 DE EMPLED FORMULA
Ll?,uii.u ‘Lu:‘n& tn&ga[r TEXAPON N70
SURICHENTE S > (=0 500K
PANA LIVGARK Y DESINFESTAR DESA o 51'0'91‘0 ‘,““.' 9
NASATEE SIAYFMENTE HUHOXIDN 2 SO0 OF 10 8¢
' ACHA SESTLAM
1 LLEHINA ISP
| DURAZNO SOEDARNTE

|

u

|
| Lwes y DESMGELTA TUTIA A DK |

Figura 40. Jabon liquido Durazno

Etiqueta Acondicionador de Almendra

MODO DE EMPLED

AL (L CABELLD
NTOAD

ALMENDRA

ADINCCONALOR

Figura 41. Acondicionador de Almendra
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Etiqueta Esencias

| |

|
R SR A O |
Fsencia de Esencia de Esencia de

‘Clm/eﬁ Bisa

. . ~ DESA
| b

Isencia de

Canela

Figura 42. Esencias

3.8 Productos con la Nueva Imagen

Esencias

Figura 43. Esencias
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Shampoo de Sébila

Figura 44. Shampoo de Sabila

Acondicionador de Almendras

Figura 45. Acondicionador de Almendras
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Jabdn Liquido Durazno

Figura 46. Jabén Liquido Durazno

Desinfectante Limén

Figura 47. Desinfectante de Limo6n
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Ambiental Manzana con Canela

Figura 48. Ambiental Manzana con canela
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3.9 Pagina Web

En la actualidad es muy importante que las empresas cuenten con una Pégina
web para llevar las actividades de su negocio; en la misma podremos encontrar la
informacién de la empresa, el detalle de todos los productos que la empresa oferta,
localizacion, contacto, se podrén hacer pedidos Online y los pagos se efectuaran de la
misma manera.

El dominio de la pagina web de la empresa DESA es:

https://stefybustamante.wixsite.com/desa y en el momento que se pague los

impuestos correspondientes y el dominio su nombre cambiard a: www.desa.com.ec

R = ooz DIRA
ESA e
Just Smell 1t

- Skampoo, -

& S ||
. —-t\\‘ .-_\.1‘-:'.-:1&.}:‘.1&\:. {

8= CremadePanar, -
repolizador.

iz

.|
g

Figura 49. Pagina Web Distribuidora DESA
Fuente: Wix.com
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https://stefybustamante.wixsite.com/desa
http://www.desa.com.ec/
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Pes TR R S e 2T

4 uragtemmts pitoees ftastdANE )
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LRPE B LB TPRAL ST PR I PR L et
FT SUSTETE BTSN B0 MACT 5 M WG DI GECEED: () TR
e L O G Ty T
0 4 meust 1ol MATd WA 30 AL ¥ L
22 rumtatm 0y

Figura 50. Pagina Web Distribuidora DESA

Fuente: Wix.com
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{
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Figura 51. Pagina Web Distribuidora DESA

Fuente: Wix.com
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CUIDADO CORPORAL
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Figura 52. Pagina Web Distribuidora DESA
Fuente: Wix.com
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Figura 53. Pagina Web Distribuidora DESA
Fuente: Wix.com
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PRODUCTO DE UMMEZA
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Figura 54. Pagina Web Distribuidora DESA
Fuente: Wix.com

Figura 55. Pagina Web Distribuidora DESA

Fuente: Wix.com

3.10 Capacitaciones

Se realizarén capacitaciones semestrales durante 5 afios para incrementar las
ventas de las formulas para la elaboraciéon de productos de Limpieza y cosméticos.
Las capacitaciones se dictaran en 3 horarios que lo seran 8h00, 12h00 y 16h00. La
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primera capacitacion sera al finalizar el afio 2017 y la fecha serdn el 9 y 10 de
diciembre, y estd se la realizard para 58 microempresarios que son los que
actualmente adquieren quimicos para transformarlos en producto Final en la

Distribuidora DESA.
Tabla 16.

Capacitaciones

CAPACITACION PRIMER ANO  COSTOS MICROEMPRESARIOS

COSTO CAPACITACION 25 58 1450

MATERIAL DIDACTICO 5 58 290 COSTOS DE
MATERIA PRIMA 20 58 1160 CAPACITACION

2900

Las capacitaciones tienen un valor de $50 dolares para los dos dias e incluye material
didactico, materia prima y todos los ingredientes para la elaboracion de 4 productos,
incluye folletos instructivos en los que constard toda la informacién para los
microempresarios puedan seguir realizando los productos aprendidos.

De acuerdo con resultados obtenidos en anteriores capacitaciones la Gerente
Propietaria determind los siguientes valores de incremento de ventas si se realiza las

capacitaciones de manera semestral. Los resultados son los siguientes:

Tabla 17.

Porcentaje de Crecimiento anual

ANO %
CRECIMIENTO

60%
75%
90%
100%
110%

i A W N = O
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Capacitaciones estimadas para los siguientes 5 afios:

Tabla 18.

Capacitaciones siguientes 5 afios

CAPACITACION PRIMER ANO COSTOS MICROEMPRESARIOS

COSTO CAPACITACION 25 92,8 2.320,00
MATERIAL DIDACTICO 5 92,8 464,00
MATERIA PRIMA 20 92,8 1.856,00
TOTAL 4.640,00
CAPACITACION SEGUNDO ANO  COSTOS MICROEMPRESARIOS

COSTO CAPACITACION 25 101,5 2.537,50
MATERIAL DIDACTICO 5 101,5 507,50
MATERIA PRIMA 20 101,5 2.030,00
TOTAL 5.075,00
CAPACITACION TERCER ANO COSTOS MICROEMPRESARIOS

COSTO CAPACITACION 25 110,2 2.755,00
MATERIAL DIDACTICO 5 110,2 551,00
MATERIA PRIMA 20 110,2 2.204,00
TOTAL 5.510,00
CAPACITACION CUARTO ANO COSTOS MICROEMPRESARIOS

COSTO CAPACITACION 25 116 2.900,00
MATERIAL DIDACTICO 5 116 580,00
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Tabla 19.

Capacitaciones siguientes 5 afios (continuacion)

MATERIA PRIMA 20

TOTAL

CAPACITACION QUINTO ANO COSTOS

COSTO CAPACITACION 25
MATERIAL DIDACTICO 5
MATERIA PRIMA 20
TOTAL

116

MICROEMPRESARIOS
121,8
121,8

121,8

2.320,00

5.800,00

3.045,00
609,00
2.436,00

6.090,00
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Volantes

D E S

DISTRIBUIDORA DESA
032-968-053 / 099-869-4969

desariobamba@hotmail.com

W

Capacitacion para la elaboracidn
de productos de cuidado capilar y
limpieza.

" FECHA: 8 Y 9 de Diciembre TEMAS A TRATAR:

Horarlos: Elaboracion de crema de pelnar
8h00 Elaboracion de crema faclal con Vitamina E
12h00 Elaboracidn de gel reductor
16h00 Elaboracion de liquido para muebles y madera

Figura 56. Volante

Esta es un ejemplo de hoja volante que se realizara para las capacitaciones que se
desarrollaran en los 5 primeros afios, cabe recalcar que los temas a tratar varian de

acuerdo a las exigencias y necesidades de los clientes.
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Capitulo4. Viabilidad Econ6mica
4.1. Demanda Actual del Mercado
La Inversion Inicial en el proyecto abarca el Gasto de Activos Fijos, Activos
Diferidos. Todo esto nos da una suma de $ 25.911,19. El 40% sera aporte de la

Gerente Propietarias y el 60% se lo realizard por un préstamo bancario.

Tabla 20.

Plan de Inversion

PLAN DE INVERSION

ACTIVO FIJO
P. UNITARIO P. TOTAL
Laptop 1 615 $615.00
Caja Registradora 1 290 $290.00
Camara de Seguridad 2 $ 125.00 $ 250.00
Instalaciones y Adecuaciones 1 $900.00 $ 900.00
Impresoras Epson 1 $60.00 $60.00
Escritorio 1 $ 150.00 $150.00
Silla Giratoria 1 $60.00 $60.00
Sillas para clientes 2 $90.00 $180.00
Repisas 6 $110.00 $660.00
Vitrinas 2 $ 140.00 $280.00
Batidoras 1 $950.00 $950.00
Envasadoras 1 $1,100.00  $1,100.00
Quemador Industrial 1 $200.00 $200.00
Menaje- utensilios 1 $ 300.00 $ 300.00
Maquina etiquetadora 1 $ 650.00 $ 650.00
Manuales Instructivos 58 $3.00 $174.00
Material Didactico 58 $20.00 $1,160.00
ACTIVO DIFERIDO
Creacion de Pagina Web $ 250.00
Software de Ventas y Facturacién $500.00
TOTAL A FINANCIAR $8,729.00
CAPITAL PROPIO 40%  $3,491.60
CAPITAL AJENO 60% $5,237.40
$8,729.00
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Los porcentajes planteados en la inversion refleja el efecto que tendra en el proceso
de las capacitaciones del proyecto, una vez planteado y llevado a cabo el proyecto

con su modelo de negocio todo el efecto se vera reflejado en los activos del negocio.

4.2. Estructura del Financiamiento
Tabla 21.

Estructura del Financiamiento

FINANCIAMIENTO

PRESTAMO $5.237,40

PERIODO 24 | MESES

GRACIA 0

INTERES 11,23%

COMISION 2,00% $ 104,75

PAGO $ 244,66

PERIODOS | CAPITAL INTERES PAGO AMORTIZACION

0 0 0 0 $5.237,40
1 195,65 49,01 $ 244,66 5.041,75
2 197,48 47,18 $ 244,66 4.844,27
3 199,33 45,33 $ 244,66 4.644,94
4 201,19 43,47 $ 244,66 4.443,74
5 203,08 41,59 $ 244,66 4.240,67
6 204,98 39,69 $ 244,66 4.035,69
7 206,90 37,77 $ 244,66 3.828,79
8 208,83 35,83 $ 244,66 3.619,96
9 210,79 33,88 $ 244,66 3.409,17
10 212,76 31,90 $ 244,66 3.196,41
11 214,75 29,91 $ 244,66 2.981,66
12 216,76 27,90 $ 244,66 2.764,90
13 218,79 25,87 $ 244,66 2.546,12
14 220,84 23,83 $ 244,66 2.325,28
15 222,90 21,76 $ 244,66 2.102,38
16 224,99 19,67 $ 244,66 1.877,39
17 227,09 17,57 $ 244,66 1.650,29
18 229,22 15,44 $ 244,66 1.421,07
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19 231,36 13,30 S 244,66 1.189,71

20 233,53 11,13 $ 244,66 956,18

21 235,72 8,95 S 244,66 720,46

22 237,92 6,74 S 244,66 482,54

23 240,15 4,52 $ 244,66 242,40

24 242,40 2,27 $ 244,66 0,00
4.3. Ingresos

Se presenta un comparativa sobre los ingresos del afio 2016 y 2017 que sera

proyectado a 5 afios para probar una realidad innovadora.

Tabla 22.
Ingresos
MES TOTAL TOTAL 2017
2016
Enero-16 $3.267,29
3.111,70
Febrero-16 $ 2.635,87
2.510,35
Marzo-16 $2.490,50
2.371,90
Abril-16 $2.354,95
2.242,81
Mayo-16 $3.502,43
3.335,65
Junio-16 $2.599,70
2.475,90
Julio-16 $2.667,59
2.540,56
Agosto-16 $2.731,17
2.840,86
Septiembre-16 $4.017,72 * PROYECTADA
3.826,40
Octubre-16 $ 3.808,25 * PROYECTADA
3.626,90
Noviembre-16 $ 4.495,21 * PROYECTADA
4,281,15
Diciembre-16 $4.014,57 * PROYECTADA
3.823,40
TOTAL $ 38.585,22
36.987,58
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VENTAS HISTORICAS DE LA DISTRIBUIDORA DESA

Tabla 23.

Ventas Historicas de la Distribuidora DESA

ANO VENTAS PROYECCION VARIACION

1 2016
36.987,58
2 2017 S 4,32%
38.585,22

3 2018 $40.514,48 5,00%
4 2019 $42.540,21 5,00%
5 2020 $ 44.667,22 5,00%
6 2021 $ 46.900,58 5,00%
7 2022 $49.245,61 5,00%

Los valores presentados corresponden a los ultimos 2 afios de ventas y se realizé una
proyeccion de 5 afios para determinar el crecimiento de las ventas en la Distribuidora
DESA.

4.4, Ingreso por Aumento de Clientes
Los ingresos por aumento de clientes se irdn proyectando a medida se

implemente el nuevo modelo de negocios Lean Canvas, determinando asi un

crecimiento en ventas del 10% asi mismo se vera un incremento de clientes.
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Tabla 24.

Porcentaje de aumento de clientes anual

ANO % CRECIMIENTO CLIENTES
0 58
1 60% 92,8
2 75% 101,5
3 90% 110,2
4 100% 116
5 110% 121,8

4.5, Depreciacion, Amortizacion y Mantenimiento

Se determind la depreciacidn de los activos existentes del negocio dando un total

de $281.75, a continuacion, se presenta el cuadro mas amplio sonde se resumen toda

la inversion con su respectiva depreciacion, asi mismo la amortizacion del sistema de

informacion a aplicar en el proyecto.
Tabla 25.

Depreciacion, Amortizacion y Mantenimiento

ACTIVOS EXISTENTES

TABLA DE DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

Muebles y enseres $630,00
Equipo de Computacion $420,00
Equipo de Oficina $157,50
Instalaciones y $630,00

Adecuaciones

10
3
10
10

$63,00
$140,00
$15,75
$63,00
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Tabla 26.

Inversion en Activos

TABLA DE DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS
Equipos de Computacion
Laptop
Caja Registradora
Céamara de Seguridad
Impresoras Epson
Muebles de Oficina
Escritorio
Silla Giratoria y Silla para Clientes
Repisas
Vitrinas
Magquinaria
Batidoras
Envasadoras
Quemador Industrial
Maquina etiquetadora
Instalaciones y Adecuaciones
TOTAL

VALOR

$615.00
$290.00
$250.00

$60.00

$150.00
$240.00
$660.00
$280.00

$950.00
$1,100.00
$200.00
$650.00
$900.00

ANOS

o1 o1 01 O1 W www

o1 o1 o1 O

DEPRECIACION

$205.00
$96.67
$83.33
$20.00

$30.00
$48.00
$132.00
$56.00

$190.00
$220.00
$40.00
$130.00
$90.00

TOTAL
$405.00

$266.00

$580.00

$90.00
$1,341.00
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4.6. Rol de PAGOS

Tabla 27.
Rol de Pagos
PROYECCION DE ROL DE PAGOS MENSUAL
’ . FONDO
APORTE APORTE DECIMO DECIMO TOTAL A
SUELDO PERSONAL PATRONAL TERCERO CUARTO VACACIONES DE PAGAR
RESERVA
9.45% 11.35% 0.25
$ $ % $ $ $ $
400.00 37.80 45.40 33.33 16.67 23.33 33.33 423.47
PROYECCION DE ROL DE PAGOS ANUAL
- - FONDO
APORTE APORTE DECIMO DECIMO TOTAL A
SUELDO PERSONAL PATRONAL TERCERO CUARTO VACACIONES DE PAGAR
RESERVA
9.45% 11.35% 0.25
$ $ $ $ $ $ $
4,800.00 453.60 544.80 400.00 200.00 280.00 400.00 5,081.60

De acuerdo con el organigrama a plantear, se presenta a la duefia, una asistente y dos
trabajadores mas que hacen sus funciones de manera terciarizada; es decir que se los
contrata eventualmente, solo se tomara en cuenta a la asistente en pagarle su salario,

decimos, aporte patronal, vacaciones y fondos de reserva.

4.7. Estructura de Costos y Gastos
La estructura de costos y gastos incluyen los Costos Directos en los que se indica los
valores de Inventario Inicial de Bienes e Inventario Final. También estan incluidos

los gastos administrativos y los costos indirectos.
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Tabla 28.

Estructura de Costos y Gastos

ESTRUCTURA DE COSTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
COSTOS DIRECTOS ) S S
34.400,00 36.120,00  37.926,00
Inventario Inicial de Bienes S S S
18.400,00 19.320,00 20.286,00
(-) Inventario Final de Bienes S S S
16.000,00 16.800,00 17.640,00
COSTOS INDIRECTOS $5.800,00 $7.540,00 $7.975,00
Mano de Obra $2.900,00 $2.900,00 S 2.900,00
Capacitacién $2.900,00 $4.640,00 $5.075,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $8.786,07 $9.139,99 $9.511,60
Publicidad $ 200,00 $ 200,00 $ 200,00
Remuneracion $4.800,00 $5.040,00 $5.292,00
Aporte Personal $ 453,60 S 476,28 S 500,09
Aporte Patronal $ 544,80 $ 572,04 S 600,64
Décimo Tercero S 400,00 $ 420,00 S 441,00
Décimo Cuarto $ 200,00 $ 210,00 $ 220,50
Vacaciones $ 280,00 $ 294,00 $ 308,70
Fondos de Reserva S 400,00 $ 420,00 S 441,00
Depreciacion $1.341,00 $1.341,00 $1.341,00
Amortizacion $ 166,67 S 166,67 $ 166,67
TOTAL COSTOS Y GASTOS S S S
48.986,07 52.799,99 55.412,60

4.8. Estados Financieros

Balance General
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Tabla 29.

Balance General

BALANCE GENERAL

2016 Y 2017
2016 2017 2016 2017
ACTIVO CORRIENTE 25,600.00 29.440.00 PASIVO CORRIENTE
Caja 2.400.00 2.760.00 Cuentas por Pagar 1.000.00 1.050.00
Bancos 6.000.00 6.900.00 Cuentas por Pagar Provesd. 1.000.00 1,500.00
Cuentas por cobrar 1.200.00 1.380.00 Gastos por Pagar 2.802.00 3.036.60
Inventario 16,000.00 18,400.00 Agna 192.00 201.60
ACTIVO FIJO 1,750.00 1.837.50 Luz 300.00 315.00
Equipos de Computacion 300.00 315.00 telefono 180.00 189.00
telefono v fax 100.00 105.00 nternet 420.00 441.00
edificio terrerno (.00 0.00 Arriendo 1,800.00 1,890.00
Maquinaria (.00 000
Equipos de trabajo (.00 000 TOTAL PASIVOS 4,802.00 5.586.60
Muebles Y Enseres 600.00 630.00
Instalaciones v Adecuac. 600.00 630.00 PATRIMONIO
Equipos de Oficina 150.00 157.50 Capital Social 15,734.00 16,758.75
Vehiculo Utilidad Neta 6,724.00 8,932.15
(-)Depreciacion Acumulada TOTAL PATRIMONIO 22,458.00 25,690.90
ACTIVO DIFERIDO
Patentes v Software
(Gasto Pre-operativo
(-} Amortizacion Acumulada
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO

TOTAL ACTIVOS 27,350.00 31.277.50 27,350.00 31,277.50




Tabla 30.

Balance Situacion Inicial Proyectado

BALANCE DE SITUACION INICIAL PROYECTADO

DIZTRIBUIDORA DEZA
BALANCE DE SITUACION INICIAL PROYECTADO

AROD BASE 2018 2013 2020 2021 2022
ACTI¥D CORRIENTE 2344000 3F 81200 4014260 4722473 55035397 6365076
Caja 2, 760,00
Bancos £, 300,00
Ingresos Capacitaciones 2, 300,00 4,640,00 &075.00 5.510.00 &,G00,00
Cuenkaz por cabrar 1,350.00
Inventario 15,400.00
ACTI¥D FLJO 1LE37.50 132338 2,025 84 212714 223343 2. 34517
Equipos de Computacién 500
kelefang y Fax 105.00
cdificio terrerna Q.00
Maquinaria Q.00
Mucbles y Enzeres 0.00
Inztalacianes y Adecuaciones E30.00
Equipasz de Oficina 6:30.00
" ehi cula 157.50
[-IDepreciacian dcumulada 0.00
ACTI¥D DIFERIDO s00.00 250.00 250.00
Patentes p Softwars T50.00
Gasta Pre-aperativa
[-] Amortizacidn Acumulada 250.00 250,00 250.00
TOTAL ACTI¥YDE 3127750 3624138 42 41844 4360187 5732346 6533533
FAZI¥YD CORRIENTE
Cuentaz por Pagar 1,050.00
Cuentaz por Pagar Provesdores 1500000
Gastos por Pagar 30056.60
Agua 201.60
Luz a15.00
telefano 153.00
internet 441.00
Arricndo 1,530,000
TOTAL PASIVODS 5.586.60 586533 6.153.23 646713 6,7T30.55 T.130.07
FATRIMONIO
Capital Zocial 16,758,715
Ltilidad Meta ga3215
TOTAL PATRIMONIO 25,630,390 23,575.45 a6,003.22 42,554 .65 50,555.92 585,565.56
TOTAL FASI¥O T PATRIMONIO 127750 F5.741.38 4216845 4335187 5T 323 46 65353534
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Tabla 31.

Estado de Resultados Proyectado

ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

DISTRIBUIDORA DESA

ESTADO DE RESULTADOS
VENTAS

INGRESOS CAPACITACIONES
COSTOS DE VENTAS

OTROS GASTOS

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
GASTOS DE ADMINISTRACION
REMUNERACION

GASTOS DE PUBLICIDAD
GASTOS DE VENTAS

EBITDA

15% participacion de trabajadores
(-) DEPRECIACION

EBIT O BAIT

(-) GASTOS FINANCIEROS
EBT O BAT

IMPUESTOS (33.70%)
BENEFICIO NETO

BASE REAL

2016 2017
$36,987.58  $38,585.22
$0.00  $2,900.00
$23,672.05 $24,694.54
$0.00 $0.00
$13,315.53  $13,890.68
$0.00 $0.00
$0.00 $0.00
$0.00 $0.00
$2,892.00  $3,036.60
$10,423.53  $10,854.08
$0.00 $1,628.11
$281.75 $281.75
$10,141.78  $12,200.44
$0.00 $0.00
$9,975.11  $12,200.44
$3,361.61  $4,111.55
$6,613.50  $8,088.89

2018
$ 40,514.48
$ 4,640.00
$25,929.27
$ 424.00
$14,161.21
$5,281.60
$5,081.60
$200.00
$3,188.43
$5,691.18
$ 853.68
$1,622.75
$4,922.11
$ 166.67
$ 4,755.44
$1,602.58
$3,152.86

2019
$ 42,540.21
$5,075.00
$27,225.73
$ 424.00
$ 14,890.47
$5,281.60
$5,081.60
$200.00
$3,347.85
$ 6,261.02
$939.15
$1,622.75
$5,577.43
$ 166.67
$5,410.76
$1,823.43
$3,587.33

PROYECCION
2020
$ 44,667.22
$5,510.00
$ 28,587.02
$424.00
$15,656.20
$5,281.60
$5,081.60
$200.00
$3,515.24
$6,859.35
$1,028.90
$1,622.75
$6,265.51
$166.67
$6,098.84
$2,055.31
$4,043.53

2021
$ 46,900.58
$ 5,800.00
$30,016.37
$ 424.00
$ 16,460.21
$5,281.60
$5,081.60
$ 200.00
$3,691.01
$ 7,487.60
$1,123.14
$1,622.75
$ 6,987.99
$0.00
$ 6,987.99
$2,354.95
$ 4,633.04

2022
$49,245.61
$6,090.00
$31,517.19
$424.00
$17,304.42
$5,281.60
$5,081.60
$200.00
$3,875.56
$8,147.26
$1,222.09
$1,622.75
$7,746.60
$0.00
$7,746.60
$2,610.60
$5,136.00
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ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

El estado de resultados se estructura con la base histdrica del afio 2016 y el actual
2017, para desarrollar el proyecto se realiza una proyeccion para 5 afios con las
ventas totales, a estas ventas con las que se trabajan se les resta los costos y gastos

administrativos obteniendo la utilidad antes de impuestos.

Para el quinto afio se espera generar ventas de $49,245.61, ingresos por las

capacitaciones de $6,090.00 y con esto obtener un beneficio de $11, 421.10.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Con el planteamiento de los resultados se permite proyectar y sustentar la
implementacién del modelo de negocio a la distribuidora, mediante un flujo de caja.

Comenzando con el primer afio de actividades con un flujo de caja acumulado de
15,526.07 y para el quinto afio proyectado de  83,018.60.
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Tabla 32.

Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

PERIODO 2017 2018 2019 2020 2021 2022

INGRESOS OPERACIONALES

38,585.22 40,514.48 42,540.21 44,667.22 46,900.58 49,245.61
Ventas Totales

38,585.22 40,514.48 42,540.21 44,667.22 46,900.58 49,245.61
EGRESOS OPERACIONALES

14,086.07 9,640.00 16,505.37 17,076.89 18,111.99 19,322.09
Inventario Inicial

18,400.00 16,000.00 16,800.00 17,640.00 18,522.00 19,448.10
(-) Inventario Final

16,000.00 16,800.00 17,640.00 18,522.00 19,448.10 20,420.51
Mano de obra (instructivos, 0.00
manuales) 2,900.00 3,045.00 3,197.25 3,357.11 3,524.97
Capacitacion

2,900.00 4,640.00 5,075.00 5,510.00 5,800.00 6,090.00
Gastos Administrativos 0.00 8786.07

9,225.37 9,686.64 10,170.97 10,679.52

FLUJO OPERACIONAL

5,300.00 15,526.07 16,505.37 17,511.89 18,401.99 19,322.09

INGRESOS NO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
OPERACIONALES 16,758.75
Aporte de Capital 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

16,758.75
EGRESOS NO
OPERACIONALES 7,022.68 3,698.24 4,243.81 4,808.98 5,343.97 5,805.30
Impuestos (33.70%b) 4540.18 3698.24 4248.81 4808.98 5343.97 5805.30
Equipos de computacion 315.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Equipos de oficina 157.50 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Instalaciones y Adecuaciones 630.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Muebles de Oficina 630.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Patentes y Software 750.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
FLUJO NO OPERACIONAL 0.00 0.00 4808.98

4,248.81 5,343.97 5,805.30

FLUJO DE CAJA ANUAL 0.00

15,526.07 12,256.56 17,511.89 18,401.99 19,322.09
FLUJO DE CAJA ACUMULADO 0.00
15,526.07 27,782.63 45,294.53 63,696.51 83,018.60
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4.4. Razones Financieras

e Segun Rentabilidad

Tabla 33.

Razones Financieras Segun Rentabilidad

2017 2018 2019 2020 2021 2022
ROA Utilidad 0.29 0.20 0.20 0.19 0.56 0.57
Neta / Total
Activos
Margen Bruto 0.44 0.53 0.54 0.56 0.10 0.10
de Utilidad /
Total Ventas
ROE Utilidad 0.35 0.24 0.23 0.22 0.21 0.19
Neta /
Patrimonio
e Segun Liquidez
Tabla 34.
Razones Financieras segun Liquidez.
ANO
2017 2018 2019 2020 2021 2022
Razén
Circulante
Activo Circ 5.27 5.76 6.52 7.30 8.11 8.93
/Pasivo Circ.
Prueba Acida 1.98 2.63 3.53 4.46 5.40 6.35
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Relacion 0.62 0.69 0.80 0.91 1.03 1.15
Capital
Trabajo

4.11). Calculo TIR y VAN con anélisis de sensibilidad

Tabla 35.
Calculo TIRy VAN

Nombre del proyecto a Evaluar Proyecto A Proyecto B
COK - Tasa de descuento 11% ‘ ‘ 8%
Proyecto A Proyecto B
Periodo Flujo de Fondos Flujo de Fondos
0 -$25,691 -$35,000
1 $12,257 $28,000
2 $17,512 $29,999
3 $18,402 $30,000
4 $19,322 $32,800
Proyecto A Proyecto B
TIR 48.75% TIR 74.71%
$
VAN 25,302.97 VAN $64,569.18

Decision de proyecto versus no hacerlo
No me conviene hacer el Proyecto A dado que da un retorno menor al del mercado 11%

Me conviene hacer el Proyecto B dado que me da un retorno mayor al mercado 8%

Decision entre proyectos
El Proyecto B es el que me conviene hacer dado que su VAN es mayor al Proyecto A
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CONCLUSIONES

Luego de haber analizado varios aspectos que son fundamentales en las ventas de la
Distribuidora “DESA” en los afos 2016 y 2017 y después de haber realizado el
respectivo cuadro de comparacion se determind que las ventas de este local
comercial se dividen en tres segmentos especificos los cuales son: Retail (ventas al
por menor), microempresarios y clientes que compran el producto terminado. De
estos 3 segmentos el que posee mayor numero de ingresos para la empresa son los
micro empresarios, quienes conforman diferentes grupos de personas que se dedican
al comercio informal de varios tipos de productos terminados, es decir estos clientes
realizan compras en menor y mediana escala, proceden a elaborar los diferentes
productos entre los que tenemos principalmente: productos de limpieza, cosméticos y
cuidado capilar, estos a su vez realizan la venta de dichos productos de forma
personal y a domicilio a clientes especificos que cada uno de ellos maneja, los
mismos que tienen conocimiento de la buena calidad de los productos por lo que se
convierten en consumidores y clientes fijos, tomando en consideracion un punto
fundamental como es la calidad y el precio en el que se ofertan dichos productos, los
cuales son menores a los ofertados en las cadenas de venta de consumo masivo Yy al

por menos a nivel nacional.

A través del trabajo de titulacion presentado, el objetivo principal de la Distribuidora
“DESA” en primera instancia es que realice la implementacion de un programa de
capacitacion al publico en general, de esta forma se incentiva a la sociedad que se
encuentra desempleada o tiene tiempo disponible en sus hogares, para que se puedan
formar como pequefios empresarios que aporten a la economia de su familia, quienes
con una correcta capacitacion obtendran estaran en la capacidad de poder elaborar
varios productos que son de consumo masivo en todas las familias de nuestra
sociedad, desde los niveles de economia bajos y en mayor numero en los niveles
altos, ya que son productos indispensables para el uso de cada hogar. Este tipo de
capacitaciones deberan ser programadas para un lapso minimo de cuatro afios, en

horarios accesibles y a elegir, con la finalidad de poder dar la apertura para que todas
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las personas puedan acceder a este tipo de capacitaciones, tomando en cuenta el
horario de trabajo comin y dando mayor apertura en horarios nocturnos. Una vez
finalizadas las capacitaciones el publico deberd estar en la capacidad de poder
realizar al menos ocho productos terminados, los cuales como se menciond
anteriormente seran los productos que més se utilizan en los hogares de las familias
Riobambefias, de esta forma se puede abrir un campo de micro comercio o de auto
sostenibilidad en los hogares ya que cada uno de los participantes podra realizar estos
productos para consumo propio y/o comercio. Todas estas iniciativas serviran para
incrementar las ventas de la Distribuidora DESA, ya que el nimero de clientes se
incrementara y de igual forma el producto sera conocido y probado por mayor
cantidad de personas. Finalmente después de un proceso de capacitacion eficiente, se
abriran nuevas expectativas para la Gerente Propietaria de la empresa ya que debera
tomar decisiones importantes entre expandir su negocio, ya que por un lado la
capacitacién abrird méas campos de comercio y al mismo tiempo el producto llegara a
mas lugares de la ciudad, provincia y porque no del pais, lo cual generara mayor
demanda y podria ampliarse con mayor nimero de sucursales y al mismo tiempo y
después de realizar los tramites administrativos, legales y demas, lanzar su producto
al mercado en general, cumpliendo con todas las normas y reglamento establecidos

para él consumidor.
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RECOMENDACIONES

En lo concluido con el proyecto de propuesta de modelo de negocios se
Ilegan a varias recomendaciones:

o A pesar de la experiencia en el mercado al ser un negocio que lleva

sus actividades de forma empirica, en el proyecto de inversion la
propuesta plantea la reestructura de los procesos haciendo una
pequefia inversion de un sistema que lleve el inventario y cuentas con
sus clientes

Recomendamos realizar una inversion de maquinas para la
elaboracion de los productos de manera mas rapida y en cantidades
grandes.

Recomendamos una readecuacion de su local con nuevo disefio puesto
debe ser més atractivo para los clientes, luego de realizar las
capacitaciones se incrementaran los clientes y por ende deberé realizar
mAas compras para su inventario.

El poco conocimiento de cursos para la elaboracion de productos de
limpieza y cosméticos en el Ecuador podria ayudarle a realizar
capacitaciones en otras ciudades o provincias y con ello realizar
ventas por medio de una Pagina Web que le permita que en cualquier

lugar del pais puedan hacerle pedidos.
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APENDICE

APENDICE 1. ENCUESTA REALIZADA A LOS MICROEMPRESARIOS DE
LA DISTRIBUIDORA DESA

Tabla 36.

Apendice 1. Encuesta realizada a los microempresarios de la distribuidora DESA

CE3S A

LNIVERSIDAL CATOLICA

ENCUESTA MICROEMPRESARIOS DISTRIBUIDORA DESA DE SANTIAGO DE GUAYAGUIL

1. Género

Masculino

Femenino
2. {Qué Formulas compra frecuentemente en la distribuidora DESA?
Shampoo

Acondicionador

Jabon Liquido

Ambiental

Desinfectante

Cloro
Alcohol
Envases

Producto Terminado

3. éCon qué fin las adquiere?

Para Uso personal

Para uso comercial

4: ¢Si es para uso comercial, desde cuando realiza este negocio?

1 a 3 afios

4 a 6 anos

De 6 afios en adelante
5. éCémo cree Ud. que DESA podria ayudarle al crecimiento de su negocio?
Capacitaciones

Ofrecer una nueva linea
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Variedad de Productos Quimicos

Ventas multinivel (a través de vendedores independiente bajo

supervisién
6. ¢Le gustaria que DESA ofrezca capacitaciones en:
Ventas
Envasado

Producto Terminado

Etiqueta

7. Le gustaria también hacer sus compras en linea

Si

No

8. ¢Cudl es el medio que le gustaria hacer sus compras?
Pagina Web

Facebook

Instagram

Correo Electrénico

9. ¢Le gustaria que la distribuidora DESA amplie su linea de negocio
para la elaboracién de productos de medicina alternativa?

Si

No

10. Cree Ud. que en la distribuidora DESA existe un apoyo real para
los emprendimientos y micro empresarios?

Si

No

11. ¢Ha recibido algun curso o capacitacion para la elaboracién de
productos de limpieza o cosméticos?

Si

No

12. Ha recibido algun tipo de capacitacién en la distribuidora DESA?
Si

No

13. Si su respuesta es negativa, esta de acuerdo en recibirla

Si

No

14. {Qué le gustaria recibir en la capacitacion?

Elaboracién de Productos Cosméticos

Elaboracién de Productos de Limpieza

Elaboracién de Productos para el cuidado capilar
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15. éLe gustaria aprender a realizar perfumes alternativos con
esencias similares a los originales?

Si

No

APENDICE 2. FOTOS TOMADAS AL MOMENTO DE REALIZAR LAS
ENCUESTAS A LOS MICROEMPRESARIOS DE LA DISTRIBUIDORA

DESA
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APENDICE 3. FOTOS DEL LOCAL ACTUAL
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APENDICE 3. FOTOS DEL INVENTARIO
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