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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto estudia la factibilidad de producir shampoo elaborado a base de tubérculos
andinos como la papa y mashua, en el canton Pillaro. Esta iniciativa busca aprovechar los
recursos agricolas locales mediante un proceso técnico-artesanal, para transformar materias
primas andinas en un producto capilar que ayude al crecimiento del cabello y aporta un brillo

radiante.

En el estudio de mercado se plante6 un cuestionario basado en las 4p del marketing (precio,
plaza, producto y promocion), una vez aplicada la encuesta se determind la necesidad de una
instalacion para producir shampoo HAIR NATURE, asi como su aceptaciéon en la localidad
logrando establecer que el emprendimiento tiene una aceptacion del 90,10%, también se evaluo

la demanda y oferta cuantitativamente, asi como la Demanda Potencial Insatisfecha.

En el estudio técnico se establecio la ubicacion, el proceso de produccion, la capacidad diaria de
produccion del shampoo y los recursos, materiales y maquinarias para usarse en la produccion.
En el estudio organizacional se definio el logo, el slogan, la misidn, vision, valores, las

responsabilidades y las funciones mediante un manual de funciones del emprendimiento.

El estudio financiero fue fundamental debido que ayudo a determinar la factibilidad econémica
del proyecto, basado en estados e indicadores financieros, mediante estos calculos se demostrd
que la idea de negocio es viable y cuantitativamente rentable. Con los resultados obtenidos se
concluy6 que la puesta en marcha de la produccién de shampoo HAIR NATURE en el canton

Pillaro, es una excelente oportunidad de negocio.

PALABRAS CLAVES: EMPRENDIMIENTO, PLAN DE NEGOCIOS,
TUBERCULOS ANDINOS, PRODUCCION DE SHAMPOO.
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ABSTRACT

This project studies the feasibility of producing shampoo made from Andean tubers such
as potatoes and mashua in the Pillaro canton. This initiative seeks to harness local
agricultural resources through a technical and artisanal process, transforming Andean

raw materials into a hair product that promotes hair growth and provides radiant shine.

In the market study, a questionnaire was raised based on the 4p of marketing (price,
place, product and promotion), once the survey was applied, the need for a facility to
produce HAIR NATURE shampoo was determined, as well as its acceptance in the
locality, establishing that the undertaking has an acceptance of 90.10%. Demand and

supply were also evaluated quantitatively, as well as the Unsatisfied Potential Demand.

The technical study established the location, production process, daily shampoo
production capacity, and the resources, materials, and machinery used in production. The
organizational study defined the company's slogan, mission, vision, values,

responsibilities, and functions through a company job manual.

The financial study is crucial because it helps determine the project's economic
feasibility based on financial statements and indicators. These calculations demonstrate
that the business idea is viable and quantitatively profitable. The results concluded that
launching HAIR NATURE shampoo production in the Pillaro canton represents an

excellent business opportunity.

KEY WORDS: ENTREPRENEURSHIP, BUSINESS PLAN, ANDEAN TUBERS,
SHAMPOO PRODUCTION.
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CAPITULO I

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el canton Pillaro, provincia de Tungurahua, no existen iniciativas productivas que
aprovechen los tubérculos andinos como materia prima para la elaboracion de shampoo,
lo que representa una idea innovadora para aprovechar los beneficios de los tubérculos

andinos.

1.1.1 Contextualizacion

El shampoo natural es un producto cosmético que permite la explotacion de ingredientes
naturales, como tubérculos andinos y plantas medicinales, que son ideales para la
produccion de cosméticos que ayuda para el cuidado y crecimiento acelerado del
cabello. En la zona 3 las ciudades de “Chimborazo, Cotopaxi, Tungurahua” cumplen con
las cualidades para la produccion de shampoo a base de platas naturales que contienen

muchos beneficios para el cuidado capilar (Arévalo, 2023).

En la provincia de Tungurahua, el interés por productos cosméticos naturales ha ido en
aumento, estos ingredientes locales, como los tubérculos andinos y diversas plantas
medicinales, se utilizan para elaborar shampoo, destacandose por sus propiedades

amigables con el medio ambiente y beneficiosas para el cabello (Lligalo, 2021).

En el cantén Pillaro, la produccion de shampoo natural ha ganado relevancia, gracias al
aprovechamiento de los recursos agricolas locales, como los tubérculos andinos. Los
habitantes han retomado conocimientos ancestrales sobre el uso de plantas y productos
naturales para el cuidado del cabello, lo que ha permitido a pequeiios emprendimientos

locales ofrecer alternativas saludables (Cerda y Morales, 2021).



1.2 Desarrollo y analisis del problema

1.2.1 Arbol de Problemas

Ilustracion 1

Arbol de problemas
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Analisis

Los insumos especificos costosos como extracto de papa, mashua, aceites esenciales,
conservantes, glicerina, etc., y la mano de obra especializada ha generado altos costos de
produccion y la baja rentabilidad en la fabricacion de shampoo de tubérculos andinos
origina dificultades para cubrir los costos de produccion lo que conlleva el precio de

venta elevado y un bajo margen de ganancias.

La produccién limitada, la carencia de tecnologia y el escaso conocimiento son
producidos por la baja productividad y rentabilidad en la produccion de shampoo de

tubérculos lo cual limita que la calidad del producto tenga un inadecuado control de



calidad, generado dificultades para satisfacer la demanda y provocado la pérdida del

posicionamiento de mercado.

El insuficiente control de los costos y la deficiente estrategia de ventas y marketing
surge de una inadecuada gestion administrativa, lo que genera baja rentabilidad en la
produccion de shampoo de tubérculos; ademads, afecta la sostenibilidad del negocio

mediante la inestabilidad financiera y la pérdida de clientes.

La inadecuada gestion administrativa, el insuficiente control de los costos y la deficiente
estrategia de ventas y marketing generan una baja rentabilidad en el proceso de
elaboracion del shampoo de tubérculos andinos, lo que dificulta cubrir los costos de
produccion. Esto a su vez, origina un precio de venta elevado y un bajo margen de

ganancia.



1.2.2 Arbol de soluciones

Ilustracion 2

Arbol de solucion
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Los bajos costos de produccion no requieren insumos especificos costosos y cuenta con

mano de obra capacitada esto facilitan una alta rentabilidad en el proceso de elaboracion

de shampoo de tubérculos andinos. Esto permite cubrir los costos de produccion y

genera un precio de venta competitivo y se asegura un alto margen de ganancia.

La optimizacién de los procesos productivos, junto con la inversion en tecnologia

avanzada y el conocimiento técnico, permite alcanzar una alta productividad y

rentabilidad en la produccion de shampoo de tubérculos andinos. Esto ayuda a mejorar

la calidad del producto, lo que permite tener un adecuado control de calidad, facilidad

para satisfacer la demanda y contribuye al posicionamiento en el mercado.




El control eficaz de los costos, la estrategia de ventas y marketing permite una adecuada
gestion administrativa, lo que ayuda a obtener la sostenibilidad del negocio esto favorece

la estabilidad financiera y contribuye a la fidelizacion de los clientes.

La adecuada gestion administrativa, el control eficaz de los costos y la estrategia de
ventas y marketing permiten alcanzar una alta rentabilidad en la elaboracion de shampoo
de tubérculos andinos permite cubrir los costos de produccion con mayor facilidad,

logrando asi un precio de venta competitivo y asegurando un alto margen de ganancia.
1.3 Alternativas de solucion
a. Establecer convenios con instituciones para capacitar en procesos y control de

calidad.

b. Crear una empresa dedicada a la produccién de shampoo a base de tubérculos

andinos, trabajando con productores y personal técnico.

c. Implementar marketing digital para promocionar el shampoo en redes sociales y
tiendas online.

d. Aliarse con agricultores locales para asegurar materia prima a un excelente
precio.
Invertir en tecnologia para automatizar procesos y mejorar la eficiencia del
producto.

e. Formar una red de distribucion en ferias, tiendas naturistas y mercados organicos.

Tras el analisis de las alternativas se establece que la opcion b es la mas adecuada,
considerando que al crear una empresa dedicada a la produccidén de shampoo a base de
tubérculos andinos, se mejora la eficiencia del proceso, se reducen los costos operativos

y se garantiza una mayor calidad del producto.



CAPITULO II

DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO

2.1 Justificacion

El presente documento consolida la planeacion, organizacioén y evaluacion del proyecto
de emprendimiento que tiene como objetivo fomentar el desarrollo integral de
produccion de shampoo de tubérculos andinos en el canton Pillaro, existe una creciente
demanda por productos naturales para el cuidado personal, impulsada por la tendencia
global hacia el uso de ingredientes organicos en productos de belleza, como la papa y
mashua un cultivo ampliamente producido en la regidn, tiene propiedades nutritivas y
fortalecedoras que resultan beneficiosas para la elaboraciéon de shampoo, pero hasta la

fecha su potencial en esta industria no ha sido explorado de manera significativa.

Este emprendimiento se trata de aprovechar los beneficios de los tubérculos andinos
como la papa y mashua que contribuye al crecimiento del cabello y aporta un brillante

radiante.

La importancia del emprendimiento radica en su capacidad para impulsar la economia
de la region al generar empleo y fomentar el uso de productos agricolas propios de la
zona. Ademas, al centrarse en materias primas locales, se puede reducir la dependencia
de insumos externos, optimizando los costos de produccion y favoreciendo el desarrollo
economico del cantéon Pillaro. El mercado actual, cada vez mas orientado hacia
productos ecologicos, es un nicho clave para esta propuesta, lo que incrementa el

potencial de aceptacion del shampoo tanto a nivel local.



2.2 Objetivos

2.2.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para la produccion de shampoo de tubérculos andinos en

el canton Pillaro provincia Tungurahua.

2.2.2 Objetivos Especificos

e Estructurar un estudio de mercado para la identificacion de las
necesidades y preferencias de los consumidores que establezcan la
factibilidad para la produccion de shampoo de tubérculos andinos en el
canton Pillaro.

e Elaborar un estudio técnico administrativo que evalué la viabilidad del
plan de negocios.

e Ejecutar un andlisis economico y financiero que determine la utilidad y

rentabilidad para la produccion de shampoo de tubérculos andinos.

2.3 Beneficiarios

Tabla 1
Beneficiarios
Implicados Intereses Beneficios
Proveedores Oftrecer productos de calidad Aumentar ventas.
Clientes Adquirir un producto nuevo en el Satisfacer una
mercado. necesidad.
Activar la
Comunidad Oportunidades de trabajo. economia del
sector.
Emprendedor Brindar un producto diferenciador. Posicionarse en el
Fidelizar clientes. mercado.




Nota. La tabla muestra los beneficiarios del plan de negocios. Fuente. Elaboracioén Propia.

2.4 Resultados a alcanzar

El resultado a proponer es la creacion de un plan de negocios enfocado en medir la
rentabilidad, viabilidad y facilidad para la produccion de shampoo a base de tubérculos
andinos en el canton Pillaro, tras ejecutar 3 estudios que cubran las necesidades del
mercado local y las posibilidades de ingreso para los productores de tubérculos, se
pretende satisfacer la demanda de consumidores interesados en productos naturales. El
plan incluird un andlisis detallado de costos de produccion, proyecciones de ventas, con

el objetivo de posicionar el shampoo como un producto de calidad y sostenible.

El estudio de mercado desarrolld un marco claro del mercado focalizado para la
produccion de shampoo, a manera de definir su mercado objetivo, la demanda del
producto y su oferta, enfocado en estudio de competidores y personas vinculados a la

aceptacion del nuevo emprendimiento en em mercado local.

Este estudio técnico administrativo planteo una adecuada gestién de equipos, maquinas
y recursos necesarios para garantizar el funcionamiento eficiente de la produccion de
shampoo. Ademas de asegurar un sistema logistico y de produccion eficaz, capaz de

mantener la calidad del shampoo desde la produccion hasta la entrega al cliente final.

Finalmente se llevé a cabo un andlisis economico financiero que determino si la
instalacion la produccion de shampoo HAIR NATURE de disefios novedosos es rentable

y factible.



CAPITULO III

ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Descripcion de los usos y caracteristicas del producto

El shampoo a base de tubérculos andinos es ideal para el crecimiento del cabello y
aporta un brillo radiante. Su presentacion en botella de plastico PET (Tereftalato de
polietileno) facilita su transporte y almacenamiento, evitando derrames, lo que lo
convierte en una opcidn practica y segura para llevar durante viajes o actividades fuera

de casa.

3.1.1 Papa

La papa es un ingrediente natural contiene el almidon y se cultiva en regiones de gran
altitud, especificamente entre los 2,700 y 3,400 metros sobre el nivel del mar, en
terrenos himedos y frescos. La temperatura Optima para el desarrollo de la papa es de 15
a 20°C. Ademas, la papa tiene nutrientes esenciales que fortalecen y estimula el

crecimiento del cabello (Avilés, 2021).

3.1.2 Mashua

La mashua es un tubérculo andino conocido por sus propiedades purificantes y
fortalecedoras. Se cultivan y se siembran en pequefias areas en sistemas agricolas
tradicionales y en condiciones en el cual la altitud varié entre 2400 y 4300 m.s.n.m
(metros sobre el nivel del mar), donde las temperaturas medias anuales estan en el rango
de 8 a 11°C y de encuentran en los paises andinos principalmente un Ecuador,
Peru y Bolivia, Ademas, la mashua es un excelente ingrediente para el cuidado capilar y

aporta un brillo radiante (Arteaga et al., 2022).



Tabla 2

Descripcion de los usos y caracteristicas del producto

Producto Descripcion Caracteristicas Uso
HAIR El shampoo a base de  Contiene extractos de papa Apliquese sobre
NATURE tubérculos andinos esta y mashua. el cabello mojado
elaborado con tubérculos y masajee
‘ andinos. La glicerina suavemente hasta
a forma espuma y
@ Su férmula ayudaa El CROTIX es el enjaguar con
= estimular el espumante. abundante  agua
S crecimiento capilar y Vitamina E, hidratar el fria.
¥ L .
e aportar un brillo cabello.
— radiante. Facil de
Aceite de romero. transportar.
Esté disenado para
ofrecer una limpieza El BRONIDOX es el
profunda sin dafiar la conservante.
fibra capilar, dejando
el cabello saludable. Agua destilada

Goma Xantana

Presentado en botella de
plastico PET.

Etiqueta

Fragancia NAFY

Nota. La tabla muestra la descripcion de los usos y las caracteristicas del producto.
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Ilustracion 3

Diserio de los componentes del producto

Disefio de embalaje Botella pet de 500 ml

H B
? 24_ Etiqueta

MAIR NATURE Ao s

SHAMPOO P

20cm B t-*:—:j

30cm / H 4 ;:":"
X g L‘Tﬂr 4
\ ‘ Lk - J

Cinta de adhesiva ]

Nota. La Figura muestra los componentes que integran el producto que le llega al

cliente. Fuente. Elaboracion Propia.

3.2 Segmentacion de mercado

3.2.1 Mapa de empatia

El mapa de empatia es una herramienta visual que ayuda a describir el cliente ideal para
la empresa o institucion y cubre 6 segmentos importantes y esto se encuentran
relacionado a los sentimientos de las personas, necesidades emocionales, mentales y
fisicas y esto se realiza mediante preguntas permite conocer profundamente al

consumidor, identificando los posibles intereses (Arriaga et al., 2023).

El mapa de empatia al considerar 6 aspectos del cliente ideal permite que la produccion
de shampoo entienda las necesidades del cliente objetivo y saber como podemos

satisfacer esas necesidades de manera eficiente.
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Ilustracion 4

Mapa de empatia

Aracelly Tigse

¢Qué piensa y siente?
« Quiere un cabello largo y con brillo
radiante.
- Se siente satifechos cuando ve resultados.
- Aspira a adquirir productos Hair Nature,

cQué ve?

¢Qué oye?
. o _— " N d ] - Publicidad en redes sociales.
« Referencias y opiniones de amigos y 3
« El local de Hair Nature cuando llega.

familiares. 3
. . « Ferias con productos artesanales.
« Escucha anuncios en la radio y Tvs. ‘ ’

:Qué dice y hace?
- Busca Hair Nature en redes sociales.
. Comenta en redes sociales su buena o mala
experiencia.
- Comparan precios.

:Qué le duele? ¢A qué aspira?
- Dificil encontrar productos naturales. - Encontrar promociones y descuentos en fechas
« El precio del Shampoo muy caro. especiales.
= Servicio malo. - Ambiente acojedor.
- Precios accesibles.

Nota. La figura muestra el mapa de empatia para los consumidores de shampoo. Fuente.

Elaboracién Propia.

3.2.2 Buyer persona

El buyer persona es un perfil detallado y ficticio que representa al cliente ideal de una
empresa. Se construye utilizando informacion demografica, comportamientos, objetivos
y motivaciones del cliente potencial. En el mundo actual, donde las diferencias de estilo
de vida entre los consumidores para comprender el comportamiento, los sentimientos y

el contexto de vida de los clientes (Mateus et al., 2023, pag. 45).

El buyer persona permite identificar como seria nuestro cliente ideal. Debido a que la
produccion de shampoo de tubérculos andinos mantiene un segmento de la poblacion
limitado, el cliente ideal son personas interesadas en adquirir productos naturales y

aprovechen los beneficios el cuidado del cabello. Este segmento incluye a quienes
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buscan alternativas sostenibles y de alta calidad, con estabilidad econdémica y una

inclinacion hacia el consumo responsable y consciente.

Ilustracion 5

Buyer persona

MARLENE CAIZA

Edad: 31 afnos

Sexo: Mujer

Pais: Ecuador
Estudios: Ingeniera en

Alimentos y Biotecnologia
Ocupacién: Técnica en
desarrollo de productos

cosmeéticos naturales
Estado Civil: Casada
Ingresos: $ 3.000

BIOGRAFIA:

Marlene es una ingeniera en Alimentos y Biotecnologia,
tiene 31 afios y vive en el cantén Pillaro Provincia
Tungurahua. Trabaja en el desarrollo de productos
cosméticos naturales. Es una joven emprendedora
apasionada por la belleza. Su enfoque estad en ofrecer
soluciones que cuiden el cabello de forma natural,
fomentando el crecimiento capilar y aportando brillo
radiante.

COMPORTAMIENTO

GUSTOS Y AFICIONES

= Cuidado capilar.

* Compartir tips de belleza con sus amigas.

* Probar productos innovadores y
artesanales.

* Conectar con comunidades

emprendedoras.

OBJETIVOS

* Crear su propia linea de cosmética natural.

* Posicionar un shampoo que fomente el crecimiento

* Prefiere productos naturales.

* Sigue cuentas de belleza natural
en redes sociales.

« Participa en ferias de
emprendimientos.

del cabello y el brillo.
* Promover el uso de insumos andinos en el sector

cosmético.

* Apoyar a productores locales de tubérculos andinos.

MOTIVACIONES
= Cuidado personal saludable.
= Uso deingredientes naturales.
= Bienestar y autoestima.
* Impulsar productos nacionales y sostenibles.

HABILIDADES

* Desarrollo de férmulas cosméticas.
= Comunicacién empética con el cliente.
= Innovacién en productos naturales.

= Promocién en redes sociales.

Nota. La figura muestra el buyer persona para los consumidores de shampoo. Fuente.

Elaboracion Propia.

3.3. Proyecto del mercado meta

3.3.1 Mercado meta

El mercado meta se refiere a un grupo de consumidores que una organizacion o
emprendimiento, identifica como posibles clientes coma debido a sus necesidades o
caracteristicas comunes. Este grupo es el objetivo que la empresa dirige su propuesta de
valor, ofreciendo bienes y servicios especificos para satisfacer esas necesidades

(Moncayo et al., 2021).

El mercado meta de una empresa hace referencia al conjunto especifico de clientes a los
que dirige sus productos y servicios, se tomd en cuenta sus caracteristicas, intereses y

necesidades. Identificar correctamente este segmento es fundamental para disefiar
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estrategias de marketing adecuadas y lograr un crecimiento sostenible en el mercado
(Gémez, 2023).

El mercado meta es el grupo especifico de consumidores al que una empresa dirige sus
productos o servicios. Se caracteriza por compartir necesidades, intereses o
caracteristicas comunes. Las empresas identifican este segmento para enfocar sus
esfuerzos de marketing de manera mas efectiva. Esto permite optimizar recursos y

aumentar la probabilidad de éxito en las ventas.

3.3.2 Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado amplio en grupos mas
pequefios que tienen caracteristicas, necesidades o comportamientos similares o
diferentes dentro de un mismo mercado, la ubicacién geografica, los habitos de compra,

con el objetivo de seleccionar aquellos que pueden ser el objeto de una oferta (Sanchez ,

2022).

Un segmento de mercado es un grupo de consumidores con caracteristicas,
comportamientos o necesidades comunes dentro de un mercado mas amplio. Esto
permite a las empresas enfocar sus estrategias de marketing y ventas de manera mas
eficiente, adaptando sus productos o servicios para satisfacer mejor las demandas de ese

grupo especifico, optimizando asi sus recursos.

Tabla 3

Segmentacion de mercado

Variable de Variable Dato Fuente  Afio
segmentacion
Geografica Zona #3 1.617.590 INEC 2022
Geografica Provincia Tungurahua 563.532  INEC 2022
Geografica Canton Pillaro 42.497 INEC 2022

Demografica Numero de Hogares 12.208 INEC 2022
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Nota. La tabla muestra la segmentacion para definir la poblacion de estudio (INEC,

2022).

La segmentacion de mercado identificada al nimero de hogares entre hombres y mujeres
con una poblacidn objetivo de 12.208 personas en el afio 2022, las cuales se encuentran

ubicados en el canton Pillaro, Provincia de Tungurahua.

3.3.3 Proyeccion del Mercado meta

Tabla 4

Mercado meta

Aio Mercado meta TCP

2022 12.208 0,99%
2023 12.329 120,86
2024 12.451 122,06
2025 12.574 123,26

Nota. Esta tabla muestra el mercado meta. Fuente. Elaboracion Propia.

Analisis e interpretacion

El mercado meta para el afio 2025 sera de 12.574 personas, quienes pertenecen a la zona
#3, de la provincia de Tungurahua, canton Pillaro que cuentan con poder adquisitivo

para comprar shampoo de tubérculos andinos.

3.4 Poblacion y Muestra

3.4.1 Poblacion

La poblacion es la cantidad de individuos establecidos en un lugar bien determinado a
ser estudiado que habitan en un determinado espacio y estdn agrupadas por
caracteristicas geograficas, demograficas, econdmicas y socioecondémicas con

caracteristicas similares en un momento especifico o determinado (Botin, 2022).
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La poblacion es un conjunto de personas que viven en un mismo sitio o lugar, ademas
estd compuesta por hombres y mujeres de diferentes edades cuya poblacion debe estar
bien definidas para posterior a ser desarrollo la investigacion para definir las

caracteristicas similares (Solis , 2020).

La poblacion en una investigacion se refiere al conjunto total de individuos, grupos,
tendencias de comportamiento sociales, politicas, religiosas o econdmicas mismos que
pueden ser sometidas a estudio. Para el presente proyecto, la poblacion objetivo
corresponde al nimero de hogares conformados por hombres y mujeres entre 15 y 65
afos en el canton Pillaro, ademds de realizar una proyeccion hasta el afio de inicio de

operaciones 2025.

3.4.2 Muestra

La muestra es un subconjunto representativo de una poblacion, seleccionado con el
propdsito de estudiar sus caracteristicas y obtener conclusiones que puedan ser
generalizadas al total de la poblacion que se llevara a cabo la investigacion y tiene la

misma calidad, pero en mayor cantidad (Condori , 2020).

La muestra es una capacidad de obtener resultados representativos de una poblacion.
Para garantizar que la muestra refleje fielmente las caracteristicas de la poblacion, es

esencial tener en cuenta factores como la precision, la confianza y la variabilidad.
A continuacion, se presenta la formula para conocer la muestra:

Ecuacion 1

Muestra finita
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Z:PQN

n=—m———
Z-P@Q + Ne-

Donde:

Z. = Nivel de confianza 95% (1.96)

P = A favor 50% (0.5)

Q = En contra 50% (0.5)

N = Poblacion -Mercado Meta (12.574)
e = Nivel de error 5% (0.05)

Calculo de la muestra

_ Z*xPxQxN
 Z:xPxQ+ Nxel

1]

B (1,96)x (0,5)x (0,5) x 12.574
" (1,96)%x (0,5)x (0,5) + 12.574 x (0,05)2

n=373

Tras aplicar la muestra con base en la formula estadistica, se concluye que el nimero de
la muestra poblacional corresponde a 373 personas sobre las que se debe aplicar un
instrumento de recoleccion de datos para obtener la informacion necesaria acerca de la

percepcion del proyecto de emprendimiento.

3.5 Metodologia de la investigacion

El presente documento establece estudios que se desarrollan bajo un enfoque

cuantitativo investigacion de tipo bibliografica y de campo bajo un disefio no
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experimental con un nivel de investigacion transversal en el desarrollo de la encuesta e

instrumento (cuestionario).

3.5.1 Enfoque de la investigacion

3.5.1.1 Enfoque Cuantitativo

Dentro del enfoque cuantitativo se baso en la recopilacion y analisis de datos numéricos
para explicar fendmenos mediante estadisticas, mediciones y pruebas objetivas que
permitan probar la hipdtesis a través de métodos para establecer relaciones causales y
generales, utilizando métodos estructurados como encuestas o experimentos para

obtener resultados precisos y replicables (Naranjo, 2020).

El presente plan de negocio tiene un enfoque cuantitativo, debido a que se recopild y
analizo datos numéricos, para evaluar de manera objetiva la viabilidad y el potencial de
la produccion de shampoo de tubérculos andinos en el canton Pillaro.

Al centrarse en aspectos numéricos, se busco informacion sobre la demanda de mercado,
los gastos de produccidn, los precios de venta, entre otros aspectos necesarios para la

produccion de shampoo.

3.5.2 Alcance o tipo de la investigacion

3.5.2.1 Investigacion Transversal

La investigacion transversal corresponde un estudio de tipo de disefio no experimental
de la investigacion en el cual la recoleccion de datos se realiza una sola vez en tiempo

determinado esto facilitara recoger y analizar variables concretas en el estudio de un
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problema para analizar ciertos factores dentro de la poblaciéon motivo a ser estudiada

(Padilla, 2021).

En la presente investigacion se aplico una investigacion transversal, debido a que se

utilizo la técnica de la encuesta en un determinado periodo y una sola vez.

3.5.3 Modalidad de investigacion

3.5.3.1 Bibliografica

Es una técnica que consiste en buscar, recopilar y sistematizar todo tipo de informacion
con respecto al tema a estudiar e incluye la seleccion de fuentes secundarias de
informacion que sean confiables como libros, articulo, sitios web o trabajos de

investigacion previos a desarrollar el estudio (Taco, 2022).

La fundamentacion bibliografica se aplico mediante la busqueda y recopilacion de
informacion de fuentes secundarias como articulos académicos, revistas, libros sobre la
produccion de shampoo de tubérculos andinos para identificar oportunidades en el

mercado y el nicho de consumidores para minimizar riesgos.

3.5.3.2 Investigacion de campo

La investigacion de campo es un método de recoleccion de datos directo de la realidad,
esta investigacion no se modifica ni manipula variables, con el fin de observar y analizar
la realidad con el proposito de utilizar estos datos para obtener resultados significativos

(Sandoval, 2022).

En este proyecto se ejecutd la investigacion de campo debido a que recolecto datos
directamente desde el canton Pillaro donde ocurre el fendmeno de estudio mediante la

técnica de la encuesta apoyado en la herramienta de Google Forms.
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3.5.4 Diseiio de la investigacion

3.5.4.1 Descriptiva

La investigacion descriptiva es un método de investigacion que busca describir las
caracteristicas de un grupo de personas o fendmenos de la vida real e intenta recopilar y
analizar la informacion cuantificable para utilizar en el analisis estadistico de la muestra

de poblacion (Rosales , 2021).

La investigacion descriptiva busca describir las caracteristicas o comportamientos de los
consumidores del shampoo de tubérculos andinos en el canton Pillaro. Se llevo a cabo
con el objetivo de identificar las preferencias, habitos de consumo y percepcion del

producto.

3.5.5 Técnica

3.5.5.1 Encuesta

La encuesta es un instrumento técnico de la investigacion que utiliza preguntas
estructuradas para recopilar informacién de una muestra de personas permitiendo
recolectar datos que consiste en aplicar un cuestionario estructurado a un grupo de
personas y esto se hace mediante los expertos para la validacién del tema de estudio

(Ramos et al., 2020, pag. 292).
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La encuesta es una técnica de recoleccion de datos que se utilizd para obtener
informacion sobre la poblacion especifica. La técnica de la encuesta consiste en realizar
una serie de preguntas con el fin de conocer las opiniones. La técnica de la encuesta fue

aplicada a 373 personas.

3.5.6 Instrumento

3.5.6.1 Cuestionario

El cuestionario es un instrumento estandarizado de coleccion de informacion empleada
durante un trabajo de campo en las areas investigativas cuantitativas y se define como
una estructura de la entrevista de forma ordenada para asi garantizar que se va a plantear
mediante interrogantes y al mismo tiempo verificar a cudntas personas deben ser

encuestadas (Humeres, 2021).

Para el presente proyecto se aplico el cuestionario como instrumento de recoleccion de
informacion con el apoyo del resultado de la muestra, el cuestionario constdo de 16
preguntas, entre las cuales se incluyeron interrogantes para calcular la demanda en

personas y productos, asi como la oferta en personas y productos.

3.5.7 Validacion del instrumento

3.5.7.1 Método V de Aiken

El coeficiente V de Aiken es un método cuantitativo utilizado para evaluar la validez de
contenido a partir de la opinion de expertos. Esta técnica mide el grado de concordancia
sobre un material evaluativo, asignando valores entre 0 y 1, donde 1 indica un acuerdo

absoluto entre los evaluadores (Flores y Teran, 2022).
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El coeficiente V de Aiken es un método cuantitativo que evalua la validez de contenido
mediante la opinion de expertos. Permite mejorar la calidad y fiabilidad de los
instrumentos, asegurando que los items sean representativos y relevantes, lo que

contribuye a obtener resultados mas s6lidos y consistentes en la investigacion.

Tabla 5

Jueces expertos

Jueces

Dr. Walter Ramiro Jiménez Silva
2 Dr. Mario Patricio Padilla Martinez
Ing. Julio Mauricio Vizuete Mufioz

4 Ing. Edwin César Santamaria Diaz

Nota. La tabla muestra los 4 jueces para la prueba V de Aiken. Fuente. Elaboracion

Propia.
Tabla 6
Validacion de Aiken
Calificacion de AIKEN
Pertinencia 0,94
Relevancia 0,92
Claridad 0,89

Nota. La tabla muestra los resultados de la prueba V de Aiken Fuente.

Elaboracién Propia.

Analisis e interpretacion

Se evidencia que los 3 factores estudiados mantienen un alto valor ponderado, en cuanto

a pertinencia 0.94, relevancia 0.92 y claridad 0.89, es decir el instrumento proveera datos

viables para la investigacion.
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3.5.8 Tipo de muestreo

3.5.8.1 No Probabilistico

El muestreo no probabilistico en el que la seleccion de la muestra no sigue un criterio
representativo, sino que se basa en supuestos generales sobre la distribucion de las
variables. Se aplica cuando no es viable analizar toda la poblacion y se necesita estudiar

grupos con caracteristicas particulares (Hernandez, 2020).

El muestreo no probabilistico se caracteriza por la seleccion de muestras segun criterios
determinados. Se emplea cuando resulta inviable estudiar a toda la poblacion,
permitiendo centrar el andlisis en grupos con caracteristicas especificas que sean
relevantes para la investigacion.

El muestreo no probabilistico permiti6 recopilar datos relevantes sobre las preferencias
de consumo, héabitos de compra y percepcion del shampoo de tubérculos andinos. Se

baso en personas de entre 15 y 65 afios que residan en el canton Pillaro.

3.6 Tabulacion, analisis e interpretacion

La presente seccion expone los resultados obtenidos a través de la recoleccion de datos,
los cuales han sido organizados mediante la tabulacién estadistica para facilitar su

comprension. Posteriormente, se realiza un analisis detallado de cada variable con el fin

de interpretar el comportamiento, preferencias y necesidades del mercado objetivo. Esta
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informacion es fundamental para sustentar la viabilidad del proyecto y orientar

estrategias adecuadas para la produccion del shampoo a base de tubérculos andinos.

1. Informacion general
1.1 Género de la muestra analizada

Tabla 7

Género de la muestra analizada

Variable Fi;:g:tl;;lla ?lfjl:t?\(fi(:) Porcentaje

Femenino 259 8.726  69,40%

Masculino 114 3.848 30,60%
TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 1.1 del cuestionario. Fuente.

Elaboracion Propia.

Ilustracion 6

Género de la muestra analizada

30,60%

B Femenino

B Masculino
65,40%

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 1.1 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.
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Analisis e interpretacion

El 69,40% corresponde a mujeres y el 30,60% corresponde a hombres. Por lo tanto, la

mayor cantidad de encuestados son de género femenino.

1.2 Edad de la poblacion de estudio

Tabla 8
Edad de la poblacion de estudio

Variable F;;s:::;;lla lt)/llfjrectzil:'i(? Porcentaje
De 15 a 25 anos 186 6.275 49,9%
De 26 a 35 anos 138 4.652 37,0%
De 36 a 45 anos 40 1.345 10,7%
De 46 a 55 afios 6 201 1,6%
De 56 a 65 afios 3 101 0,8%

TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 1.2 del cuestionario. Fuente.

Elaboracion Propia.

Ilustracion 7

Edad de la poblacion de estudio

0,8%

1,6%
10,7% '+ ;
EDel5a25 anos

m De 26 a 35 anos
49,9% m De 36345 anos
37,0% m Dedfa b5 anos
m De 56 a 65 anos

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 1.2 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.
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Analisis e interpretacion
El 49,9% de los encuestados se encuentra en el rango de 15 a 25 afios, el 37,0% tiene
entre 26 y 35 afos, el 10,7% entre 36 y 45 afios, el 1,6% entre 46 y 55 anos, y el 0,8%

entre 56 y 65 afios. Por lo tanto, la mayoria de los encuestados corresponde al grupo de

15 a 25 anos.

2. Informacion Especifica

2.1 ;Usted acostumbra a adquirir shampoo a base de plantas naturales?

Tabla 9

Preferencias del consumidor

Frecuencia Mercado

Variable Muestral objetivo Porcentaje
No 332 11.191 89,00%
Si 41 1.383 11,00%

TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.1 del cuestionario. Fuente.

Elaboracion Propia.

Ilustracion 8

Preferencias del consumidor

11%

| No

m Si

B0%

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.1 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.
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Analisis e interpretacion

El 89% no acostumbran a adquirir shampoo a base de plantas naturales, mientras que el
11% si acostumbran a adquirir shampoo a base de plantas naturales, el cual mencionan el
shampoo de romero, cola de caballo.

2.2 ( Usted estaria dispuesto a aprovechar los beneficios de utilizar shampoo elaborado

con tubérculos andinos como la papa y mashua?

Tabla 10

Aceptacion del shampoo a base de tubérculos andinos

Frecuencia Mercado

Variable Muestral objetivo Porcentaje
No 8 264 2,10%
Si 365 12.310 97,90%
TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.2 del cuestionario. Fuente.

Elaboracién Propia.

Ilustracion 9

Aceptacion del shampoo a base de tubérculos andinos

2,10%

m No

mSi

97,90%

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.2 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.

Analisis e interpretacion
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El 97,90% de los encuestados manifest6 estar dispuesto a aprovechar los beneficios del
uso de shampoo elaborado con tubérculos andinos como la papa y la mashua, mientras
que solo el 2,10% indic6 lo contrario. Estos resultados evidencian una alta aceptacion
del producto, lo que representa una oportunidad de emprendimiento e innovacion en el
canton Pillaro, provincia de Tungurahua.

2.3 ;Qu¢ tan interesado/a estaria en comprar shampoo a base de tubérculos andinos que

estimule el crecimiento capilar?

Tabla 11

Interés de compra

Variable F;;s:::;;lla lt){lfjrectzil:fi(? Porcentaje
Totalmente en desacuerdo 0 0 0,0%
En desacuerdo 4 126 1,0%
Neutral 7 239 1,9%
De acuerdo 41 1.371 10,9%
Totalmente de acuerdo 322 10.839 86,2%

TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.3 del cuestionario. Fuente.

Elaboracion Propia.

Ilustracion 10

Interés de compra

1,00
0,0 - 19% 10,9%
o Totalmente en desacuerdo

B Endesacuerdo
m Meutral
m De acuerdo

o Totalmente de acuerdo
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Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.3 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.

Analisis e interpretacion

El 86,2% estan totalmente de acuerdo en comprar shampoo a base de tubérculos andinos
y permita estimular el crecimiento capilar y el 1,0% estan en desacuerdo.
2.4 ;Si en el canton Pillaro se produciria el shampoo a base de tubérculos andinos usted

lo adquiriria?

Tabla 12

Demanda del producto

Variable F;;ﬁ:setl;:lla ?l)ejl;:ctii‘:'i(? Porcentaje
No 37 1.245 9,90%
Si 336 11.329 90,10%
TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.4 del cuestionario. Fuente.

Elaboracion Propia.

Ilustracion 11

Demanda del producto

9,909

m Mo

mSi

90,10%

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.4 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.

Analisis e interpretacion
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El 97,10% si estan dispuestos en adquirir el producto, por lo que se puede determinar
que gran parte de la poblacion de Pillaro si estaria dispuesta a adquirir el shampoo de

tubérculos andinos y el 2,90% no estan dispuestos a adquirir el producto.

2.5 ;Usted ha escuchado de alguna empresa o emprendimiento que produzca shampoo a

base de tubérculos andinos?

Tabla 13

Percepcion del mercado sobre emprendimientos andinos

. Frecuencia Mercado .
Variable Muestral objetivo Porcentaje
No 361 12.159 96,70%
Si 12 415 3,30%
TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.5 del cuestionario. Fuente.

Elaboracién Propia.

Ilustracion 12

Percepcion del mercado sobre emprendimientos andinos

3,30%

H No

H 5

&, 705

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.5 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.
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Analisis e interpretacion

El 96,70% mencionan que no conocen de ninguna empresa o emprendimiento que

produzca shampoo a base de tubérculos andinos, por lo tanto, el emprendimiento indica

que la competencia es escasa y mientras que el 3,30% si conocen la empresa que

produzca shampoo.

2.6 ;Qué cantidad de shampoo de tubérculos andinos de 500 ml estaria dispuesto a

adquirir trimestralmente?

Tabla 14

Frecuencia de compra

Variable F;;s:::;;lla lt){lfjrectzil:fi(? Porcentaje
1-3 Shampoos 252 8.500 67,60%
3-5 Shampoos 50 1.685 13,40%
5-7 Shampoos 30 1.006 8,00%
7 0 més Shampoos 41 1.383 11,00%
TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.6 del cuestionario. Fuente.

Elaboracién Propia.

Ilustracion 13

Frecuencia de compra

11,00%

8,00%

B 1-3 Shampoos
B 3-5 Shampoos
B 5-7 Shampoos

70 mas Shampoos

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.6 del cuestionario

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.
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Analisis e interpretacion

El 67,60% de los encuestados indico estar dispuestos a adquirir trimestralmente
shampoo de tubérculos andinos de 500 ml, por lo tanto, mas de la mitad de los
encuestados tienen intencion de compra. Por otro lado, solo el 1,30% manifesté no estar
dispuesto a adquirir el producto.

2.7 {Cuanto estaria dispuesto a pagar por un shampoo a base de tubérculos andinos de

500 ml?

Tabla 15

Precio del producto

Variable F;;s:::;;lla lt){lfjrectzilg(;) Porcentaje
De4§-5§% 299 10.084 80,20%
De58-68% 49 1.647 13,10%
De6§-78$ 16 541 4,30%
De7$-8§ 9 302 2,40%

TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.7 del cuestionario. Fuente.

Elaboracién Propia.

Ilustracion 14

Precio del producto

4,30% 2,40%

13,10%

mDed$-5%
mDe5§-6%
mDe6F -7
mDe 7% -8%

80,20%
Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.7 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.
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Analisis e interpretacion

El 80,20% de los encuestados esta dispuesto a pagar un precio entre $4 y $5 por el
shampoo de tubérculos andinos, el 13,10% entre $5 y $6, el 4,30% entre $6 y $7, y el
2,40% entre $7 y $8. Estos resultados indican que la mayoria de los consumidores optan
por el rango de precio mas bajo, lo cual se alinea con su capacidad y disponibilidad
econdmica.

2.8 ;Qué tipo de aditamentos naturales le gustaria afiadir al shampoo hecho a base de

tubérculos andinos?

Tabla 16

Preferencias del consumidor sobre los aditamentos

Variable F;;s:::;;lla lt){lfjrectzil:fi(? Porcentaje
Romero 221 7.444 59,20%
Cebolla 63 2.125 16,90%

Ortiga 16 541 4,30%
Caballo Chupa 23 780 6,20%

Aloe Vera 50 1.685 13,40%

TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.8 del cuestionario. Fuente.

Elaboracion Propia.

Ilustracion 15

Preferencias del consumidor sobre los aditamentos

13,40%

H Romero

M Cebolla

B Ortiga
58,20%g Caballo Chupa

H Aloe Vera

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.8 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.
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Analisis e interpretacion

El 59,20% de los encuestados indicé que preferiria que se agregue romero como

aditamento natural en el shampoo de tubérculos andinos, mientras que el 16,90%

expresoé su preferencia por la inclusion de cebolla.

2.9 (Cudles de los siguientes tratamientos adicionales consideras que podria tener el

shampoo a base de tubérculos andinos?

Tabla 17

Preferencias del consumidor sobre los tratamientos adicionales

Variable F;;S:Setl;;lla ?l)ejl;zct?:ri(:) Porcentaje
Hidratacion profunda 128 4.326 34,40%
Fortalecimiento del cabello 95 3.206 25,50%
Prevenir la caida del cabello 93 3.131 24.90%
Control de la caspa 34 1.144 9,10%
Control frizz 23 767 6,10%

TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.9 del cuestionario. Fuente.

Elaboracion Propia.

Ilustracion 16

Preferencias del consumidor sobre los tratamientos adicionales

6,10%
9,10%

W Hidratacion profunda

® Fortalecimiento del cabello
M Prevenir la caida del cabello
o Controlde la caspa

W Control frizz

25.50%

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.9 del cuestionario

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.
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Analisis e interpretacion

El 34,40% de los encuestados prefiere que el shampoo ofrezca hidratacion profunda y el
25,50% desea fortalecimiento capilar. Esto refleja el interés por beneficios funcionales
ademas de lo natural.

2. 10. ;Qué tipo de envase prefiere para el shampoo de tubérculos andinos?

Tabla 18

Preferencias del consumidor sobre los envases

Variable F;;s::tl;;lla ?l)ejl;ct?\tl(:) Porcentaje
Botella de plastico reciclable 346 11.656 92,70%
Sachet biodegradable 20 679 5,40%
botella de plastico reutilizable 7 239 1,90%

TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.10 del cuestionario. Fuente.

Elaboracién Propia.

Ilustracion 17

Preferencias del consumidor sobre los envases

5,400 1,90%

o Botella de plastico
reciclable

m Sachet bhiodegradable

o botella de plastico
reutilizable

92,70%
Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.10 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.

Analisis e interpretacion
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El1 92,70% de los encuestados prefiere envases en botella de plastico reciclable, el 5,40%
opta por sachet biodegradables y el 1,90% por botellas de plastico reutilizable. Esto

evidencia una alta preferencia por envases sostenibles y practicos.

2. 11. ;Qué caracteristicas valora mas en el envase del shampoo de tubérculos andinos?

Tabla 19

Caracteristicas del envase

Variable F;;s::tl;;lla ?l)ejict?\tl(:) Porcentaje
Facilidad de uso (tapa comoda) 279 9.405 74,80%
Disefio atractivo 39 1.320 10,50%
Resistencia del material 42 1.421 11,30%
Compromiso ecologico 8 264 2,10%
Tamario adecuado 5 163 1,30%

TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.11 del cuestionario. Fuente.

Elaboracion Propia.

Ilustracion 18

Caracteristicas del envase

H Facilidad de uso
2,108 1,30% {dispensador, tapa comoda)

11,30%

m Disefio atractivo

10,50%
B Resistencia del material

® Compromiso ecologico

74.80% B Tamano adecuado

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.11 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.

Analisis e interpretacion
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El 74,80% de los encuestados prefiere envases con facilidad de uso esto evitan derrames
y conservan el producto en buen estado. El 11,30% valora la resistencia del material, el
10,50% el disefio atractivo, el 2,10% el compromiso ecoldgico y el 1,30% un tamafio

adecuado. Esto refleja una demanda por envases funcionales y practicos.

2. 12. ;Qué servicios adicionales le gustaria que ofreciéramos por la compra de shampoo

de tubérculos andinos?

Tabla 20

Servicios adicionales

Variable Frecuencia Mercado Porcentaj
Muestral objetivo e

Asesoramiento sobre el cuidado del cabello 102 3.433 27,30%
Descuento en las proximas compras 87 2.930 23,30%
Envio a domicilio 10 340 2,70%
Dias de 2x1 28 956 7,60%
Descuento en Fechas Especiales 146 4.917 39,10%

TOTAL 373 12.574 100,00%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.12 del cuestionario. Fuente.
Elaboracién Propia.

Ilustracion 19

Servicios adicionales
W Asesgramients sobre el
27 30% cuidadodelcabello

m Descuentoen las
proximas compras

39,10%

M Envio a domicilio

M Diasde 2x1

23,30%
W Descuentoen Fechas

2 70% Especiales

7,600

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.12 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.
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Analisis e interpretacion

El 39,10% de los encuestados prefiere recibir descuentos en fechas especiales al adquirir
el shampoo. Esto refleja el valor que otorgan a los incentivos promocionales. Estrategias
con ofertas temporales podrian impulsar ventas y fidelizar clientes.

2. 13. ;En qué lugar le gustaria adquirir un shampoo a base de tubérculos andinos para

su uso?

Tabla 21

Preferencias del consumidor sobre el lugar de compra

Variable F;;s::;;lla I:)/Ilfj?tzil\(fi(:) Porcentaje
Centros naturistas 52 1.748 13,90%
Ferias 77 2.590 20,60%
Salén de belleza 35 1.182 9,40%
Tienda online 7 239 1,90%
Punto de venta propio 202 6.815 54,20%

TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.13 del cuestionario. Fuente.

Elaboracion Propia.

Ilustracion 20

Preferencias del consumidor sobre el lugar de compra

13,90%

® Centros naturistas
20,60% mFerias
m Salon debelleza

54,200
m Tienda online

9,40% o Punto deventa propio

1,90%

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.13 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.

Analisis e interpretacion
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El 54,20% de los encuestados desea adquirir el shampoo de tubérculos andinos en un
punto de venta propio, seguido del 20,60% que prefiere ferias y el 9,40% salones de
belleza. El 3,90% opta por centros naturistas y el 1,90% por tiendas online. Esto
evidencia una mayor confianza en espacios gestionados directamente por el
emprendimiento.

2. 14. ;Segln su criterio, qué nivel de importancia les daria a los siguientes aspectos al
momento de adquirir un shampoo a base de tubérculos andinos para el cuidado del

cabello?

Tabla 22

Criterios de compra del consumidor

Variable F;/Ieli::;;lla ?l:iict?\(}: Porcentaje
Precio 74 2.490 19,80%
Cantidad 33 1.119 8,90%
Calidad 243 8.198 65,20%
Presentacion 12 402 3,20%
Facilidad de adquisicion 11 365 2,90%
TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.14 del cuestionario. Fuente.
Elaboracion Propia.

Ilustracion 21

Criterios de compra del consumidor

2,90%
3,20%

19,80%

o Precio
8,90%m Cantidad
m Calidad

o Presentacion

§5,20% o Facilidad de adguisicion

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.14 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.
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Analisis e interpretacion

El 65,20% de los encuestados considera que la calidad es el factor mas importante al
adquirir el shampoo, seguido del 19,80% que da prioridad al precio. Estos porcentajes
reflejan que la mayoria valora la efectividad del producto, sin dejar de lado su
accesibilidad econdmica.

2. 15. ;Estaria dispuesto a recomendar el shampoo a base de tubérculos andinos a sus

familiares o amigos?

Tabla 23

Recomendaciones para adquirir el producto

Variable F;;s::tr;zc:la ?l:iict?\(}(? Porcentaje
Nada dispuesto 0 0 0,00%
Poco dispuesto 0 0 0,00%

Neutral 15 503 4,00%

Dispuesto 60 2.024 16,10%
Muy dispuesto 298 10.047 79,90%

TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.15 del cuestionario.

Ilustracion 22

Recomendaciones para adquirir el producto

0,00% . 4,00%
0,00%

W Nada dispuesta
u Pocodispuesto
| Neutral

B Dispuesto

W Muy dispuesto
79,90%

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.15 del cuestionario. Fuente.

Elaboracion Propia.
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Analisis e interpretacion

El 79,90% de los encuestados se mostréo muy dispuesto a recomendar el shampoo a base
de tubérculos andinos, reflejando una alta aceptacion del producto. Estos resultados
representan una oportunidad para fortalecer su difusiéon y posicionamiento en el

mercado.

2. 16. ;Mediante que canales de comunicacion preferiria recibir promociones

publicitarias?

Tabla 24

Canales de comunicacion

Frecuencia Mercado

Variable Muestral objetivo Porcentaje
Correo electronico 22 742 5,90%
Redes sociales 246 8.299 66,00%
Péagina web 15 503 4,00%
Catalogo impreso 14 465 3,70%
Influencers 76 2.565 20,40%
TOTAL 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.16 del cuestionario. Fuente.
Elaboracion Propia.

Ilustracion 23 Canales de comunicacion
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5,90%
20,40%

® Correo electronico
3,700
® Redes sociales

4.00% W Paginaweb
® Catalogo impreso

m Influencers
66,00%

Nota. La ilustracion muestra el resultado de la pregunta 2.16 del cuestionario en

porcentaje. Fuente. Elaboracion Propia.

Analisis e interpretacion

El 66,00% de los encuestados prefieren recibir promociones del shampoo a través de
redes sociales, mientras que el 20,40% opta por influencies. Estos resultados evidencian
la importancia de utilizar medios digitales y figuras influyentes como canales principales

de difusion y publicidad del producto.

3.7 Estudio de la demanda

El estudio de la demanda en el mercado se refiere a la cantidad de un bien o servicio que
los consumidores necesitan dentro de un periodo de tiempo determinado. Esto implica
que estan dispuestos a pagar un precio especifico para satisfacer sus necesidades. Es
fundamental diferenciar entre los consumidores y los productos que adquieren

(Moncayo et al., 2021).

La demanda es un elemento clave en el comportamiento del mercado determina las
preferencias, necesidades, habitos y tendencias de compra de los consumidores en
relacion con un producto o servicio. Asimismo, en conjunto con la oferta, desempefia un
papel fundamental en la configuracion de la dindmica econdomica del mercado (Ludefia

et al., 2022, pag. 122).
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La demanda constituye una parte fundamental del estudio de mercado el analisis brinda
estabilidad, guia y un contexto adecuado para facilitar la toma de decisiones, nuestro
estudio toma en cuenta la cuarta pregunta del cuestionario que dice (Si en el canton
Pillaro se produciria el shampoo a base de tubérculos andinos usted lo adquiriria?, la
pregunta estudia la disponibilidad de la muestra y el mercado objetivo respecto a la

produccion de shampoo en el cantén Pillaro.

Calculo de la demanda

Considerando que la demanda seré el indicador que muestre la relacion funcional entre
el precio y el volumen de ventas de las shampoo que requiere el mercado, es
fundamental establecer correctamente el mercado a estudiar, que se realizd con la
segmentacion de mercado, para posteriormente extraer una muestra en nuestro caso de

373 encuestas se realizaron al nimero de hogares del canton Pillaro.

3.7.1. Demanda de personas

Para el célculo de la demanda en personas primero se segmenta el mercado objetivo, es
decir al cual se quiere llegar, posteriormente se proyecta cuantas personas, en este caso
se va a trabajar con las personas del canton Pillaro. El resultado se obtiene de proyectar
la poblacion de Pillaro del afio 2022 con la tasa de crecimiento de 0,99% que

respondieron positivamente que adquiririan nuestros productos de HAIR NATURE.

Para el calculo de la demanda en personas se trabaja con la pregunta 2.4 de la encuesta
que se aplico a una muestra de 373 personas del mercado objetivo en donde se encuentra
una alta aceptacion. Pregunta 2.4 ;Si en el canton Pillaro se produciria el shampoo a

base de tubérculos andinos usted lo adquiriria?
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Para obtener la demanda se toma en cuenta el total con respecto al mercado objetivo que
eligieron la opcidn Si equivale a 336 personas, por lo que se obtiene la demanda al tomar

en cuenta el total del mercado objetivo que eligieron la opcion Si.

Tabla 25

Demanda en personas

Variable Frecuencia Mercado Porcentaje

No 37 1245 9,90%
Si 336 11.329 90,10%
Total 373 20.340 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.4 del cuestionario. Fuente.

Elaboracién Propia.

Analisis

Segun la tabla que se obtuvo con la demanda se puede evidenciar que las personas si van

a adquirir el producto de HAIR NATURE ubicado en el canton Pillaro con un total de

11.329 consumidores.

3.7.1.1 Proyeccion de Demanda de Personas

Tabla 26

Proyeccion de demanda de personas
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Demanda TCP

Afo en Personas (0,99%)
2025 11.329 112
2026 11.441 113
2027 11.555 114
2028 11.669 116
2029 11.785 117
2030 11.901 118

Nota. Proyeccion de demanda de personas hasta el ano 2030. Fuente. Elaboracion

Propia.

Ilustracion 24

Proyeccion de la demanda de personas
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Nota. Proyeccion de demanda de personas hasta el afio 2030. Fuente. Elaboracion

Propia.

Analisis

A partir del estudio de mercado se determin6 que para el afio 2025 existen una demanda
de 11.329 personas. Por otro lado, al realizar la proyeccion de la demanda en personas

con una tasa de crecimiento poblacional de 0,99% se proyecta que para el afio 2030
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habra una demanda de 11.901 personas dispuestas a adquirir los productos de HAIR

NATURE.

3.7.2 Calculo Demanda de productos

Demanda de productos

Calculo de demanda de productos

El calculo de la demanda de productos se utiliza la pregunta 2.6 de la encuesta. ;Qué
cantidad de shampoo de tubérculos andinos de 500 ml estaria dispuesto a adquirir
trimestralmente?

Se trabaja con esta pregunta debido que menciona que es trimestralmente, esto se le
multiplica la cantidad poblacional por la cantidad promedio de la frecuencia propuesta y
la frecuencia de compra en este caso es por 4 debido a que trimestralmente durante el

afo se adquirira los productos de HAIR NATURE.

Tabla 27

Calculo de la demanda en producto

Frecuencia Cantidad

Porcentaje Cantidad Cantidad
de en

Demanda Detalle

(%) Poblacional Promedio

Compra compra

1-3
Shampoos 67,60% 7.659 2 4 61.269

3-5
Shampoos  13,40% 1.518 4 4 24.290

11.329 5.7
Shampoos  8,00% 906 6 4 21.752

7 0 mas

Shampoos  11,00% 1.246 7 4 34.894
Total 100% 11.329 142.206

Nota. Calculo de la demanda de productos. Fuente. Elaboracion Propia.

Analisis e interpretacion
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Para la obtencion de la demanda en productos se utilizo los porcentajes de la pregunta
2.6 y la demanda en personas del afio 2025 y se multiplico, para obtener la cantidad en
compras se multiplico los valores de la poblacion, por la frecuencia promedio y por la
cantidad de 4 debido a que es trimestralmente durante 12 meses existe en el afio. Por lo

cual se obtuvo un valor total de 142.206 de productos demandados.

3.7.2.1 Proyeccion de la demanda en productos

Tabla 28

Proyeccion de la demanda de productos

Afio Demanda en TCP
Productos (0,99%)
2025 142.206 1408
2026 143.614 1422
2027 145.035 1436
2028 146.471 1450
2029 147.921 1464
2030 149.386 1479

Nota. Proyeccion de la demanda en productos hasta el afio 2030. Fuente. Elaboracion

Propia.

Ilustracion 25

Proyeccion de la demanda en productos
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Proyeccion de la demanda en productos
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Nota. Proyeccion de la demanda en productos hasta el afio 2030. Fuente. Elaboracion
Propia.

Analisis

A partir de los calculos realizados se determin6 la demanda en productos del shampoo
en el ano 2025 es de 142.206 productos; asi mismo se realizd la proyeccion para cinco
afos con una tasa de crecimiento poblacional del 0,99%, para el afio 2030 se tendra una

demanda en productos de 149.386 de HAIR NATURE.

3.8 Estudio de la oferta

Oferta

El estudio de la oferta se determina por factores como el precio, costos, tecnologia y
expectativas. Esta influye en la cantidad ofrecida, que puede variar segin cambios en la
demanda. La oferta tiene a corto plazo es inelastica, pero a largo plazo puede volverse

elastica (Araujo, 2020).
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La oferta es la cantidad de bienes o servicios que los productos estan en venta en el
mercado y con precios competitivos durante un periodo determinado y segun la

demanda el precio vario en el mercado incluido como los costos de produccion.

3.8.1 Oferta en personas

La oferta que presenta el mercado de Shampoo se establece con la pregunta 2.5. ;Usted
ha escuchado de alguna empresa o emprendimiento que produzca shampoo a base de

tubérculos andinos? Se toma en consideracion solo el valor de la Opcidn Positiva (Si)

que asciende solo al 3,30% del mercado equivalente a 415 individuos.

Calculo de la oferta en personas

Tabla 29

Oferta en personas

Variable Frecuencia de muestra Me.mfd“ Porcentaje
Objetivo
No 361 12.159 96,70%
Si 12 415 3,30%
Total 373 12.574 100%

Nota. La tabla muestra el resultado de la pregunta 2.5 del cuestionario. Fuente.

Elaboracién propia.

3.8.3.1 Proyeccion de oferta de personas
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En el afo 2025 el 3,30% no esta dispuesta a adquirir el shampoo de tubérculos andinos,
pues su necesidad de compra se encuentra satisfecha por empresas del sector. Es decir
que el 96,70% del mercado no esta satisfecha y representa la oportunidad para la
produccion de shampoo. Para el estudio se proyecta a 5 afios futuros considerando la

TCP de 0.99% establecida por el CNE en el afio 2022 para el canton Pillaro.

Tabla 30

Proyeccion de oferta de personas

~ TCP
Aio Oferta de personas 0.99%
2025 415 4
2026 419 4
2027 423 4
2028 427 4
2029 432 4
2030 436 4

Nota. Proyeccion de la oferta de personas hasta el afio 2030. Fuente. Elaboracion propia.

Ilustracion 26

Proyeccion de la oferta de personas
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Nota. Proyeccion de la oferta de personas hasta el afio 2030. Fuente. Elaboracion propia.

Analisis e interpretacion

La oferta de personas para el afio 2030 serd de 436 personas manteniendo el 3,30% del
mercado objetivo, en base a un crecimiento constante de 4 individuos anualmente que no

estan dispuestos a adquirir el shampoo de tubérculos andinos.

3.8.2 Oferta en productos

La oferta en productos establece la cantidad de shampoos con las que los competidores
intentan satisfacer las necesidades del mercado, su célculo parte considerando la
pregunta 2.6. ;Qué cantidad de shampoo de tubérculos andinos de 500 ml estaria
dispuesto a adquirir trimestralmente?, el calculo parte del porcentaje de cada una de las
5 opciones de respuesta que se adaptan a la oferta en personas establecidos previamente
de 415 individuos, para multiplicarlo por el promedio de cada opcion y la frecuencia de
compra que al sumarlos establecen el nimero de shampoos son capaces de producir las

actuales empresas.

Tabla 31

Oferta en productos

51



Porcentaje  Cantidad Cantidad Frecuencia Cantidad

Demanda - Detalle (%) Poblacional Promedio de Compra en
compra
1-3
shampoos 67,60% 281 2 4 2244
3-5
415 shampoos 13,40% 56 4 4 890

5-7
shampoos 8,00% 33 6 4 797
7 0 mas
shampoos 11,00% 46 7 4 1278

Total 100% 415 5.208

Nota. Calculo de oferta en productos. Fuente. Elaboracion propia.

3.8.2.1 Proyeccion de oferta en productos

Al igual que la demanda es necesario establecer la cantidad de shampoos que el mercado
tendra cubierto para el afio 2030, con la proyeccidon de 5 afios en base a la tasa de

crecimiento poblacional de 0.99%.

Tabla 32

Proyeccion de oferta en productos

Afo Oferta en TCP
productos 0,99%
2025 5.208 52
2026 5.260 52
2027 5.312 53
2028 5.365 53
2029 5.418 54
2030 5.471 54

Nota. Proyeccion de la oferta de productos hasta el ano 2030. Fuente. Elaboracion

propia.

Tlustracion 27

Proyeccion de oferta en productos
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Proyeccion de la oferta en productos
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Nota. Proyeccion de la oferta en productos hasta el afio 2030. Fuente. Elaboracion

propia.

Analisis

La proyeccion desde el afio 2025 con una oferta de 5.208 shampoos, establece que para
el afio 2030 el mercado Pillarefio tendrd una oferta de 5.471 shampoos con un
incremento constante de 53 shampoos al afio, considerando la TCP de 0,99%.

3.9 Mercado Potencial (DPI)

3.9.1 Demanda Potencial Insatisfecha

La demanda potencial insatisfecha es la cantidad de bienes o servicio que se estima el
mercado y se demandara en el futuro, sobre la cual se ha determina la capacidad de

produccion, distribucion ineficiente, precios elevados o falta de informacion sobre el
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producto esto identifica la demanda no cubierta representa una oportunidad para las

empresas (Carrillo et al., 2022).

El mercado potencial de la produccién de shampoo resulta de la resta entre la demanda
de productos previamente establecida y la oferta de productos asimismo calculado
anteriormente, de cada afio.

DPI=Demanda en productos — Oferta en productos

Tabla 33

Demanda Potencial Insatisfecha

Afo Demanda en productos Oferta en DPI
productos

2025 142.206 5.208 136.997
2026 143.614 5.260 138.354
2027 145.035 5.312 139.723
2028 146.471 5.365 141.107
2029 147.921 5418 142.504
2030 149.386 5471 143.914

Nota. Demanda Potencial Insatisfecha hasta el afio 2030. Fuente. Elaboracion Propia.

Ilustracion 28

Demanda Potencial Insatisfecha
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Demanda Potencial Insatisfecha
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Nota. Demanda Potencial Insatisfecha hasta el afio 2030. Fuente. Elaboracion Propia.
Analisis e interpretacion

La Demanda Potencial Insatisfecha es el resultado de la resta de la demanda en
productos con la oferta en productos de cada afo. Para el afio 2025 la DPI es de 136.997
y para el afio 2030 la DPI es de 143.914 shampoos.

3.10 Analisis de precio

Precio

El andlisis de precios es una herramienta clave para establecer una estrategia de fijacion
de precios efectiva. Permite evaluar los diferentes precios del mercado, identificar
tendencias, analizar la competencia y anticipar cambios en la demanda, optimizando asi

la rentabilidad y la toma de decisiones (Gomez F. , 2021).

El precio es el valor monetario asignado a un bien o servicio en el mercado, ademas

permite comparar el precio de un proveedor con alternativas de la competencia,
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ayudando a tomar decisiones estratégicas, optimizar costos y maximizar la rentabilidad

empresarial.

El precio inicial se obtiene de la pregunta 2.7 realizada en la encuesta, esta en un rango
de 4 $ a 5 $ dolares, por lo cual se ha decidido establecer un precio inicial de 4,50 $ al
producto. Para la proyeccion del precio donde se utilizd el porcentaje de la inflacion
acumulada desde marzo del 2024 a marzo 2025 de 1,38% segun el boletin mensual de

Inflacién del Banco Central del Ecuador.

Tabla 34

Precio del shampoo

Aio Precio Inflacion acumulada (1,38%)
2025 4,50 0,06
2026 4,56 0,06
2027 4,63 0,06
2028 4,69 0,06
2029 4,75 0,07
2030 4,82 0,07

Nota. La tabla muestra la proyeccion del precio de la produccion de shampoo hasta el

2030. Fuente. Elaboracion Propia.

Ilustracion 29
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Precio del shampoo
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Nota. La ilustracién muestra la proyeccion del precio de la produccion de shampoo hasta

el 2030. Fuente. Elaboracion Propia.

Analisis e interpretacion

La determinacion del precio del shampoo de tubérculos andinos el 80,20% estan
dispuestos a adquirir el producto en un rango de 4 $ a 5 § y para la proyeccion del precio

donde se utilizd el porcentaje de la inflacion acumulada desde marzo del 2024 a marzo

2025 de 1,38% segun el boletin mensual de Inflacién del Banco Central del Ecuador.

3.11 Comercializacion
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3.11.1 Canales de distribucion

Canales de distribucion

Los canales de distribucion pueden generar diversas situaciones oportunistas esto se
debe a que, generalmente, las relaciones dentro del canal estdn reguladas por contratos
que limitan ciertas acciones. Ademas, los canales funcionan como una alianza voluntaria
entre sus miembros, incluyendo fabricantes, propietarios de marcas y distribuidores
oficiales, quienes colaboran estratégicamente para optimizar los productos (Gimeno,

2023).

Los canales de distribucion se dividen en directos e indirectos. En el canal directo, el
productor entrega el producto directamente al consumidor final, sin la intervencion de
intermediarios. En cambio, en el canal indirecto, se incluyen intermediarios, y estos
pueden ser cortos, con uno o dos intermediarios, o largos, cuando hay mas de dos

(Gonzélez et al., 2023).

Los canales de distribucion son rutas sin la intervencion de intermediarios en donde una
empresa vende directamente el producto desde el origen de produccion hasta el

consumidor final.

Venta en el local

Para el presente proyecto de emprendimiento los canales de distribucion jugaran un
papel importante en la venta de los shampoos. En este caso el canal de distribucion serd
directo y de camino corto, es decir fabricante hasta el consumidor final. Por el momento

en este negocio no existird intermediarios hacia los consumidores.

Ilustracion 30
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Canal de distribucion
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Nota. Canal de distribucion, camino corto.

Mediante las encuestas realizada el 54,20% las personas prefieren acercarse al punto de

venta propio para adquirir los productos de HAIR NATURE.

3.11.2. Canales de comunicacion

Redes sociales

Las redes sociales son medios digitales muy importantes para una marca, un negocio
permite formar comunidades de seguidores en torno a la marca para dar a conocer y
compartir informacion mediante plataformas digitales, crea relaciones con otros
profesionales, empresas o personas que estén interesados en adquirir los productos y
servicios para obtener un incremento de compra y por ende la marca se hace reconocida

gracias a las redes sociales (Urrutia y Napan, 2021).

En la actualidad las redes sociales o plataformas virtuales son una herramienta en linea
que ayuda a los emprendimientos y empresas a publicar sus productos o servicios, con
solo crear una cuenta llega a interactuar con otros usuarios, saca provecho para ofertar y

promocionar bienes y servicios.
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Mediante la encuesta que se realizé dieron como resultado el 66 % personas encuestadas
utilizan redes sociales para ver publicidad en Facebook y TikTok, mediante estos
resultados nos permite crear una cuenta en estas redes sociales para difundir informacion

y publicar los beneficios de adquirir nuestros productos.

Ilustracion 31
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Nota. La figura indica el perfil de Facebook HAIR NATURE.

Ilustracion 32
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Nota. La figura indica la red social TikTok.
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3.12 FODA

El FODA es un instrumento disefiado para conocer la situacion actual de la organizacion,
empresa o entidad analizando sus fortalezas y debilidades internas, asi como las
oportunidades y amenazas externas. Este enfoque ayuda a disenar estrategias efectivas

para mejorar el rendimiento y fortalecer la posicion competitiva de la organizacion

(Mezzadri, et al., 2023).

El FODA es una herramienta que evalua las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas de un proyecto, empresa o entidad considerando tanto aspectos internos como
externos. Este andlisis es fundamental para establecer estrategias tanto a corto como a
largo plazo y facilita la identificacion de los factores clave que afectan a la organizacion,

permitiendo tomar decisiones y acciones adecuadas.

Tabla 35
Matriz FODA

Fortalezas

F1. Producto nuevo e innovador elaborado con materia prima natural.

F2. Capacidad y conocimiento en la produccion de shampoo de tubérculos andinos para
el crecimiento capilar.

F3. Maquinaria adecuada.

F4. Generar fidelidad a los clientes con promociones y descuentos.

F5. Mercado interno potencial poco explorado.

Debilidades

D1. Recursos limitados.

D2. Costos iniciales altos.

D3. Produccién no estandarizada.

DA4. Infraestructura inicial inadecuada para el proceso de produccion.
D5. Procesos productivos poco optimizados.

Oportunidades

Ol. Crecimiento permanente de la demanda de productos capilares.
02. Apoyo de los Gobiernos Autonomos Descentralizados a emprendimientos mediante
la creacion de ferias expositoras.

03. Escasa competencia en el sector.
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04. Uso de redes sociales para difundir informacion e interactuar con los clientes.
0O5. Cuenta con proveedores directos.

Amenazas

A1l. Escasa financiacion para emprendimientos.

A2. Entrada de nuevos competidores al mismo mercado.
A3. Inestabilidad econdémica en el pais.

A4. Marca desconocida.

AS. Inseguridad del pais.

Nota. Matriz FODA. Fuente. Elaboracion propia.

Analisis

Mediante la matriz FODA se evalta los factores internos y externos que afectarian al

emprendimiento.

3.12.1 Analisis interno (PCI)

El perfil de capacidades internas es un instrumento estratégico utilizado para analizar el
grado de preparacion de una empresa frente a la competencia, mediante la evaluacion de
sus capacidades internas mas relevantes, las cuales influyen de manera directa en su

rendimiento dentro del mercado (Assia , 2025).
El perfil de capacidades Internas es una herramienta que sirve para evaluar fortalezas y

debilidades internas de una organizacion esta matriz PCI se puede construir a partir de

una evaluacion interna con los valores de 1 a 4 y un andlisis FODA de la organizacion.
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Tabla 36

Criterio de calificacion de la matriz PCI

Puntaje Criterio de calificacion
4 Alto impacto
3 Medio alto impacto
2 Medio bajo impacto
1 Bajo impacto

Nota. La tabla muestra la calificacion de la matriz PCI.

Tabla 37
Matriz PCI
FORTALEZAS
Descripcion del factor Ponderacién Calificacién  Valor
(Interno) (externo) Ponderada
FI. Produgto nuevo e innovador elaborado 011 4 0,44
con materia prima natural.
F2. Capacidad y conocimiento en la
produccion de shampoo de tubérculos 0,12 4 0,48
andinos para el crecimiento capilar.
F3. Maquinaria adecuada. 0,09 4 0,36
F4. Gengrar fidelidad a los clientes con 0,14 4 0,56
promociones y descuentos.
F5. Mercado interno potencial poco 0,04 3 0,12
explorado.
Subtotal 0,5 3,8 1,96
DEBILIDADES
Descripcion del factor Ponderacién Calificacion Valor
(Interno) (externo) Ponderada
D1. Recursos limitados. 0,10 3 0,30
D2. Costos iniciales altos. 0,12 3 0,36
D3. Produccion no estandarizada. 0,09 2 0,18
D4. Infraestructura inicial inadecuada para
el proceso de produccion. 0,08 2 0,16
D5. Procesos productivos poco
optimizados. 0,11 1 0,11
Subtotal 0,50 2,2 1,11
Total 1,00 3 3,07

Nota. Matriz PCI.
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Tabla 38

Regla de decision de la Matriz PCI

Regla de decision

>3 Fortalezas/Debilidades
<3 Debilidades/Fortalezas

Nota. La tabla muestra la regla de decision de la matriz PCI.

Analisis e Interpretacion

Una vez desarrollada la matriz PCI con sus respectivos célculos se determind que el
valor ponderado es 3 este resultado indica que las oportunidades superan a las amenazas,
lo que indica que en la produccidon del shampoo sobresalen las fortalezas, mismas que

deben ser reforzadas para asegurar el crecimiento y desarrollo del emprendimiento.

3.12.2 Analisis externo (POAM)

La matriz perfil oportunidades y amenazas del medio (POAM) es una herramienta
utilizada en la gestion empresarial para evaluar oportunidades y amenazas que presentan
en el entorno de una empresa. La matriz evaltia cinco factores de considerar: factor

econdmico tecnologico competitivo politico y social (Lora y Prieto, 2021).
La matriz POAM, es una herramienta de analisis estratégico que ayuda a las empresas a

evaluar su posicion actual en relacidon con su entorno organizacional, estd matriz POAM

se utiliza para identificar las oportunidades y amenazas que tiene la organizacion.
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Tabla 39

Criterio de calificacion de la matriz POAM

Puntaje Criterio de calificacion
4 Alto impacto
3 Medio alto impacto
2 Medio bajo impacto
1 Bajo impacto

Nota. La tabla muestra la calificacion de la matriz POAM.

Tabla 40
Matriz POAM
OPORTUNIDADES
Descripcion del factor Ponderacién Calificacion Valor
(Interno) (externo) Ponderada
O1. Crecimiento permanente de la demanda 0,04 4 0,16
de productos capilares.
02. Apoyo de los Gobiernos Autdbnomos
Descentralizados a emprendimientos 0,08 4 0,32
mediante la creacion de ferias expositoras.
03. Escasa competencia en el sector. 0,15 4 0,60
Q4. Uso Qe redps sociales para difupdir 0,13 4 0,52
informacion e interactuar con los clientes.
05. Cuenta con proveedores directos. 0,10 4 0,40
Subtotal 0,5 4 2,00
AMENAZAS
Descripcion del factor Ponderacién Calificacién  Valor
(Interno) (externo) Ponderada
Al. Escasa financiacion para
emprendimientos. 0,10 3 0,30
A2. Entrada de nuevos competidores al
mismo mercado. 0,06 3 0,18
A3. Inestabilidad econdmica en el pais. 0,11 2 0,22
A4. Marca desconocida. 0,09 2 0,18
AS. Inseguridad del pais. 0,14 1 0,14
Subtotal 0,50 2,2 1,02
Total 1,00 3,1 3,02
Nota. Matriz POAM.
Tabla 41
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Regla de decision de la Matriz POAM

Regla de decision

>3 Oportunidades/Amenazas
<3 Amenazas/Oportunidades

Nota. La tabla muestra la regla de decision de la matriz POAM.

Analisis e Interpretacion

Una vez desarrollada la matriz POAM con sus respectivos calculos se determiné que el

valor ponderado es 3 este resultado indica que las oportunidades superan a las amenazas,

senalando que el emprendimiento tiene potencial para crecer, tener éxito y expandirse en

el mercado.

3.12.3 Matriz FODA cruzada

Tabla 42
Matriz FODA cruzada

Fortaleza

Debilidades

F1. Producto nuevo e
innovador elaborado con
materia prima natural.

F2. Capacidad y
conocimiento en la
produccion de shampoo de
tubérculos andinos para el
crecimiento capilar.

F3. Maquinaria adecuada.

F4. Generar Fidelidad a los
clientes con promociones y
descuentos.

F5. Mercado interno
potencial poco explorado.

D1. Recursos limitados.

D2. Costos iniciales altos.

D3. Produccion no
estandarizada.

D4. Infraestructura inicial
inadecuada para el proceso
de produccion.

DS5. Procesos productivos
poco optimizados.

Oportunidades

Estrategias FO

Estrategias DO
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Ol. Crecimiento
permanente de la demanda
de productos capilares.

02. Apoyo de los
Gobiernos Autonomos
Descentralizados a
emprendimientos mediante
la creacion de ferias
expositoras.

03. Escasa competencia
en el sector.

0O4. Uso de redes sociales
para difundir informacion
e interactuar con los
clientes.

0O5. Cuenta con
proveedores directos.

F4+04: Oftrecer
promociones y descuentos a
través de redes sociales,
fortaleciendo la fidelizacion
del cliente y generando
mayor visibilidad del
producto.

F1+03: Posicionar el
shampoo de tubérculos
andinos como una
alternativa innovadora en el
mercado capilar,
aprovechando la escasa
competencia en el sector.

D5+05: Establecer
relaciones con los
proveedores directos para
optimizar los procesos
productivos, obtener
materiales de calidad y
mejorar la eficiencia en la
produccion.

02+D2: Participar
activamente en ferias
gratuitas para promocionar
el producto sin incurrir en
altos gastos de marketing.

Amenazas Estrategias FA

Estrategias DA

Al. Escasa financiacion
para emprendimientos.

A2. Entrada de nuevos
competidores al mismo
mercado.

A3. Inestabilidad
econdmica en el pais.
A3. Inestabilidad
econdmica en el pais.

para destacarse frente a
nuevos competidores.

F3+A3: Optimizar la

eficiente para reducir costos
en tiempos de crisis

AS. Inseguridad del pais. econdmica.

D5+A3: Optimizar los

F2+A2: Enfocar la calidad y procesos productivos para
diferenciacion del shampoo reducir costos y aumentar la

eficiencia, protegiendo el

negocio en tiempos de crisis

economica.
D4+AS: Mejorar la

infraestructura de seguridad
produccion con maquinaria mediante la implementacion

de medidas accesibles,

como camaras de vigilancia

y alarmas.

Nota. Matriz Cruzada. Fuente. Elaboracion propia

CAPITULO IV
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ESTUDIO TECNICO

4.1 Tamaiio éptimo del proyecto

4.2 Factores Cualitativos

4.2.1 Factores determinantes de tamario

4.2.1.1 Demanda potencial insatisfecha

Para el presente proyecto la DPI en el afio 2025 es de 136.997 y la proyeccion de 5 afos
para el afio 2030 sera de 143.914, el cual es un dato importante que se necesita conocer
para determinar qué cantidad de productos se necesitaran para cubrir la demanda del

mercado.

4.2.1.2 Insumos

La produccion del shampoo de tubérculos andinos se fundamenta en el uso de materias
primas naturales como extracto de papa y mashua. La obtencion de estos insumos debe
ser eficiente y efectiva, asegurando siempre su calidad y obteniendo costos Optimos.

Esto es crucial para garantizar resultados en el producto final.

4.2.1.3 Disponibilidad de capital

La disponibilidad de capital es crucial para asegurar el inicio del emprendimiento para
que crezca y permanezca en el mercado, este capital ya sea propio o a través de
financiamiento bancario, la disponibilidad de capital debe ser necesario para cubrir
inversiones iniciales. En este caso por ser un nuevo emprendimiento, va a hacer
mediante capital propio el cual se va a ocupar para equipos de cocina, materia prima,

etc.
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4.2.1.4 Mano de obra

La mano de obra es uno de los recursos mas importantes para garantizar el éxito del
emprendimiento. Contar con un equipo de trabajo que tenga experiencia y
conocimientos en el area de produccion cosmética y depende tanto la calidad del
producto final como el cumplimiento de los estandares de higiene y seguridad. Estos son
pilares esenciales para la satisfaccion del cliente. Ademas, es importante que el personal
contratado se identifique con los valores del emprendimiento y el compromiso influye

directamente en la eficiencia del proceso y en la imagen del producto terminado.

4.2.1.5 Equipos y Herramientas

Los equipos y herramientas requeridas a la produccién de shampoo de tubérculos
andinos son equipos: mezclador, tanques de almacenamiento, filtros, cocina y las
herramientas son: balanzas, recipientes medidores, agitadores manuales, tiras de prueba
de pH, material de seguridad e higiene: como guantes, batas, gorro desechable y

mascarillas.

4.2.1.6 Espacio fisico

Para llevar a cabo las actividades de la produccion de shampoo de tubérculos andinos, se
requerira de un espacio fisico amplio, seguro y adecuado que garantice el correcto
desarrollo de cada etapa del proceso productivo. El lugar debe estar dividida en areas
especificas como: recepcion de materias primas, zona de procesamiento, laboratorio de
formulacion, envasado, almacenamiento y despacho del producto terminado. Ademas, se
deberd contar con una bodega en condiciones Optimas para conservar tanto los
ingredientes como el producto final. Este espacio deberad estar equipado con todos los
servicios basicos como agua potable, energia eléctrica, internet, los cuales seran

imprescindibles para el funcionamiento eficiente de la produccion de shampoo.
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4.2.1.7 Proveedores

Se buscara establecer diferentes proveedores que sean responsables y confiables, y que
garanticen la entrega oportuna de materias primas en buen estado, materiales, insumos.
Estos proveedores deberdn cumplir con normativas sanitarias y estdndares de calidad

requeridos para la elaboracion de productos cosméticos naturales, asegurando asi la

eficiencia en la produccion y la seguridad del consumidor final.

4.3 Factores Cualitativos

4.3.1 Tamaiio Optimo

Para calcular el tamafio 6ptimo de la produccion de shampoo se utiliza el DPI del afio

2025 que es 136.997 del mercado potencial insatisfecho.

Capacidad de proceso (requerida)

Ilustracion 33

Capacidad de proceso

CAPACIDAD DE PROCESO [REQUERIDA)

[USP"Nimero de prod Minutos requeridos, turnos idos, dias requeri USP=Unidad Estandar de Produccidn (minfu)
Solicitud comercial Parametros de Produccién |calculos Operacionales
Unid.Ped. | Dias entrega| |USP (minju)] h/Turl No.Oper |% Eficiencial min. Dispon. o Costo MOD/dia | Costo (% Part.)
60 | 5 12,00 ] 2 90,0% 432 3 42,2 100,0%
hiTur 2 No.Oper |% Eficiencial minfop ‘Costo MOD/dia | Costo (% Part.)
Costo/minuto 0 0 0,0% o s - 0,08
5 0,04 hTur 3 No.Oper [% Eficiencial minfop ‘Costo MOD/dia | Costo (% Part.)
0 3 - 0,0%:
] 2 45,0% 432 S 42,2 100,0%
promedio

Calculo del Requerimiento

Minutos Requerid.
4.320

I Turn. Req. I[con un opel Dias Req.

10,0

5,0

Simulacion y nivel de cumplimiento o capacidad de entrega

Capacidad de entrega

WO
o

Produccién

apacidad de entrega (54}

Dias Cap. 51

| no

5l

[ w0 |

5,0 100,0%

| o00%

360,0

| o0 1]

sl

pacidad de entrega [unid.] 20

Costo por turnol> Particip:]

RESUMEN DE LA SIMULACION {Con los datos ingresados)

Dias entrega= 5,0 Unidades pedidas= 360
Dias Requeridos producc.= 50 ‘Capacid de producc.= 360
Presupuesto Nomina (USD)= § 2109 sobreproduccion o deficit= Qunid
Nomina Real (USD)= § 2109 | [si 25 negativa es déficit]

Nota. La ilustracion muestra la capacidad de proceso requerida.
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Analisis e interpretacion

La capacidad de produccion diaria es de 72 unidades que al multiplicar por 5 dias de
entrega obtenemos las unidades de pedidos y cada botella de 500 ml se demora 12
minutos, los turnos van a ser de 8 horas con dos operarios y con una eficiencia del 90%.
Entonces la capacidad de produccion es de 72 unidades diarias y el nimero de pedidos

es de 360 unidades con una capacidad de entrega del 100%.

Para determinar el tamafio Optimo se establece la cantidad de personas produccion de
shampoo podra satisfacer con sus productos mensualmente, para lo que se considera
trabajar de lunes a viernes al mes, resultando en una capacidad de venta de 72 shampoos
diarios, 360 semanal, 1.440 shampoos al mes, que al multiplicarlo por los 12 meses

laborales resulta una capacidad 17.280 shampoos de tubérculos andinos.

Tabla 43
Capacidad de Produccion

Ventas de Shampoo en periodo

Diaria Semanal Mensual Anual
72 360 1.440 17.280
Nota. La tabla muestra la capacidad de produccion de shampoos. Fuente. Elaboracion
propia.
Tabla 44

Capacidad comercial

Total Porcentaje

Capacidad de Produccion 17.280 12,6%
DPI Insatisfecha 119.717  87,39%
DPI del mercado 136.997 100%

Nota. La tabla muestra la ponderacion de produccion de shampoos. Fuente. Elaboracion

propia.
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Analisis e Interpretacion

Considerando que el mercado Pillarefio requiere de 136.997 shampoos anualmente, y la
nueva produccion se shampoo tiene la capacidad de proveer 17.280 shampoos anuales,

cubriendo el 12.6 % del mercado.

Tabla 45

DPI Real

Aio Estimacion % DPI DPI REAL Produccion Diaria
2025 12,6% 136.997 17.280 72

2026 12,6% 138.354 17.451 73

2027 12,6% 139.723 17.624 73

2028 12,6% 141.107 17.798 74

2029 12,6% 142.504 17.975 75

2030 12,6% 143914 18.152 76

Nota. Se proyecta la DPI real hasta el afio 2030. Fuente. Elaboracion propia.

Ilustracion 34

Grdfica DPI real proyectada

DPI REAL
18.200 18.152
18.000
oh
o
oy
2. 17.800
S
wn 17.600
Z
17.400
17.200
2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Afos
—o—DPI REAL

Nota. Se proyecta la PDI real hasta el afio 2030. Fuente. Elaboracion propia.
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Analisis e Interpretacion

La figura y la tabla establecen el tamafio 6ptimo de la produccion de shampoo para el
afio 2025 es de 17.280 shampoos anuales, estableciendo un incremento para el 2030 un

ascenso de 18.152 shampoos, con una capacidad de produccion de 72 shampoos diarias.
4.3.2 Macro y Micro localizacion

4.3.2.1 Macro Localizacion

Pais: Ecuador

Region: Sierra

Provincia: Tungurahua

Canton: Ambato

Ilustracion 35

Macro localizaciones

Pilalé Latacunga
1alo Pujili

facuchi o) £3: 5

Hacienda

San Isidro l-uagram‘{.asx

Salcecr{ Papaurcu 3
Angamarca
>3
Pillaro
cundo Vela
Ar“ato
()
Talaglapungo i
Slm\§1ug o F
4 Pelileo ErEm
acienda
Talahua § fo Cevallos
P ackig) =0 Bafiosde =
Sajinas === Agua Santa— =
Mocha 490}
Laguna Condor/C 3 Py
e A Shell /P8
Ruela
1131

e Penive

Nota. Localizacion macro provincia de Tungurahua. Imagen extraida de Google Maps.
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4.3.2.2 Micro localizacion

Canton: Pillaro

Barrio: Pillaro centro

Ilustracion 36

Micro localizacion

Asoped”

Ubicacion de la produccién de
Shampoo de Tubérculos Andinos

=
—=ene|l!

(b

iy

LN

g\ -

C. Gorivar

Nota. Micro localizacion del canton Pillaro. Imagen extraida de Google Maps.
4.3.3 Localizacion optima

La localizacion 6ptima de un proyecto hace referencia a la ubicacion que contribuye en

2021).

mayor medida que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital a obtener, costo
unitario a través de la minimizacion de costos o la maximizacion de beneficios (Rudas,

El éxito de un emprendimiento depende en donde estd ubicado y se elija un
establecimiento seguro y encontrar un lugar adecuado que ayuda que el negocio tenga

mayores beneficios, se debe buscar en sitios en donde combinen los costos minimos con
alto potencial de la rentabilidad econdmica.
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Escala de impacto

3 Alto Impacto
2 Mediano Impacto
1 Bajo impacto

Tabla 46

Matriz de localizacion por puntos ponderados

N° A B C

Factores relevantes Peso
ponderado Callate San Andrés  Pillaro centro
1 . .. . .
Ublca.cmn fle facil 10% o) 02 1 0.1 3 0,3
Identificacion
2
Infraestructl}ra del 9% ’ 018 2 0,18 P 0,18
local comercial
3 og_oqe
éi;?g:};:)‘;dad de 9% 3027 3 027 3 027
4 ’
foelff;';;zl“““a 8% 1008 2 016 3 024
5 * o o7
ﬁl‘i‘lll‘;f)‘s“’“de 12% 1012 1 012 3 036
6
I?:;‘(‘li‘l'c‘f;‘sde 15% 1015 1 015 3 045
7 Seguridad de la zona 10% 3 03 3 0,3 3 0,3
8 Costo del Arriendo 10% 1 0,1 1 0,1 2 0,2
9  Aprobacién de
permisos de 10% 2 02 2 0,2 3 0,3
funcionamiento
10 i
léf)ensl‘;“ect;i‘lf:es 1% 1 001 1 001 1 001
11 o o
g;:iecs(‘)’:ase”‘c“’s 6% 2 012 2 012 3 0,8
Total 100% 1,73 1,71 2,79

Nota. Matriz de localizacion por puntos ponderados. Fuente. Elaboracion propia.
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Analisis e Interpretacion

El método de factores ponderados determina que la ubicacién 6ptima de la produccion
de shampoo de tubérculos andinos es en Pillaro centro en las calles Pje. Los Shyris &
Adolfo Barriga, considerando que tiene el valor ponderado mas alto 2.79, con una buena
combinacidn de factores como la demanda de productos, Adquisicién de insumos, y baja
presencia de competidores, seguidas de seguridad de la zona y acceso a servicios

basicos.

4.3.4 Ingenieria de proyecto

4.3.4.1 Estado inicial

Insumos

Los insumos son componentes vitales en la operacion de empresas, fundamentales para
el proceso de produccién o prestacion de servicios en diversas actividades econdmicas.
Representan los elementos necesarios que intervienen en la transformacion hacia la
obtencion de un producto final o la ejecucion exitosa de una actividad especifica

(Macias y Vanga, 2021).

Los insumos son todos aquellos materiales, herramientas o recursos que se requieren
para llevar a cabo una actividad economica, ya sea para producir un bien o brindar un
servicio. Son fundamentales porque permiten que las empresas transformen esos

recursos en productos finales o realicen sus actividades de manera eficiente.
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Tabla 47

Materia Prima e Insumos

Descripcion Cantidad diario Unidad de medida
Extracto de papa 12,00 Litros
Extracto de mashua 12,00 Litros
Agua destilada 31,00 Litros
Jabon neutro liquido 3,00 Litros
Glicerina 2,00 Litros
CROTIX (espesante) 1,00 Litros
Goma xantana 200,00 Gramos
Bronidox (conservante) 2,00 Litros
Aceite de romero 2,50 Litros
Fragancia Nafty 2,00 Litros
Vitamina E 2,50 litros
Color (Café) 2,00 Litros

Nota. Tabla muestra la materia prima ¢ insumos necesarios para la produccion del
Tabla 48

Materiales indirectos

Unidades de  Cantidad Cantidad

Descripcion medida Mensual Anual
Botellas PET de 500 ml Unidad 1.440 17.280
Etiquetas Unidad 1.440 17.280
Cartones multiusos Largo 30 cm X .
Ancho 20 cm X Altura 23 cm Unidad 120 1.440
Tira de papel tornasol Caja 0,5 6

Nota. La tabla muestra los materiales directos. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 49

Personal de contacto directo  Administrador

Cantidad Cantidad

Descripcion Mensual Anual
Administrador 1 1
Total I

Nota. La tabla muestra el Personal de contacto directo. Fuente. Elaboracion propia.
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Tabla 50

Personal de contacto directo _ Obreros

Cantidad Cantidad

Descripeion — jonsual  Anual
Obreros 2 2
Total 2

Nota. La tabla muestra el Personal de contacto directo. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 51

Asesoria externa

Unidades de Cantidad Cantidad

Descripcion .
medida Mensual Anual
Ingeniero Quimico Farmacéutico Visitas para asesoria 4 48
Total 48

Nota. La tabla muestra la asesoria externa. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 52
Magquinarias
Descrincién Unidades de Cantidad Cantidad
escripeto medida Mensual Anual
Mezcladora Unidad 1 1
Envasadora Unidad 1 1
Maquina extractor de zumo Unidad 1 1

Nota. La tabla muestra las maquinarias. Fuente. Elaboracion propia.
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Tabla 53

Equipos de produccion

Unidades de Cantidad Cantidad

Descripcion
medida Mensual Anual

Cocina industrial acero inoxidable Unidad 2 2
Tanques de almacenamientos de acero

inoxidable Unidad 3 3
Balanza industrial Unidad 1 1
Balanza digital Unidad 1 1
Mesa de trabajo INOX 108 cm x 70 cm x 90

cm. Unidad 1 1
Olla industrial INOX de 120 litros Unidad 2 2
Ollade 16 cm y 1.9 litros. Unidad 2 2
Balde medidor de 20 litros. Unidad 2 2
Tamizador acero inoxidable Unidad 2 2
Espatulas de silicona Unidad 2 2

Nota. La tabla muestra los equipos de produccion. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 54
Equipos de oficina
Descripcién UnidaQes de Cantidad Cantidad
medida Mensual  Anual
Equipo de computo (Laptop) Unidad 1 1
Impresora Unidad 1 1

Nota. La tabla muestra los Equipos de Oficina. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 55
Equipos de seguridad
Descripcién Unidades de medida ~ C2ntidad  Cantidad
Mensual Anual

Batas Paquete de 12 unidades 1 12
Gorro desechable Caja de 12 unidades 1 12
Mascarillas quirurgicas Caja de 50 unidades 1 12
Guantes de Latex desechables Caja de 50 unidades 1 12
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Nota. La tabla muestra los Equipos de Seguridad. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 56

Muebles y enseres

Descripcién Unidades de Cantidad Cantidad
P medida Mensual Anual
Percha de Almacenamiento de 200 cm .
alto x 90 cm ancho x 35 cm fondo. Unidad 2 2
Escritorio personal metalico. Unidad 1 1
Sillas Unidad 1 1

Nota. La tabla muestra los muebles y enseres. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 57

Suministros de oficina

Cantidad Cantidad

Descripcion Unidades de medida Mensual Anual
Papel de Impresion Resma (500 unidades) 1 12
Papel adhesivo Rollos 1 1
Esferos Caja 1 1
Tijeras Unidad 1 1
Cinta de empaque Unidad 1 12
Grapas Unidad 1 12

Nota. La tabla muestra los suministros de oficina a usarse en el mes y afo de

operaciones. Fuente. Elaboracion propia.
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Tabla 58

Suministros de limpieza

Descripcion Unidades de Medicion Cantidad  Cantidad
Mensual Anual
Toallas Desinfectantes Paquete (100 unidades) 2 24
Alcohol desinfectante 1 galon 2 24
Detergente para Pisos 1 galon 3 36
Cloro 1 galén 2 24
Desengrasante industrial 1 galén 4 48
Escoba plastica Unidad 2 2
Trapeador Unidad 2 2

Nota. La tabla muestra los suministros de limpieza a usarse en el mes y afio de

operaciones. Fuente. Elaboracion Propia.

4.3.4.2 Proceso de produccion

El shampoo de tubérculos andinos es un producto natural contiene muchos nutrientes y

beneficios que ayuda a estimular el crecimiento del cabello y deja un brillo radiante.
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Tabla 59

Proceso de produccion

. . e g Tiem Recur
N° Actividad Descripcion empo ecu %?S/
(horas) Inversion
1 Adquisicion de insumos Compra de los 1h Glicerina, agua
insumos. destilada.
(Sjomprgr y | Papas,
2 Adquisicion de materia prima. >.pPerVisaria 1h mashua,
adquisicion de la
materia prima. Romero.
. . Almacenamiento de
Almacenamiento de materia
3 : : las compras 1h Bodega.
prima e insumos. .
realizadas.
., Elaboracion del
4 Preparacion de shampoo producto. 1h Jefe de
Mezclar y dosificar produccion,
5 Mezclado de todos los todos los insumos 1h materia prima,
ingredientes. para la maquinaria,
preparacion.
Envasar el Jefe de
6 Envasado Shampoo en las 1h produccion,
botellas PET. envasadora.
Etiquetado Etiquetar cada 1h Jefe de
7 uno de los produccion,
productos. trabajadores.
Almacenamiento Colocar en las lh
8 estanterias. Trabajadores

Nota: En esta tabla se representa actividades dentro de proceso de produccion. Fuente.

Elaboracion propia.
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4.3.4.3 Diagrama de flujo

Tabla 60
Simbologia ASME

Simbologia Representacion

Descripcion

Operacion

Inspeccion

Transporte

Almacenamiento

Demora

Sirve para representar las principales
fases, métodos o procedimientos del
proceso.

Sefiala donde se realiza un control de
calidad y cantidad dentro del proceso de
produccion.

Indica el movimiento o desplazamiento
de los trabajadores, insumos o equipos a
otro lugar, para cumplir con los procesos
de produccion.

Depésito de materia prima, insumos y
producto final.

Retrasos por circunstancias imprevistas.

Nota. Simbologia ASME. Fuente. Elaboracion propia.
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Ilustracion 37

Diagrama de flujo
HAIR NATURE
Diagrama de flujo
Producto: shampoo en botellas PET. Inicia en: Adquisicion de materia prima e
insumos.
Fabrica: HAIR NATURE Termina en: Almacenamiento de
productos terminados.
Método:
 Diagrama de flujo vertical Elaborado por: Aracelly Tigse
e Simbologia ASME

Fecha: 16 de abril del 2025

N° | Actividades Tiempo . - ' . Obs.
(min) '

1 Adquisicion de materia 60 —_

prima e insumos —
2 Almacenamiento de 60

materia prima e insumos —®
3 Medicion de ingredientes 20 /./
4 Preparacion a bafio maria 5 o
5 Mezcla de materia prima 30

para produccion de 4

shampoo
6 | Reposo de la mezcla 30 9
7 Perfeccionamiento de la 20

mezcla. d
8 Inspeccion de calidad 10
9 Envasado del shampoo en 60

las botellas PET.
10 | Etiquetado 60 b\

\

11 | Almacenamiento del 60

producto final e

Nota. En este diagrama se representa el proceso de produccion y las acciones que se

realizan en el este. Fuente. Elaboracion propia.

84



4.3.4.4 Distribucion de la planta

Tabla 61

Areas de la produccion

Simbolo Descripcion Descripcion
&j’\é‘j} Bodega Guarda materias primas.
L
@ Area sanitaria para el
. Bafio personal.
()
PR Oficina Espa_m‘o para tareas
administrativas y control.
| 1 Mueble Silla para sentarse y
L__P trabajar.
Puert
ﬂ uerta Controla el acceso.
$5§
ﬁ? Cocina Se preparan mezclas que
. . requieren calor.
[— Balanza Pesa‘ 1pfgred1entes con
precision.
AN, Mezclado Une los ingredientes del
B shampoo.
Llena los envases con el
Envasado
producto.
@ Etiquetado Coloca la informacion del
producto.
iE: Almacenamiento Guarda el shampoo hasta su

> |

Punto de venta
propio

venta.

Exhibicion del producto.
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Nota. La tabla muestra la simbologia del plano de distribucion fisica. Fuente.
Elaboracion propia.

Ilustracion 38

Diserio del espacio fisico

4m

- ] Produceicn
,"!-..".'l R ::_'
% g
= v,
-

4m ’@a E— X _ 12m
|\ _ !

Punto de

4m vanta

pmpm E:
|\ YL e . -

Nota. Esta tabla muestra la simbologia del plano de distribucion fisica. Fuente.

Pgl

Elaboracién propia.
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CAPITULO V
ESTUDIO ORGANIZACIONAL
5.1 Aspectos generales

El emprendimiento se enfoca en la produccion de shampoo a base tubérculos andinos en
el canton Pillaro provincia Tungurahua. Este producto innovador estd disefado para
estimular el crecimiento del cabello y aportar un brillo radiante, aprovechando las
propiedades naturales y nutritivas de los tubérculos andinos. La propuesta busca ofrecer
una alternativa natural y efectiva dentro del mercado cosmético, resaltando el valor de
los recursos agricolas locales y promoviendo el desarrollo de productos con valor

agregado.
5.1.1 Logo

Ilustracion 39

Logo

HAIR NATURE

Nota. Logo del emprendimiento. Fuente. Elaboracion propia.

Empresa: HAIR NATURE
Slogan: "Fuerza que crece, brillo que encanta"
Actividad: Produccion de shampoo

Representante legal: Aracelly Tigse
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Direccion: Pillaro centro en las calles Pje. los Shyris y Adolfo Barriga
Razon social: Produccion

5.2 Jerarquizacion

5.2.1 Diseiio organizacional

Nivel Estratégico

El gerente general es el responsable de la direccion estratégica de la produccion del
shampoo, asegurando el cumplimiento de los objetivos de calidad, cantidad y plazos de
entrega. Su labor incluye supervisar todas las 4reas y tomar decisiones clave para el

crecimiento y la sostenibilidad del negocio.

Nivel Operativo

La funcidn de este nivel es desarrollar de manera eficaz cada tarea que le sea asignada y
estan bajo la supervision de alguien de mayor rango dentro de la empresa en donde los
obreros de produccion realizan el mezclado, embotellado y etiquetado del producto,

mientras que el bodeguero y logistica gestionan el almacenamiento.

Tabla 62
Niveles jerarquicos
Niveles jerarquicos
Nivel directivo Gerente
Nivel operativo Obreros, vendedor

Ingeniero quimico farmacéutico

Nota. Esta tabla indica los niveles jerarquicos y los encargados de cada uno.

5.2.2 Mision
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HAIR NATURE es una empresa dedicada a la produccion de shampoo de tubérculos
andinos que ayuda a estimular el crecimiento del cabello y aporta un brillo radiante,
promoviendo el uso de ingredientes ancestrales.

5.2.3 Vision

Ser una marca lider en el mercado nacional de productos capilares naturales, reconocida
por su compromiso con la innovacién y el impulso a la produccion sustentable,
generando valor para nuestros clientes y comunidades productoras.

5.2.4 Valores

Responsabilidad

Cumplir con los procesos adecuados de produccion, asegurando que el shampoo sea

seguro para los consumidores y respetuoso con el medio ambiente.

Honestidad

Brindar informacion clara y real sobre los ingredientes y beneficios del shampoo,

evitando cualquier tipo de engafo al consumidor.

Respeto

Valorar a todas las personas involucradas en el proceso de produccion y cuidado del

medio ambiente, promoviendo un trato justo y responsable.

Puntualidad

Entregar el producto final en los tiempos establecidos para minimizar la linea de espera

y satisfacer la demanda de manera eficiente.
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Calidad

Ofrecer un producto que cumpla con altos estdndares, garantizando buenos resultados y

la satisfaccion del cliente.

Innovacion

Aplicar ideas nuevas en la elaboracion del shampoo, utilizando ingredientes naturales y

técnicas modernas que mejoren su efectividad.

Tabla 63
Matriz Axiologica
Valores Trabajadores Clientes Competencia Sociedad Estado Total

Responsabilidad 5 5 4 5 4 23
Honestidad 4 3 4 4 3 18
Respeto 5 5 5 5 5 25
Puntualidad 4 4 4 4 4 20
Calidad 5 5 5 4 5 24
Innovacion 4 4 4 3 3 18

Nota. La tabla muestra los valores fundamentales que guian a HAIR NATURE. Fuente.

Elaboracién Propia.
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5.3 Estructura Organizativa

Ilustracion 40

Organigrama estructural

Gerencia general

Asesoria Externa

Departamento de

produccion

Nota. Organigrama estructural.

Departamento de

Ventas

Referencias: Elaborado Aprobado por: | Fechas:
por:
Linea de Aracelly Tigse | Ing. Edwin
autoridad Santamaria
Linea de Aracelly Tigse 19/0412025

asesoria
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5.4 Estructura Funcional

Ilustracion 41

Organigrama funcional

Gerencia general
Verificar el cumplimiento
del proceso administrativo.

Ingeniero Quimico
Farmacéutico
Supervisar los
procesos productivos.

Obreros

Cumplir con los pasos de la
produccion del producto.

Vendedor

. Ofrece y promociona los
productos para alcanzar las

metas de ventas.

Referencias: Elaborado Aprobado por: | Fechas:
por:
Linea de Aracelly Tigse | Ing. Edwin
autoridad Santamaria
Linea de | __ _____ Aracelly Tigse 19/04/2025
asesoria

Nota. Organigrama funcional.
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5.5 Manual de funciones

Ilustracion 42

Manual de funciones Gerente

HAIR NATURE Fecha 19/4/2025
Pagina 1| De | 4
Manual de Funciones Sustituye
Descripcion de Puesto
Identificacion

Nombre del Puesto: Gerente General
Numero de plaza: Uno
Clave: GGO01
Ubicacién: Nivel Ejecutivo
Ambito de Operacién: | Administrativo

RELACION DE AUTORIDAD
Jefe Inmediato: N/A

Subordinados directos:

Jefe de Produccion, Obreros.

Funcién principal

Dirigir y supervisar las operaciones de la empresa para garantizar
la calidad del producto.

Funciones Secundarias

Planificar y coordinar la produccion del shampoo.

Supervisar los procesos de compras e insumos.

Consolidar una cultura empresarial solida.

Contrato y desarrollo de personal clave.

Competencia: Liderazgo organizacional
Habilidades: Gestion del tiempo y recursos, toma de decisiones estratégicas.
- . Procesos de produccion para la elaboracion shampoo.
Conocimiento:
Minimo 5 afios en posiciones ejecutivo.
Requisitos Titulo como Lic. Administracion de empresas - Ingenieria
Industrial-MBA o afines.
Disponibilidad de tiempo completo
Depende de:
Consejo de Administracion o Propietarios
. Aprobado por:
Elaboradq por: Revisado por: Ing. Edwin Santamaria Ing. Edwin
Aracelly Tigse .
Santamaria

Nota. E1 Manual de funciones del gerente. Fuente. Elaboracion propia.
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Ilustracion 43

Manual de funciones de Asesoria Externa

(/‘\ HAIR NATURE Fecha 19/4/2025
Pigina 2 | De | 4
HAIR NATURE Manual de Funciones Sustituye

Descripcion de Puesto

Identificacion

Nombre del Puesto: El jefe de Produccion
Nimero de plaza: Uno
Clave: GG002
Ubicacion: Nivel Administrativo
Ambito de Operacién: Ambito Técnico

RELACION DE AUTORIDAD
Jefe Inmediato: Gerente General
Subordinados directos: Asesor de Produccion, Personal de control de calidad.

Brindar asesoria técnica especializada cumpliendo con

Funcién principal . A
normativas sanitarias vigentes.

Revisar y validar formulas y procesos de produccion.

Proponer mejoras técnicas en los productos existentes.
Supervisar el cumplimiento de los estandares de calidad.

Funciones Secundarias

Informar al gerente sobre el producto final.

Competencia: Etica profesional, capacidad de asesoramiento efectivo.
Habilidades: Capacidad para diagnosticar y organizacion las visitas.

Normativas sanitarias nacionales ARCSA.
Conocimiento: Documentacion técnica y regulatoria.

Buenas Practicas de Manufactura (BPM).

Minimo 2 afios de experiencia en control de calidad o asesoria
técnica en productos cosméticos, farmacéuticos o naturales.

Requisitos Titulo como Ingeniero Quimico farmacéutico

Disponibilidad para asistir presencialmente cuatro veces por
semana.

Depende de:

Gerente General

Elaborado por: Aracelly
Tigse

Aprobado por: Ing.

Revisado por: Ing. Edwin Santamaria Edwin Santamaria

Nota. La tabla muestra el manual de funciones de Asesoria Externa. Fuente. Elaboracion

propia.
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Must—--**— 4
Man @ 1es del obrero

—— HAIR NATURE
HAIR NATURE Fecha 19/4/2025
Pagina 3 | De | 4
Manual de Funciones Sustituye
Descripcion de Puesto
Identificacion

Nombre del Puesto: | Obrero
Nimero de plaza: Uno
Clave: GGO003
Ubicacion: Nivel Operativo
Ambito de .
Operacion: Produccion

RELACION DE AUTORIDAD

Jefe Inmediato:

Gerente General

Subordinados
directos:

No aplica.

Funcién principal

Cumplir con la produccion, envasado y empaque del shampoo segiin
los estandares de calidad y seguridad.

Preparar y mezclar los ingredientes segun las formulas establecidas.

Manejar las maquinas para la produccion del producto.

Funciones . .
Secundarias Realizar el envasado y el etiquetado.
Mantener el area de trabajo limpia y ordenada.
Transportar los productos finales a la bodega.
. Compromiso con la calidad, disciplina en el cumplimiento de
Competencia: procedimientos y responsabilidad en el manejo de insumos.
. Trabajo en equipo, puntualidad y orden y seguimiento de
Habilidades: instrucciones.
Manipulacion de productos naturales y quimicos no peligrosos,
Conocimiento: P o oep e v petig
procesos basicos de produccion y envasado.
Experiencia minima de 1 afo en fabricacion de productos de higiene
personal.
Requisitos Conocimientos: Quimica, farmacéutica, produccion.
Personalidad: Responsable, proactivo, organizado.
Depende de:
Gerente General
Aprobado por:
El : . . , . .
aboradq por Revisado por: Ing. Edwin Santamaria Ing. Edwin Santamaria
Aracelly Tigse

Nota. La tabla muestra el manual de funciones del obrero. Fuente. Elaboracion propia.
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Ilustracion 45

Manual de funciones del vendedor

<

HAIR NATURE

HAIR NATURE Fecha 19/4/2025
Pagina 4 | De |
Mam{al de Sustituye
Funciones

Descripcion de Puesto

Identificacion
Nombre del Puesto: Vendedor
Numero de plaza: Uno
Clave: GG004
Ubicacion: Nivel Operativo

Ambito de Operacién:

Operativo (Ventas)

RELACION DE AUTORIDAD

Jefe Inmediato:

Gerente General

Subordinados directos:

N/A

Funcién principal

Oftrecer los productos de la empresa, asesorando al cliente y
cumpliendo con las metas de ventas establecidas.

Funciones Secundarias

Atender y asesorar a los clientes sobre los productos disponibles.

Mantener actualizada la informacién de clientes y ventas.

Participar en promociones, ferias o eventos comerciales.

Informar al jefe inmediato sobre las necesidades, quejas o
sugerencias de los clientes.

Colaborar en la organizacion del punto de venta y control de
inventario.

Competencia: Genera confianza y fideliza al cliente.
Habilidades: Comunicacion efectiva y persuasiva, Negociacion.
o Técnicas de ventas y atencion al cliente, Nociones basicas de
Conocimiento: inventario y control de stock
Experiencia minima de 2 afios en ventas o atencion al cliente
Requisitos Titulo como Lic. Administracion de empresas
Buena presencia y trato cordial, Disponibilidad de tiempo
completo.
Depende de:
Consejo de Administracion o Propietarios
Elaborado por: . . , Aprobado por: Ing.
p Revisado por: Ing. Edwin Santamaria prot P 8
Aracelly Tigse Edwin Santamaria

Nota. La tabla muestra el Manual de funciones del vendedor. Fuente. Elaboracion propia
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6.1 Ingresos

Los ingresos son los recursos econdmicos que recibe el Estado, las empresas o las
personas como resultado de su actividad, ya sea por impuestos, ventas, inversiones u

otros medios. Sirven para cubrir gastos, impulsar proyectos y garantizar el desarrollo

CAPITULO VI

ESTUDIO FINANCIERO

econdmico y social (Sevilla y Reyes, 2023).

Para realizar el calculo de ingresos brutos se multiplica la DPI real de cada afio por el
precio correspondiente a cada uno, mismos que han sido proyectados desde el afio 2025

hasta el 2030.

Tabla 64

Ingresos brutos

Afio Rll)Zl;IL Precio Ingresos brutos Ingresos mensuales
2025 17.280 $4,50 $ 77.760,00 $ 6.480,00
2026 17.451 $4,56 $79.616,81 $ 6.634,73
2027 17.624 $4,63 $81.517,95 $6.793,16
2028 17.798 $4,69 $ 83.464,50 $6.955,37
2029 17.975 $4,75 $ 85.457,52 $7.121,46
2030 18.152 $4,82 $ 87.498,13 $ 7.291,51

Nota. Esta tabla muestra los ingresos brutos proyectados. Fuente. Elaboracion propia
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Ilustracion 46

Ingresos brutos

Ingresos brutos

$88.000,00 $87.498.13

$85.457,

$86.000,00
$84.000,00

$82.000,00
$79.616,

$80.000,00

Ingresos brutos

$77.760.0
$78.000,00

$76.000,00
2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031

Afos

—o— Ingresos brutos

Nota. Esta grafica muestra los ingresos brutos hasta el afio 2030. Fuente. Elaboracion

propia.

Analisis

Para el afio 2025 se obtiene ingresos brutos de 77.760 que incrementan segtn el paso de

los afios hasta llegar a ingresos brutos de 87.498 en el afo 2030.

6.2 Costo y/o Gastos

Costo

El costo es la inversidon que se destina como recurso econdomico o financiero para
producir un producto o prestar servicios, dentro del costo incluye compra de insumos,
pago de mano de obra, los gastos de produccion y los gastos administrativos, entre otras

actividades (Casanova et al., 2021).
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Los costos son inversiones estratégicas que impulsan el crecimiento y la sostenibilidad
del negocio. Involucran recursos economicos destinados a producir bienes o prestar
servicios, incluyendo la compra de insumos, pago de mano de obra, gastos de
produccion, administrativos y otros, evaluando siempre su viabilidad frente a beneficios

futuros.

Gasto

El gasto es la salida de dinero o la utilizacién de recursos que disminuye el patrimonio
de una entidad o empresa. Se realiza para adquirir bienes o servicios que se consumen
con el objetivo de satisfacer una necesidad o lograr un fin especifico estos gastos
representan un desembolso de dinero que no se espera recuperar (Casanova et al.,

2021).

El gasto es la salida del dinero de una empresa por la paga de la compra de un producto
y esto se convierte en una inversion para mantener en funcionamiento operativo con el

fin de satisfacer una necesidad dentro de la organizacion.

6.2.1 Gastos de operacion

Los gatos de operacion hacen referencia a todos los gastos que son utilizados con el
proposito de realizar la transformacion de la materia prima en productos terminados y se
relacionan con el desarrollo de las actividades, estos gastos determinan la capacidad de

ajustar los precios de manera competitiva y sostenible (Fuentes et al., 2021).
El emprendimiento integra 6 tipos de gastos para el desarrollo 6ptimo de sus actividades

tales como insumos, materiales indirectos, amortizacién y depreciacion, mantenimiento

de equipos y personal de contacto directo.
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Tabla 65

Materia Prima e Insumos

Descripcién Unl((ilzldes Cantidad Cantidad Precio Valor
medida Mensual Anual anual
Saco de papa Quintales 10 120 $10,00 $1.200,00
Saco de mashua Quintales 11 132 $10,00 $1.320,00
Agua destilada Canecas 31 372 $10,50  $3.906,00
Jabon neutro liquido Galones 16 192 $12,00 $2.304,00
Glicerina Galones 11 132 $15,00 $1.980,00
CROTIX (espesante)  Galones 5 60 $10,00 $600,00
Goma xantana Gramos 20 240 $4,00 $ 960,00
Bronidox Galones
(conservante) 11 132 $20,00 $2.640,00
Aceite de romero Frascosde o, 2304  $3,00  $6.912,00
125 ml
Fragancia Nafty Galones 11 132 $ 8,00 $ 1.056,00
Frascos de
Vitamina E 125 ml 60 720 $3,65  $2.628,00
Color (Café) Galones 11 132 $10,00 $1.320,00
TOTAL $26.826,00

Nota. La tabla muestra los gastos de materia e insumos. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 66
Materiales indirectos
Descripcion Uni(%ades de Cantidad Cantidad Precio Valor
medida Mensual Anual anual
Botellas PET de 500 ml Unidad 1.440 17.280 $0,10 $1.728,00
Etiquetas Unidad 1.440 17.280 $0,05 $864,00
Cartones multiusos
Largo 30 cm X Ancho Unidad 120 1.440 $0,25 $360,00
20 cm X Altura 23 cm
Tira de papel tornasol  Caja de 80 tiras 0,5 6 $ 1,00 $ 6,00
Total $ 2.958,00

Nota. La tabla muestra los gastos en material indirecto. Fuente. Elaboracion propia.
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Tabla 67

Amortizacion
Descripcion Valor Afios de Valor de
vida Depreciacion
Permisos de Funcionamiento $ 300,00 2 $ 150,00
Gatos de Constitucion $ 500,00 5 $ 100,00
Registro de Marca $ 208,00 10 $ 20,80
Total $270,80

Nota. La tabla muestra los valores por amortizacion. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 68
Depreciacion
Descripcion Valor Afnosde  Valor de
vida  Depreciacion
Magquinarias $ 6.850,00 10 $ 685,00
. . $ 700,00 3 $ 233,33
Equipos de oficina
$ 300,00 7 $ 42,86
$ 1.062,50 10 $ 106,25
Equipos de produccion $22,00 2 $ 11,00
$ 10,50 3 $ 3,50
$ 340,00 10 $ 34,00
Muebles y enseres
$ 25,00 3 $833
Total $1.124,27

Nota. La tabla muestra los valores por depreciacion. Fuente. Elaboracion propia.
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Tabla 69

Mantenimiento de maquinarias

.., Valor del Va"’.r d.el . Valor
Descripcion . mantenimiento Frecuencia
Bien anual
(5%)
Mezcladora $ 3.500,00 $ 175,00 1 $ 175,00
Envasadora $2.500,00 $ 125,00 1 $ 125,00
Maquina extractor de zumo $ 850,00 $ 42,50 1 $ 42,50
Total $ 342,50
Nota. La tabla muestra los gastos en mantenimiento de maquinarias. Fuente.
Elaboracién propia.
Tabla 70

Mantenimiento de equipos

Valor del Valor del Valor
Descripcion Bien mantenimiento Frecuencia anual
Laptop $ 700,00 $ 35,00 1 $ 35,00
Impresora $ 300,00 $ 15,00 1 $ 15,00

Total $ 50,00

Nota. La tabla muestra los gastos en mantenimiento de los equipos. Fuente. Elaboracion
propia.
Tabla 71

Personal de contacto directo _ Obrero

Cantidad Cantidad

Descripcion Mensual Anual Salario  Valor Anual
Obrero 2 2 $ 543,07  §$13.033,68
Total $ 13.033,68

Nota. La tabla muestra los gastos en personal de contacto directo obreros. Fuente.

Elaboracién propia.
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Tabla 72

Personal de contacto indirecto _ Asesoria Externa

s , Cantidad . Valor
Descripcion Asesoria Precio
Anual anual

Ingeniero Quimico Visitas para 48 50 $2.400.00
Farmacéutico asesoria '
Total $2.400,00
Nota. La tabla muestra los gastos en personal de contacto indirecto. Fuente. Elaboracion
propia.
Tabla 73

Gastos de operacion

Descripcion Valor anual

Materia prima e insumos $  26.826,00
Materiales indirectos $ 2.958,00
Amortizacion $ 270,80
Depreciacion $ 1.124,27
Mantenimiento de maquinarias $ 342,50
Mantenimiento de equipos $ 50,00
Obreros $ 13.033,68
Ingeniero quimico farmacéutico $ 2.400,00

Total $ 47.005,25

Nota. La tabla muestra de manera resumida los gastos operativos en los que incurre la

produccion de shampoo. Fuente. Elaboracion propia.

Analisis

El valor total de gastos de operacion es de $47.005,25 dolares, el desglose determina que
la cuenta la materia prima e insumos es la de mayor gasto con $26.826,00, seguida del
personal de contacto directo (obreros) con § 13.033,68 y los materiales indirectos con

2.958,00.
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6.2.2 Gastos administrativos

Los gastos de administracion es un desembolso o costos indirectos que una empresa o
organizacion incurre para el funcionamiento de las operaciones para proveer el bien o el
servicio de manera directa en las funciones internas, ademas de encargarse del

mantenimiento de la organizacidn, sueldos y salarios (Zambrano et al., 2021).

Gastos administrativos en la produccion de shampoo son aquellos que se incurriran por
el pago de arriendo a causa de no poseer infraestructura propia, la compra de suministros
de oficina al igual que los suministros de limpieza, que no forman parte de la produccion
de shampoo, pero si permiten proveer un ambiente adecuado para dar un servicio de

calidad a los clientes. A continuacion, se muestra los gastos administrativos.

Tabla 74
Arriendo
Descripcion Cantidad Precio Valor anual
P Mensual Mensual
Local 1 $ 180,00 $ 2.160,00
TOTAL $ 2.160,00

Nota. La tabla muestra los gastos de arriendo. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 75

Suministros de oficina

Descripcion Unida(!es Cantidad Cantidad Precio Valor

de medida Mensual Anual anual
Papel de Impresion Resma 1 1 $ 375 $ 375
Papel adhesivo Rollos 1 1 $ 400 $ 4,00
Esferograficos Caja 1 1 $ 1,00 $ 1,00
Tijeras Unidad 1 1 $ 0,35 $ 0,35
Cinta de empaque Unidad 2 24 $ 1,00 $ 24,00
Grapas Caja 1 12 $ 2,00 $ 24,00
Total $ 57,10
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Nota. La tabla muestra los gastos de suministros de oficina. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 76

Suministros de limpieza

Cantida Valor
Descripcion Unida.d?s de d Cantida  Precio anual
Medicion Mensual d Anual
Toallas Desinfectantes ~ Paquete (100 2 24 $ 7,00 $§ 168,00
unidades)
Alcohol desinfectante 1 galon 2 24 $§ 7,00 $ 168,00
Detergente para Pisos 1 galon 3 36 § 10,00 $§ 360,00
Cloro 1 galon 2 24 $ 30,00 $ 720,00
Desengrasante
industrial 1 galén 4 48 $ 16,00 $§ 768,00
Escoba plastica Unidad 2 24 $ 2,00 $ 48,00
Trapeador Unidad 2 24 $ 14,00 $ 336,00
Total $ 1.416,00
Nota. La tabla muestra los gastos por suministros de limpieza. Fuente. Elaboracion
propia.
Tabla 77

Servicios basicos

Descripcion Unidad de medida Cantidad  Cantidad Precio Valor
Mensual Anual anual
Luz kilovatios-hora o kW/h 53 636 $1,69 $1.074,84
Agua metros cubicos 2,00 24 $5,20 $ 124,80
Internet Mbps 300 3600 $0,10 $ 360,00
Total $ 1.559,64

Nota. La tabla muestra los gastos en servicios basicos. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 78

Personal de contacto directo Administrador

Cantidad Cantidad
Descripcion Mensual Anual

Salario Valor Anual

Administrador 1 1 $ 68245 § 8.189,40

Total $ 8.189,40
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Nota. La tabla muestra los gastos en personal de contacto directo. Fuente. Elaboracion

propia.

Tabla 79

Gastos Administrativos

Descripcion Valor anual
Arriendo $ 2.160,00
Suministros de Oficina $ 57,10
Suministros de Limpieza $ 1.416,00
Servicios Basicos $ 1.559,64
Administrador $ 8.189,40
Total $ 13.382,14

Nota. La tabla muestra de manera resumida los gastos Administrativos. Fuente.

Elaboracion propia.

Analisis

Los gastos administrativos de la produccion de shampoo ascenderan a $ 13.382,14
donde su mayor desembolso es en el administrador con $ 8.189,40, seguida por el

arriendo debido a que su ubicacion es en el centro de Pillaro y los servicios basicos con

2.160,00.

6.2.3 Gastos Financieros

Los gastos financieros estan relacionados con el uso de capital ajeno, se consideran las
actualizaciones monetarias debido que existen ajustes por la inflacion o variaciones en el

poder adquisitivo de la moneda, los gastos financieros se pueden reconocer como gastos

del periodo establecido (Sanz, 2023).
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Los gastos financieros resultan fundamentales para los nuevos emprendimientos,
dependen de recursos econdmicos externos, generalmente proporcionados por entidades
financieras. No obstante, estos gastos pueden verse afectados por variaciones
inflacionarias dentro del pais. Por ello, es necesario revisar y comparar las tasas de

interés ofrecidas por distintas instituciones financieras antes de acceder a dicho

financiamiento.

Tabla 80

Gastos financieros

Descripcion 1\/.[0.nt0 Tasa (’ie Valor Anual
solicitado interés

Intereses por préstamo bancario $ 7.000.00 15 60% $ 1.092.00

7000 con tasa de interés 15,60 % S ’ R

Apertura de cuenta $ 7,00 $ 7,00

Certificados de aportacion $ 35,00 $ 35,00
Total $ 1.134,00

Nota. Esta tabla indica el total de los gastos financieros. Fuente. Elaboracion propia.

6.2.4 Gastos Ventas

Tabla 81

Gastos de ventas

Descripcion Valor anual
Sueldo (vendedor) $ 6.516,83
Total $ 6.516,83

Nota. La tabla muestra los gastos de ventas. Fuente. Elaboracion propia.

6.2.5 Gastos totales del proyecto

Tabla 82

Gastos resumidos del proyecto

Total de Costos y Gastos Valor
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Gastos Operativos $ 47.005,25
Gastos Administrativos $ 13.382,14
Gastos Financieros $ 1.134,00
Gastos Ventas $ 6.516,83

Total de Gastos $ 68.038,23

Nota. La tabla muestra el total de gastos que requiere el proyecto para su operacion.

Fuente. Elaboracion propia.

Analisis

La produccion de shampoo refleja que el total de gastos para un afio de operacion es de
$68.038,23, donde los gastos operativos son los de mayor peso debido a la adquisicion
de materia prima, los cuales son muy importantes para impulsar el negocio a través de

las ventas de shampoo se generara ingresos.

6.3 Activos

6.3.1 Activo corrientes o circulantes

Los activos corrientes comprenden todos aquellos recursos que una empresa puede
transformar en efectivo en un tiempo breve, usualmente dentro de un afio. Estos activos
son fundamentales porque permiten a la organizacion enfrentar pagos inmediatos y
sostener sus operaciones cotidianas. Dentro de este grupo se incluyen el dinero en caja o
bancos, las cuentas por cobrar, los productos en inventario y otras inversiones a corto
plazo. Gestionarlos correctamente es esencial para mantener el equilibrio financiero del

negocio (Parra, 2024).

Los activos corrientes son recursos de una empresa que pueden convertirse en efectivo
en el corto plazo, generalmente en menos de un afio. Incluyen el dinero disponible, las
cuentas por cobrar y los inventarios. Son importantes porque garantizan el

funcionamiento diario y el pago de obligaciones inmediatas.
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6.3.1.1 Disponible

Caja — banco

Caja bancos es la cuenta que registra el dinero en efectivo y el saldo que la empresa
tiene disponible para cualquier gasto en el que incurre como proveedores, salarios, entre
otros, para el proyecto iniciaremos con un valor de $1000.

6.3.1.2 Realizable

Inventario

Los inventarios son el conjunto de productos, materiales o mercancias que una empresa
guarda para vender o utilizar en su produccion. Representan una parte importante de los
activos esto permite atender la demanda de los clientes. Su correcta gestion ayuda a

evitar pérdidas y asegurar el buen funcionamiento del negocio (Martinez et al., 2022).

El inventario es el conjunto de bienes o materiales que una empresa almacena para
usarlos en la produccion o para venderlos directamente. Es fundamental para mantener
el flujo de trabajo y satisfacer la demanda de los clientes. Un buen control del inventario

ayuda a evitar faltantes o excesos que puedan afectar el negocio.

6.3.1.2.1 Inventario de insumos

Ecuacion 2

Inventario de insumos

Valor total de los insumos

Inventario =
12 meses

26.826,00
12

Inventario =
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Inventario = 2.235,50

Analisis

Para el inventario inicial se dividio el valor total de los insumos para los doce meses del
afio, dandonos como inventario inicial para el negocio de $2.235,50 dolares que es la

cantidad de materia prima para el emprendimiento.

6.3.1.3 Exigible
6.3.1.3.1 Cuentas por cobrar

Ingresos i i
Cuentas por cobrar = | ——— | = Politica de Crédito

Afio rea

??.?en,un)__ (10 +15)

Cuentas por cobrar = (
365 2

Cuentas por cobrar = 2.663,01

El proyecto establece dentro de las politicas de crédito el tiempo de pago en 10 dias a 15
dias tras la compra, considerando un ingreso del 2025 $77.760,00 ddlares para el afo

real de 365 dias, de manera que las cuenta por cobrar ascienden a $ $2.663,01.
Activo Corriente

Activo Corriente = Caja _ Bancos+ Inventario +Cuentas por Cobrar
Activo Corriente = $1.000,00+ $ 2.235,50 + § 2.663,01

Activo Corriente = $5.898,51
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Tabla 83

Activo Corriente

Activo Corriente Valor

Caja- Bancos $ 1.000,00
Inventario $ 2.235,50
Cuentas por Cobrar $  2.663,01

Total $ 5.898,51

Nota. La tabla muestra las tres cuentas que integran el activo corriente. Fuente.

Elaboracién propia.

Analisis

El activo corriente de la produccion de shampoo HAIR NATURE asciende a $ 5.898,51
evidenciando un equilibrio competitivo integrado por las cuentas caja bancos que
asegura la liquidez inmediata con $ 1,000.00, la cuenta inventario de $ 2.235,50 que
mantiene la existencia suficiente de insumos para satisfacer la demanda del cliente y las

cuentas por cobrar de $2.663,01.

6.3.2 Activos No Corrientes

Los activos no corrientes son bienes o recursos que una organizacion posee y que se
utilizan a largo plazo, es decir, por mas de un afio. Estos activos no se convierten en
efectivo rapidamente porque estan destinados al funcionamiento y crecimiento de la
empresa o negocio. Ejemplos de activos no corrientes son edificios, terrenos, maquinaria

y vehiculos (Macias y Sanchez, 2022).
Los activos no corrientes de la produccion de shampoo HAIR NATURE establecen que

en los activos tangibles van la inversion en quipos de oficina, equipos de produccion,

equipos de seguridad, maquinarias y muebles y enceres para la presentacion adecuada y
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estética de las del shampoo HAIR NATURE en el punto de venta y bodega, mismo que

se deprecian acorde a su tiempo de vida ttil.

Mientras que para los activos intangibles va en el permiso de funcionamiento que
solicita el municipio, los gastos de constitucion del primer afio se registro de la marca en
la SENADI y la inversion en el reconocimiento de marca tomada debido a su capacidad
para crear valor a largo plazo como ingresos futuros, estos activos se amortizan acorde a

su tiempo de vida util.

6.3.2.1 Activo Fijo tangible

Tabla 84
Equipos de oficina
Descripcién Cantidad Pl:eci(.) .
Anual Unitario  Precio Total
Laptop 1 $ 700,00 $ 700,00
Impresora 1 $ 300,00 $ 300,00
Total $ 1.000,00

Nota. La tabla muestra la inversion en equipos de oficina. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 85

Equipos de produccion

Cantidad Precio

Descripcion Anual Unitario Precio Total
Cocina industrial acero inoxidable 2 $ 300,00 $ 600,00
Tanques de almacenamientos de acero
inoxidable 3 $ 300,00 $ 900,00
Balanza industrial 1 $ 85,00 % 85,00
Balanza digital 1 $ 2200 S 22,00
Mesa de trabajo INOX 108 cm x 70
cm x 90 cm. 1 $ 230,00 $ 230,00
Olla industrial INOX de 120 litros 2 $ 90,00 $ 180,00
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Olla Atlantis Warenhaus de 16 cmy 1.9

litros 2 $ 17,50 $ 35,00

Balde medidor de 20 litros 2 $ 10,50 $ 21,00

Tamizador Acero Inoxidable 2 $ 40,00 $ 80,00

Espétulas de silicona 2 $ 25,00 $ 50,00
Total $ 2.203,00

Nota. La tabla muestra la inversion en equipos de produccion. Fuente. Elaboracion

propia

Tabla 86

Equipos de seguridad

Descripcion Cantidad Anual Precio Unitario Precio Total

Batas 12 $ 20,00 $ 240,00

Gorro desechable 12 $ 6,00 $ 72,00

Mascarillas quirargicas 12 $ 4,00 $ 48,00

Guantes quir(rgicos 12 $ 5,50 $ 66,00

Total $ 426,00

Nota. La tabla muestra la inversion en equipos de seguridad. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 87

Muebles y enseres

Unidades Cantidad Cantidad Valor

Descripcion de medida Mensual  Anual  Precio anual

Percha de almacenamiento

de 200cm alto x 90cm Unidad 2 2 $ 150,00 $ 300,00

ancho x 35c¢m fondo.

iiiﬁff;ﬁi" personal Unidad 1 | $ 190,00 $ 190,00

Sillas Unidad 1 1 $ 2500 $ 25,00
Total $ 515,00

113



Nota. La tabla muestra la inversion en muebles y enceres. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 88
Magquinarias
Descripcién Unida(!es de Cantidad Cantidad Precio
medida Mensual Anual Valor anual
Mezcladora Unidad 1 1 $ 3.500,00 $ 3.500,00
Envasadora Unidad 1 1 $ 2.500,00 $ 2.500,00
Maquina
extractor de
Zumo Unidad 1 1 $ 850,00 $ 850,00
Total $ 6.850,00

Nota. La tabla muestra la inversion en maquinarias. Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 89
Activos Fijo-Tangibles

Activos Fijos Tangibles Valor
Equipos de oficina $  1.000,00
Equipos de produccion $ 2.203,00
Equipos de seguridad § 426,00
Maquinaria $ 6.850,00
Muebles y enseres $ 515,00
Total $ 10.994,00
Nota. La tabla muestra todos los activos tangibles de HAIR NATURE. Fuente.
Elaboracién propia.
Analisis

Los activos a largo plazo de HAIR NATURE son de $ 10.994,00 anuales, los $ 6.850,00
de maquinarias como la mezcladora, envasadora y extractor de zumo de papa esto
representan el mayor valor, mientras que los $2.203,00 para los equipos de produccion
de shampoo, ademas los $ 1.000,00 para equipos de oficina y los $ 515,00 para los

muebles y enceres considerando el uso necesario para el almacenamiento del shampoo.
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6.3.2.2 Depreciaciones Acumuladas

La depreciacion acumulada es la cuota que se establece para la pérdida de valor de un
bien tangible, debido a que el uso de este a lo largo del tiempo genera un desgaste y
pérdida de valor acorde a su periodo de vida y tiempo de uso obtendremos un valor

mayor o menor.
La depreciacion acumulada son los activos fijos deben considerar su depreciacion, por

ello se trabaja con el tiempo de vida 1til de nuestro proyecto que responde a cinco afios

dada la necesidad de recuperar la inversion por lo cual se emplea la siguiente formula:

Valor del Bien tangible

D lacion =
eprectacion Numero de Afios
Tabla 90
Depreciacion
Descripcion Valor Afos Valor de
de Depreciacion
vida
Magquinarias $ 6.850,00 10 $ 685,00
. . $ 700,00 3 $ 233,33
Equipos de oficina
$ 300,00 7 $ 42,86
. $ 1.062,50 10 $§ 106,25
Equipos de $ 2200 2§ 11,00
produccion
$ 10,50 3 $ 3,50

$ 340,00 10 $ 34,00
$ 25,00 3 $ 8,33

Muebles y enseres

Total $1.124,27

Nota. La tabla muestra los valores de depreciacion anuales. Fuente. Elaboracion propia.

Analisis
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La depreciacion se desarroll6 bajo el método de linea recta, mediante el cual se establece

la cuota al dividir el valor para el tiempo de vida tutil que varian entre 2-3-10 afios,

estableciendo un valor fijo de manera se tenga un valor adecuado, el calculo de la

depreciacion se desarrolld de manera individual, pero en la tabla se presenta netamente

los valores sumados por cada grupo, estableciendo distintos para los 5 afios de estudio de

produccion de shampoo.

Tabla 91

Depreciacion Proyectada

Descripcion Aol Aifio 2 Aifio 3 Aiio 4 Ao 5

Magquinarias $ 685 $ 685 $ 685 $ 685 $ 685

Equipos de oficina $276 $276 $276 $43 $43

Equipos de

produccion $ 121 $ 121 $110 $ 106 $ 106

Muebles y enseres $42 $42 $42 $ 34 $ 34
Total $1.124,27 $1.124,27 $1.113,27 §868,11  $868,11

Nota. La tabla muestra los valores de depreciacion a lo largo de los 5 afos de estudio.

Fuente. Elaboracion propia.

6.3.2.3 Activos Intangibles

Tabla 92
Activos Fijo-Intangibles

Descripcion Valor Afos de  Valor de

vida  Depreciacion
Permisos de Funcionamiento $ 300,00 2 $ 150,00
Gatos de Constitucién $ 500,00 5 $ 100,00
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Registro de Marca $ 208,00 10 $ 20,80

Total $ 270,80

Nota. La tabla muestra todos los activos intangibles de HAIR NATURE. Fuente.

Elaboracién propia.

Analisis

Para la producciéon de shampoo de HAIRE NATURE los activos intangibles se
establecen como el grupo de activos que no tienen percepcion fisica, pero si tiene la
capacidad de generar beneficios como los permisos de funcionamiento, gastos de

constitucion y el registro de la marca.

6.3.2.4 Amortizacion

La amortizacion es el proceso contable mediante el cual se distribuye la reduccion del
valor de un activo intangible a lo largo de su vida 1til. Su propésito es reflejar, de forma

gradual, la pérdida de valor del activo con el paso del tiempo (Enciso y Pefia, 2022).

Tabla 93

Amortizacion proyectada

Descripcion Afol Afo2 Afio3 Afo4 Ano5
Permisos de
Funcionamiento $150,00 $150,00
Gatos de Constitucion $100,00 $100,00 $100,00 $100,00 $100,00
Registro de Marca $20,80 $20,80 $20,80  $20,80 $20,80
Total $270,80 $270,80 $120,80 $120,80 $120,80
Nota. La tabla muestra la amortizacion de los 5 anos de funcionamiento. Fuente.
Elaboracién propia.
6.4 Pasivo
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El pasivo es el conjunto de deudas y obligaciones que una persona o empresa tiene con
terceros. Representa los compromisos financieros que deben ser pagados en el corto o
largo plazo, como préstamos, cuentas por pagar o impuestos pendientes. Los pasivos
forman parte del balance general y reflejan lo que la entidad debe (Geba y Bifaretti,

2022).

La produccion de shampoo establecera para sus activos un margen equilibrado entre
activos de largo plazo y de corto plazo, enfocado mas en los préstamos a la entidad
financiera para la conformacion del capital e inicio de las operaciones, que tras 2 afios

desapareceran por su cancelacion.

6.4.1 Pasivo a Corto Plazo

Ecuacion 3
Pasivo circulante

Activo Corriente

Tasa circulante = . .
Pasivo Corriente

Activo Corriente

Pasivo Corriente = .
Tasa Circulante

$5.898,51
25

Pasivo Corriente =

Pasivo Corriente = $ 2.359,41

Analisis
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El pasivo corriente surge del desglose de la formula de la tasa circulante a manera de
despeje, en el que el activo corriente anteriormente calculado, dividido para la tasa
circulante de 2.5 establecen el valor del pasivo corriente que es de $ 2.359,41.

6.4.2 Pasivo a Largo Plazo (Financiamiento)

6.4.2.1 Préstamos por pagar

Tabla 94
Financiamiento
Aportacion
Proyecto de financiamiento Monto de las
fuentes (%)
Capital propio $ 8.541,11 54,96
Entidad financiera $ 7.000,00 45,04
Total $ 15.541,11 100

Nota. La tabla muestra las dos fuentes de financiamiento para el proyecto. Fuente.
Elaboracién propia.

Analisis

Para llevar a cabo el proyecto de la produccion de shampoo se requiere de una inversion
de $15.541,11 capital a cubrir por dos fuentes, la primera con capital propio es de
$8.541,11 y la de una entidad financiera a la que se solicitd $7,000, es decir que el

45,04% propio y el 54,96 % del capital de trabajo viene de entidades financieras.

Tabla 95

Opciones de instituciones financieras

Tasa de

Institucion financiera Tq’)o.de Monto interés Meses
crédito o plazo
(%)
Cooperativa San Francisco Microcrédito  $ 7.000,00 15,6 24
Cooperativa Mushuc Runa Microcrédito  $ 7.000,00 18,5 24
Cooperativa Daquilema Microcrédito  $ 7.000,00 18 24
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Nota. La tabla muestra una comparacion entre los intereses de diferentes instituciones.

Fuente. Elaboracion propia

Analisis

La seleccion de la mejor institucion financiera para realizar el crédito de $ 7,000.00 se
baso en la tasa de interés que ofrecia para un plazo de 24 meses. Se determind que la
Cooperativa San Francisco es la mejor opcion pues su tasa de es del 15.6%, debido a que
se aplica a un microcrédito productivo empresaria, considerando el método de

amortizacion francés (Anexo O).

6.5 Patrimonio

El patrimonio se refiere a todos los bienes, derechos y obligaciones que una persona o
empresa posee en un momento dado. Puede incluir propiedades como terrenos,
edificaciones, inversiones financieras, obras de arte, entre otros activos. También abarca

las deudas y obligaciones financieras que esa persona o entidad tenga (Palacios, 2022).
El presente proyecto establecerd su patrimonio con la formula establecida en términos
contables que requiere de la resta entre el activo y el pasivo totales, valores establecidos

en el balance general.

FPatrimonio = Activo total — Pasive total

6.5.1 Capital Accionario o Capital de Trabajo

El capital de trabajo es un instrumento financiero que toda persona que estd interesada
en invertir o crear su propio negocio debe conocer esto permite cubrir las necesidades
operativas del dia a dia, como la compra de materia prima, pago de sueldos o servicios

basicos (Navarrete, 2021).
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Ecuacion 4
Capital de trabajo

Capital de trabajo = Total activo corriente — Total pasivo corriente
Capital de trabajo = 5.898,51 — 2.349,13

Capital de trabajo = 3.539,11

Analisis

La produccion de shampoo HAIR NATURE establece que para su operacion requiere de
un capital de trabajo de § 3.539,11, monto cubierto por capital propio y sin accionistas es

decir que se mantendra en un solo propietario.

6.5.2 Resumen de Inversion

Ecuacion 5
Inversion inicial
Inversion inicial = Activo fijo + Activo difereido + Capital de trabajo

Inversion inicial = 10.994,00 4+ 1.008,00 + 3.539,11

Inversion inicial = 15.541,11

Analisis
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La inversion inicial es de $15.541,11 considerando la suma de los activos fijos
$10.994,00, asi como los activos diferidos $1.008,00 y el capital de trabajo $3.539,11
para el emprendimiento. Esto significa que se necesita $15.541,11 para que la

produccion de shampoo HAIR NATURE inicie sus operaciones.

6.5.3 Plan de inversion (% aportacion de fuentes)

La producciéon de shampoo integra su plan de inversion con dos fuentes de
financiamiento y cuadrando sus necesidades entre el activo fijo, activo diferido y el

capital de trabajo.

Tabla 96

Plan de Inversion

Inversion inicial Valor (8) Valor (%)
Activo fijo $ 10.994,00 70,74 %
Activo diferido $ 1.008,00 6,49 %
Capital de trabajo $ 3.539,11 22,77 %
Total inversion $ 15.541,11 100 %
Financiamiento capital propio $ 8.541,11 54,96 %
Financiamiento entidad financiera $ 7.000,00 45,04 %
Total Financiamiento $ 15.541,11 100 %

Nota. La tabla muestra la estructura del plan de inversion para iniciar las funciones.
Fuente. Elaboracion propia.

Analisis

El plan de inversion establece que la produccién de shampoo de HAIR NATURE
necesita $15.541,11 para cubrir el funcionamiento inicial donde el 70,74 % pertenece al
activo fijo, el 22,77 % del capital de trabajo calculado previamente y el 6,49 % en activo

diferido.
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Los $ 15.541,11 se cubren en un 54,96% con financiamiento de capital propio que sera
para el capital de trabajo y un poco en activo fijo, mientras que el 45,04% por

financiamiento en una entidad financiera destinadas a activo fijo y activo diferido.

6.5.4 Resultados del Ejercicio

Los resultados del ejercicio o también conocida como el estado de pérdidas aplicado a la
diferencia entre los ingresos y los gastos totales de un periodo, resulta en utilidad neta
cuando los ingresos estdn sobre los gastos, mientras que es pérdida neta cuando los

gastos estan sobre los ingresos.

Tabla 97

Ingresos totales

~ Ingresos Ingresos anuales

Afo mensuales

2025 $ 6.480,00 $ 77.760,00
2026 $ 6.634,73 § 79.616,81
2027 $ 6.793,16 § 81.517,95
2028 $ 6.955,37 § 83.464,50
2029 $ 7.121,46 § 85.457,52
2030 $ 7.291,51 ¢ 87.498,13

Nota. La tabla muestra los ingresos totales mensuales y anuales hasta el 2030. Fuente.

Elaboracién propia.

Formula

Resultados del ejercicio = Ingresos totales — Gastos totales

Resultados del ejercicio = 79.616,81 — 69.775,01

123



Resultados del ejercicio = 9.841,79

Analisis

Los resultados del ejercicio al igual que otro calculo se realiza a partir del afio 2025, es
decir para el primer afio el resultado del ejercicio es de $ 9.841,79 y su proyeccion hasta
el 2030 afio 5, tomando en consideracion que en el afio 0 2025 no se cuenta con gastos,
ni el cobro intereses, ni impuestos, etc. mientras que el gasto financiero culmina en el

ano 2027 al culminar el crédito.

Tabla 98

Resultados del ejercicio de cada ario de operacion

Afos Ingresos totales  Gatos totales Resflltafi? del
ejercicio
2026 $ 79.616,81 § 69.775,01 §$ 9.841,79
2027 $ 81.517,95 $§ 70.811,64 $ 10.706,31
2028 $ 83.464,50 $ 7097347 $§ 12.491,02
2029 $ 85.457,52 § 72.081,53 $§ 13.375,99
2030 $ 87.498,13 § 73.207,92 § 14.290,22

Nota. La tabla muestra los resultados del ejercicio hasta el 2030. Fuente. Elaboracion

propia.

6.5.5 Resultados del Ejercicio

El resultado del ejercicio es el valor contable que muestra si una empresa ha obtenido
ganancias o pérdidas al final de un periodo determinado. Se calcula restando los gastos
totales de los ingresos obtenidos. Si el resultado es positivo, es una utilidad; si es
negativo, es una pérdida. Este dato refleja el desempefio econdémico de la empresa

(Narvaez y Quinche, 2021).

El resultado del ejercicio es el reflejo final de la actividad econdémica de una

organizacion durante un periodo determinado, para ver si hay ganancias o pérdidas. Es el
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balance entre lo que la empresa gand y lo que gastd. Permite evaluar si el negocio fue

rentable o necesita mejoras. Es una herramienta clave para tomar decisiones futuras.

Tabla 99

Resultado del ejercicio

HAIR NATURE
ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2025

Ingresos por venta $ 79.616,81
(-) Gastos Operativos $ 47.005,25
(=) Utilidad bruta $ 32.611,55
(-) Gastos Administrativos $ 13.382,14
(-) Gastos de Ventas $ 6.516,83
(=) Utilidad Operativa $ 12.712,58
(-) Gastos Financieros $ 1.134,00
(=) Utilidad antes de reparticion de

trabajadores $ 11.578,58
(-) 15% participacion a trabajadores $ 1.736,79
(=) Utilidad antes de impuestos a la renta $ 9.841,79
(-) Impuesto a la renta (0%) $ -
(=) Utilidad Neta $ 9.841,79

Nota. Estado del Ejercicio. Impuesto a la renta obtenido del régimen emprendedor.

6.6 Estado de Resultados Proyectados

El estado de resultados proyectados es un informe financiero anticipado que muestra una
estimacién de los ingresos, costos y gastos que una empresa espera generar en un
periodo futuro. Este documento sirve como guia para evaluar la viabilidad de un
proyecto o inversion (Flores, 2024).

El estado de resultados de la produccién de shampoo HAIR NATURE se integra con
gastos operativos, administrativos y ventas para el afio 2025, sin embargo, para el afio
2026 en adelante el valor es el mismo adicionado el valor de su multiplicacién por el
1,38% de inflacidn, sin embargo, el gasto financiero que solo se tiene de apertura de la

cuenta solo serd para el afo 2025 debido que solo se abre una sola vez la cuenta. Esto
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refleja una utilidad neta de $9.841,79 para el aiio 2025. El 0% del impuesto a la renta es

en base a la tabla de régimen emprendedor.
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Tabla 100

Estado de resultados proyectado

HAIR NATURE
ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO
Aios 2026 2027 2028 2029 2030

Ingresos por venta $ 79.616,81 $ 81.517,95 $83.464,50 $85.457,52 87.498,13
(-) Gastos Operativos § 47.005,25 $§ 47.655,88 $48.315,52 $48.984,29 49.662,31
(=) Utilidad Bruta $ 32.611,55 $§ 33.862,07 $35.148,97 $36.473,23 37.835,82
(-) Gastos Administrativos $ 13.382,14 § 13.567,37 $13.755,17 $13.945,56 14.138,59
(-) Gastos de venta $ 6.516,83 $ 6.607,04 $6.698,49 §6.791,21 6.885,21
(=) Utilidad Operativa $ 12.712,58 $§ 13.687,66 $14.695,32 $15.736,46 16.812,02
(-) Gastos Financieros $ 1.134,00 $ 1.092,00
(=) Utilidad antes de reparto de
utilidades a trabajadores $ 11.578,58 § 12.595,66 $14.695,32 $15.736,46 16.812,02
(-)15 % Participacion de Trabajadores $ 1.736,79 $ 1.889,35 $2.204,30 $2.360,47 2.521,80
(=) Utilidad antes de impuesto a la renta

$ 9.841,79 $§ 10.706,31 $12.491,02 $13.375,99 14.290,22
(-) Impuesto a la renta $ - 8 - 3 - S5 - 8 -
(=) Utilidad Neta $ 9.841,79 $ 10.706,31 $12.491,02 $13.375,99 $,14.290,22

Nota. Estado del Resultados Proyectado. Fuente. Elaboracion propia
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6.7 Situacion financiera Inicial

La situacion financiera inicial es el registro del estado econdmico de una organizacion al
comenzar sus operaciones. En donde refleja todos los bienes, derechos, deudas y
obligaciones que posee en ese momento, permitiendo conocer con qué recursos cuenta
para iniciar sus actividades. Esta informacion es clave para planificar el desarrollo del

negocio y evaluar su capacidad financiera desde el inicio (Nieto et al., 2022).

La situacion financiera inicial es el punto de partida econdmico de una empresa, donde
se detallan los recursos disponibles y las deudas existentes al comenzar un proyecto.
Este registro permite conocer la capacidad real con la que cuenta el negocio para operar

y crecer.

La produccion de shampoo HAIR NATURE establece que para el afio 2025 el valor de
los activos que cubrirda sus obligaciones es de $16.505,44 valor que es igual al
patrimonio mas el pasivo de $16.505,44 que establece el valor de la empresa solida y

saludable.
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Tabla 101

Situacion financiera inicial

EMPRESA "HAIR NATURE"

BALANCE GENERAL DICIEMBRE

ACTIVOS

Activos Corrientes
Caja — Bancos

Inventario

Cuentas por cobrar

Activos No Corriente
Propiedad, Planta y Equipo
Muebles y enseres

Equipos de oficina

Equipos de produccion
Equipos de seguridad

Maquinaria

(-) Depreciacion acumulada

Activos Intangibles o Diferido
Permisos de Funcionamiento
Gastos de Constitucion
Registro de Marca

(-) Amortizacién acumulada

TOTAL ACTIVO

LR e A AR AR &

&P L L s

1.000,00
2.235,50
2.663,01

9.869,73

515,00
1.000,00
2.203,00

426,00
6.850,00
1.124,27

737,20
300,00
500,00
208,00

270,8

$ 5.898,51

$10.606,93

PASIVOS
Pasivos Corrientes
Pasivo Corriente

Pasivos no Corrientes
Préstamo Bancario
Apertura de cuenta
Certificados de Aportacion

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO
Capital Social

$2.359,41

$ 7.000,00
$ 7,00
$ 35,00

$ 8.541,11

$2.359,41

$7.042,00

$9.401,41

$ 7.104,03

$16.505,44 TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO  $16.505,44

Nota. Situacion Financiera Inicial.
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6.8 Situacion Financiera Proyectada

Tabla 102

Situacion Financiera Proyectada

HAIR NATURE
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2025

ACTIVOS 2026 2027 2028 2029 2030
Activos Corrientes

Caja — Bancos $ 1.000,00 $ 1.013,84 $ 1.027,87 $ 1.042,10 $§ 1.056,53
Inventario $ 2.235,50 $ 226644 §$ 229781 § 2.329,62 $ 2.361,87
Cuentas por cobrar $ 2.663,01 $ 2.699.87 $ 273725 $ 2.775,13 $ 2.813,55
Total Activos Corrientes $ 589851 § 5.980,16 $ 6.06293 $§ 6.146,86 $ 6.231,94
Activos Fijos

Activo Tangible

Muebles y enseres $ 515,00 $ 51500 $ 515,00 $§ 51500 $ 515,00
Equipos de oficina $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Equipos de produccion $ 2.203,00 $ 2.203,00 $§ 2.203,00 $ 2.203,00 $ 2.203,00
Equipos de seguridad $ 426,00 $ 426,00 $ 426,00 $ 426,00 $§ 426,00
Magquinaria $ 6.850,00 $ 6.850,00 $ 6.850,00 $ 6.850,00 $ 6.850,00
(-) Depreciacion acumulada $ 1.12427 $ 1.12427 $ 1.11327 $ 868,11 $ 868,11
Total Activos Tangibles $ 9.869,73 §$ 9.869,73 §$§ 9.880,73 $10.125,89 $10.125,89
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Activos Intangible o Diferido
Permisos de Funcionamiento
Gastos de Constitucion
Registro de Marca

(-) Amortizacién acumulada
Total Activos Intangibles
TOTAL ACTIVO
PASIVOS

Pasivos Corrientes

Pasivo Corriente

Total Pasivo Corriente
Pasivo No Corriente
Préstamo Bancario

Apertura de cuenta
Certificados de Aportacion
Total Pasivo No Corriente
TOTAL PASIVOS

Capital Social

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO

&L &

&L A

P PP PP

$

300,00
500,00
208,00
270,8
737,20
16.505,44

2.359,41
2.359,41

7.000,00
7,00
35,00
7.042,00
9.401,41
8.541,11
7.104,03
16.505,44

300,00
500,00
208,00
270,80
737,20
16.587,09

&L LA

$ 2.359,41
$ 2.359,41

$ -

$ 2.359,41
$ 8.541,11
$ 14.227,68
$ 16.587,09

300,00
500,00
208,00
120,80
887,20
16.830,86

@Ph P LA LA P

$ 2.35941
$ 2.359,41

$ -
$ 2.359,41
§ 8.541,11
$ 14.471,46
$ 16.830,86

300,00
500,00
208,00
120,80
887,20
17.159,95

PP PP

$ 2.359,41
$ 2.35941

$ -
$ 2.359,41
§ 8.541,11
$ 14.800,54
$ 17.159,95

300,00
500,00
208,00
120,80
887,20
17.245,03

&L LA

$ 2.359,41
$ 2.359,41

$ -

$ 2.359,41
$ 8.541,11
$ 14.885,63
$ 17.245,03

Nota. La tabla muestra el estado de resultado para todos los afios de operacion estudiados hasta el 2030. Fuente. Elaboracion

propia.
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Analisis

La produccion de shampoo HAIR NATURE muestra un crecimiento constante en el activo
corriente para los cinco afios analizados que indican un mejoramiento en la liquidez, mejor
capacidad de cubrir sus obligaciones a corto plazo y un flujo de efectivo saludable, dado la
demanda sostenible del shampoo. Para sus activos no corrientes se refleja la inversion
continua a largo plazo, mismo que disminuye debido a la depreciacion y la amortizacion

causando un descenso significativo en el 2027.

Para sus cuentas de pasivo muestra un incremento en los corrientes que se equipara a sus
responsabilidades operativas, mientras que las no corrientes muestran un descenso dréstico, en
el 2025 y 2026 la empresa sald6 sus préstamos y otras obligaciones financieras para mejorar
su solvencia y reinvertir en otras areas de crecimiento, razén por la que se evidencia un

incremento en el patrimonio partiendo de $ 7.104,03 en el 2025 a $ 14.885,63 en el 2030.
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6.9 Flujo de caja

El flujo de caja es un indicador fundamental para comprobar la liquidez de una entidad y
muestra el movimiento de dinero disponible durante un periodo especifico. Este permite
analizar si los ingresos obtenidos en la empresa y permite valorar calidad para mantener la
estabilidad financiera, garantizando que el negocio pueda cumplir con sus obligaciones

(Cuesta y Vasconez, 2021).

El flujo de caja es un registro que muestra el movimiento de entrada y salida de dinero en una
organizacion durante un periodo determinado. Su funcién principal es evidenciar si el negocio
o entidad tiene suficiente liquidez para cumplir con sus obligaciones. Ademas, permite evaluar

la capacidad de la empresa para generar recursos y mantenerse operativa.

El flujo de caja de la produccion de shampoo HAIR NATURE muestra en general una
tendencia positiva, lo que evidencia un futuro solido y crecimiento sostenibles, se considera
que el flujo de caja comienza con $18.025,70 en el afio 2025 por lo que considera la inversion
inicial, sin embargo, para el afio 2026 cambia por los ingresos obtenidos por las ventas de los
productos a un valor de 8.739,74 y asi se va incrementa cada afio hasta llegar al afio 2030 con

$17.137,55 de flujo neto operacional
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Tabla 103

Flujo de Caja

EMPRESA "HAIR NATURE"

FLUJO DE CAJA DICIEMBRE

c 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Descripcion N N N N N N

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos operacionales $ 15.541,11 $79.616,81 $81.517,95 $83.464,50 $ 85.457,52 $ 87.498,13
(+) Recursos propios $ 8.541,11
(+) Recursos ajenos $ 7.000,00
(+) Ingresos por ventas $79.616,81 $81.517,95 $83.464,50 $ 85.457,52 $ 87.498,13
(-) Egresos operacionales $66.904,23 $67.830,29 $68.769,18 $ 69.721,06 $ 70.686,11
(+) Gastos Operativos $47.005,25 $47.655,88 $48.315,52 $§ 48.984,29 $49.662,31
(+) Gastos Administrativos $13.382,14 $13.567,37 $13.755,17 $ 13.945,56 $ 14.138,59
(+) Gastos de Ventas $6.516,83 § 6.607,04 § 6.698,49 § 6.791,21 § 6.885,21
(=) Flujo operacional $ 15.541,11 $12.712,58 $13.687,66 $14.695,32 $ 15.736,46 $ 16.812,02
Ingresos No Operacionales
(+) créditos a contratarse a corto plazo
(-) Egresos No Operacionales $4.280,96 $ 4.247,21
(+) Capital Préstamo bancario $3.163,66 $§ 3.836,34
(+) Interés del Préstamo $1.075,30 410,87
(+) otros egresos $ 42,00
(=) flujo no operacional 0 $-4.280,96 §-4.24721
(=) flujo neto de caja $ 15.541,11 $8.431,62 $ 9.440,45 $14.69532 $ 15.736,46 $ 16.812,02

Nota. La tabla muestra el flujo de caja. Fuente. Elaboracion propia.
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6.10 Punto de equilibrio

Punto de equilibrio es la cantidad minima de unidades que una empresa debe producir y
vender para no generar pérdidas ni ganancias. Se calcula dividiendo los costos fijos entre el
margen de contribucion por unidad. Este indicador muestra cudntas ventas se necesitan para
cubrir los gastos fijos. A partir de ese punto, todo ingreso adicional representa utilidad para la

empresa (Cajigas y Ramirez, 2022).

Para calcular el punto de equilibrio se debe clasificar los gastos fijos y variables que se
necesitaran para llevar a cabo el emprendimiento, lo cuales fueron anteriormente detallados en

parte de costos y gastos.

WIB Vi Palinlfutaiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiig
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Tabla 104
Gastos Fijos y Variables

Detalle Costos fijos Valor Costos variables Valor
Cargo de Depreciacion y
Amortizacion $ 1.395,07 Insumos $ 26.826,00
Gastos Operativos Maqtenimiento de Maquinaria y ‘ o
Equipos $ 392,50 Materiales indirectos $ 2.958,00
Ingeniero Quimico Farmacéutico $ 2.400,00 Obreros $ 13.033,68
Suministros de Oficina $ 57,10
Suministros de Limpieza $ 1.416,00
Gasto Administrativo Sueldos Administrativos $ 8.189,40 Servicios Basicos (luz, agua) $  1.199,64
Servicio Basico (internet) $ 360,00
Gasto de Venta Sue.ldo (Vendedor) $ 6.516,83
Arriendo $ 2.160,00
Interés préstamo bancario $ 1.092,00
Gastos Financieros  Apertura de cuenta $ 7,00
Certificados de aportacion $ 35,00
Total $ 22.547,81 $ 4549042

Nota. Esta tabla indica los costos fijos y variables del proyecto.
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6.10.1. Unidades de venta, Unidades monetarias.

Unidades de venta

Para calcular el punto de equilibrio en unidades de venta se debe utilizar la siguiente formula:

Ecuacion 6

Punto de Equilibrio — Unidades de venta

GF

PE=———"—
PVU — CVU

Donde:

PE: Punto de equilibrio

GF: Gastos fijos

PVU: Precio de venta unitario

CVU: Costos de venta unitario
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Calculo:

p_ 52254781

PE = %11.129 Unidades

Analisis e Interpretacion

Para cubrir los gastos fijos y variables del presente proyecto se debe vender $11.129
unidades de que se ofrecen HAIR NATURE, este es el punto de equilibrio que se debe
alcanzar para evitar pérdidas econdmicas y a partir de este punto empezar a obtener

utilidades para la produccion de shampoo.

6.10.2 Punto de Equilibrio en Unidades Monetarias

Para el célculo del punto de equilibrio en unidades se utiliza la siguiente formula:

Ecuacion 7

Punto de equilibrio - Unidades monetarias

CF

GV
1—T

PE =

Donde:

PE: Punto de equilibrio
GF: Gastos fijos

GV: Gastos variables
V: Ventas

Ecuacion 8

Punto de Equilibrio

§22.547,81

 $45.490,42
$495315

1

138



PE = $24.828,05

Analisis e interpretacion

Para empezar a obtener ganancias para “HAIR NATURE” debe generar ingresos
economicos de $ 24.828,05 para que cubra todos los gastos fijos y variables de la
produccion de shampoo, se debe superar este punto para evitar pérdidas econdmicas.

6.10.3 Grdfico

Ilustracion 47

Punto de Equilibrio
Punto de Equilibrio
$100.000,00
Ingresos
$80.000,00 —
.
£ $60.000,00 i e
=) Gastos totales | ="
= $40.000,00 e PE: 11.129 Unidades
L __——"_&-__ --"'-FFF
$20.000,00 ¥ F___ff"
$
0 5000 10000 15000 20000
Unidades

® [ngresos  » Gastos totales

Nota. Esta ilustracion indica el punto de equilibrio en unidades monetarias y unidades de
venta que debe alcanzar la produccion de shampoo para no tener ni pérdidas ni

ganancias.

6.11 Tasa de descuentos y criterios para la evaluacion proyectada
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La Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) es el porcentaje minimo de
ganancia que un inversionista o empresa espera obtener al realizar una inversion. Sirve
como referencia para decidir si un proyecto es rentable o no. Si el rendimiento esperado
es igual o superior a esta tasa, la inversion es aceptable. Su calculo considera riesgos,

inflacion y costos de financiamiento (Almarales y Charén, 2022).

La TMAR se determina al momento de evaluar las oportunidades de expansion
existentes y el retorno de la inversion para evaluar la viabilidad de proyectos y para

tomar decisiones de asignacion de recursos.

El riesgo pais se lo obtuvo desde la pagina del (Banco Central del Ecuador, 2025), se
trabajo el riesgo pais del martes 19 de mayo del 2025.
La inflacion acumulada se obtuvo de la sumatoria mensual desde marzo del 2024 a

marzo del 2025.

6.11.1 Sin financiamiento (TMAR 1)

Riesgo pais: 1011 puntos / 100 = 10,11 /100 = 10,1011
Inflaciéon acumulada anual: 1,44% /100 = 0,0138
TMARL =i+ f

TMAR1=0,1011+ 0,0138
TMAR1=10,1149

TMAR1 = 11,49 %

Tabla 105 Tmar 1 Global Mixto

Tmar 1
% De
Financiamiento Monto aportacion de Tmar anual Ponderacion
las fuentes
Capital propio $ 8.541,11 0,5496 0,1149 0,0631
Institucion financiera $§ 7.000,00 0,4504 0,1560 0,0703
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Total $ 15.541,11 1,00 0,2709 0,1334

Total (%) 100 27,09 13,34

Nota. Esta tabla indica la ponderacion total del Tmar 1 global mixto.

Analisis e interpretacion

Para llevar a cabo el funcionamiento de la empresa es necesario financiar el proyecto a
través de un capital propio y del crédito de una institucion financiera, cada una
representa un porcentaje de aportacion del total de la inversion. Asi pues, como capital
propio se cuenta con $ 8.541,11 que representa una aportacion del 54,96% con una Tmar
anual de 11,49%; mientras que como préstamo de una institucion financiera se cuenta

con $ 7.000 que representa una aportacion del 45,04% con una tasa de interés del crédito

del 15,60%.

Posteriormente, para obtener la ponderacion se multiplica el porcentaje de aportacion
con la Tmar anual 1 y la tasa de interés respectivamente, se suma estos dos valores y se

obtiene un valor de 13,34% que representa la ponderacion total del Tmar 1 global mixto.

6.11.2 Con Financiamiento TMAR 2

Tmar 2 Con financiamiento

TMAR2 =i+ f(2)

TMAR 2 =0,1011 + 0,0276
TMAR 2 = 0,1287
TMAR2=12,87 %

Tabla 106 Tmar 2 Global Mixto

Tmar 2
Financiamiento Monto Aportacion Tmar anual Ponderacion
Capital propio $8.541,11 0,5496 0,1287 0,0707
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Institucion financiera $ 7.000,00 0,4504 0,1560 0,0703
Total $ 15.541,11 1 0,2847 0,1410

Total (%) 100 2847 14,10

Nota. Esta tabla indica el célculo de la ponderacion de Tmar 2 global mixto.

Analisis e interpretacion

Para calcular la ponderacion del Tmar 2 global mixto se multiplico la aportacion del
capital propio 54,96% con la Tmar 2 anual de 12,87%; asi mismo para el siguiente
calculo se multiplico la aportacion de la institucion financiera 45,04% con su respectiva
tasa de interés 15,60%. Luego, se procede a sumar estos valores y asi se obtiene un

resultado del 14, 10% que representa la ponderacion total del Tmar 2 global mixto.

6.12. Indicadores Financieros tiempo presente

6.12.1. Indice de Solvencia

El indice de solvencia es un indicador que permite medir la capacidad de una empresa
para enfrentar sus compromisos financieros, relacionando el total de sus activos con el
total de sus pasivos. Este indicador muestra qué tan respaldadas estan las deudas con los

recursos que posee la empresa (Ponce y Vargas, 2024).

Cilculo de Indice de Solvencia

Activeo total

Solvencin = ———
Pasivo total
16.505,44

Solvencin = ———
9.401,41

Solvencia = 1,76
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Analisis e Interpretacion

Para determinar el indicador de solvencia se realizé una division entre el activo total y el
pasivo total. Este resultado, indica que la produccion de shampoo tiene $ 1,76 en activos
por cada dolar del pasivo total, es decir la produccion de shampoo tiene capacidad para
cubrir deudas u obligaciones a largo plazo y por regla general, un resultado mayor a 1
indica que le empresa es solvente.

6.12.2. Indice de Liquidez

El indice de liquidez es un indicador financiero que mide la capacidad de una empresa
para cumplir con sus obligaciones de corto plazo utilizando sus activos corrientes.
Permite conocer si el negocio cuenta con el dinero suficiente o recursos facilmente
convertibles en efectivo. Un buen nivel de liquidez refleja estabilidad y solidez
operativa. Este indice es clave para evaluar la salud financiera inmediata de la

organizacion (Vasquez et al., 2021).

Este indicador muestra el grado de respaldo que tienen los activos de una empresa para
cubrir sus deudas a corto plazo. Si el resultado es mayor a 1, significa que la empresa
tiene suficientes recursos para pagar sus obligaciones, reflejando una buena posicion
financiera. En cambio, si es menor a 1, puede indicar posibles dificultades para cubrir

sus compromisos, lo que representa una sefial de alerta financiera.

Cilculo de Indice de Liquidez

Activo circulante

Liquidez = : :
Pasivo circulante
5.898,51

Liguidez = —————
2.359.41

Liquidez = 2,50
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Analisis e Interpretacion

El indice de liquidez se obtuvo al dividir el activo circulante entre el pasivo circulante,
lo cual indica que la produccion de shampoo cuenta $ 2,50 en activos por cada dolar que
adeuda como parte del pasivo circulante. Es decir, la empresa tiene la capacidad

suficiente para cubrir sus deudas u obligaciones a corto plazo.

6.12.3. Indice de endeudamiento

El indice de endeudamiento es un indicador financiero que mide el nivel de deudas que
tiene una empresa en relacion con sus activos totales. Permite conocer qué parte del
negocio esta financiada con recursos propios y qué parte con recursos de terceros. Este
indice ayuda a evaluar el riesgo financiero, debido a un nivel alto de endeudamiento

puede afectar la estabilidad y la capacidad de pago de la empresa (Naranjo et al., 2024).

Este indicador de endeudamiento implica el uso de recursos de terceros, generalmente a
través de deudas puede ser para financiar operaciones, adquirir activos o impulsar el

crecimiento de la organizacion.

. Pasivo total
Endeudamiento = ——  # 100
Activo total

9.401,41

%100
16.505,44

Endeudamiento =

Endeudamiento = 0,57 = 100

Endeudamiento = 56,96 %

Analisis e Interpretacion
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El indice de endeudamiento se calcula a partir de la relacion entre el pasivo total y el
activo total, el resultado se obtiene en porcentaje al multiplicarlo por 100. Asi pues, se
obtuvo un resultado del 56,96 % que refleja que mas de la mitad de los activos han sido

adquiridos con capital propio.

6.12.4. Indice de Apalancamiento

indice de Apalancamiento es un indicador financiero que mide el grado en que una
organizacion utiliza financiamiento externo, es decir, deudas, para impulsar su actividad
econdmica. Este indice permite conocer qué tan dependiente es el negocio del capital
ajeno para operar o crecer. Un apalancamiento moderado puede ser beneficioso, pero si
es excesivo, puede representar un riesgo para la estabilidad financiera de la empresa

(Quimi et al., 2021).

Pasivo total

Apalancamiento = . -
Patrimonio
940141

Apalancamiento = ———
7.104,03

Apalancamiente = 1,32

Analisis e interpretacion
El indice de apalancamiento establece la relacion entre los pasivos y el patrimonio,

confirmando que la produccién de shampoo HAIR NATURE tiene 1,32 unidades de

deuda por cada unidad de patrimonio. Mantiene un apalancamiento extremadamente
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alto, de manera que el primer afio se trabaja con el capital de la cooperativa, debido a

que el afio 1 se enfoca en cubrir los egresos con terceros y no a obtener utilidades.
6.13. Evaluadores de tiempo futuro
6.13.1. Valor Presente Neto o Valor Actual Neto (VAN 1, VAN2)

El valor actual neto (VAN) es aquel indicador de rentabilidad que se encarga de
convertir en valores del afio 0 a todos los flujos de efectivo futuros generados por el
proyecto para luego, sustraerle el valor de la inversion inicial y el resultado que se
obtiene es la ganancia o pérdida que se tendra en un determinado proyecto ( Lara ,
2023).

Por lo tanto, el calculo del VAN es fundamental para determinar la rentabilidad de un

proyecto de inversion. Se considera como rentable si el valor que se obtiene es positivo.
Calculo VAN 1

FNE1 N FNE2 N FNE3 + FNE4 + FNES
(1+i)r (1+i)* (1+0* (1+6)* (1+i6)F

VAN1 = —Inversion inicial +

Donde:

VAN: Valor actual neto
FNE: Flujo neto de efectivo
i: Tasa de descuento

1: Constante

VAN — 15541 11 + 8.431,62 N 9.440,45 . 14.695,32
B I (14+0,1334) (1+0,1334)> (1+0,1334)3
15.736,46 16.912,02

+ +
(1+0,1334)*  (1+0,1334)°
VAN1 = —15.541,11 4+ 7.439,15 + 7.348,81 + 10.092,89 + 9.535,77 4+ 8.988,36

VAN1 = 27.863,87
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Analisis

La produccion de shampoo HAIR NATURE presenta un VAN positivo, esto indica que
el proyecto generara un valor superior al costo de la inversion inicial, el VAN se obtiene
un valor de $27.863,87 por ende, la inversion producira ganancias que darian por encima
de la rentabilidad que exige el proyecto, es decir es rentable y aceptable para el proyecto

que establece un valor superior a 0.

Calculo VAN 2
VAN2 ] 6n inicial + FNE1 4 FNE2 4 FNE3 + FNE4 + FNES
= —ITNVEersLomn IMICLi - —
(14 (1447 (1447 (1+:i)* (1+41i)°
Donde:

VAN: Valor actual neto
FNE: Flujo neto de efectivo
1: Tasa de descuento

1: Constante

VAN = —18.02570 4 8.431,62 . 9.440,45 . 14.695,32
B T (1+0,1393)Y (1+0,1393)% (1+0,1393)3
15.736,46 16.812,02

+ +
(1+0,1393)* ~ (1+0,1393)°
VAN2 = —15.541,11 + 7.389,70 + 7.251,44 + 9.892,96 + 9.284,75 + 8.693,58

VAN2 = §26.971,31

Analisis
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Para el célculo realizado para el Valor Actual Neto (VAN 2) se obtiene un valor de
$26.971,31 el cual fue calculado a través de la inversion inicial y los flujos de cajas
proyectados con la tasa obtenida en el TMAR 2 equivale a 14,10% da positivo el

emprendimiento y es viable.
6.13.2 Relacion Beneficio- Costo

La relacion beneficio costo es un indicador que compara los beneficios econémicos
esperados de un proyecto con los costos necesarios para ejecutarlo. Su objetivo es
determinar si una inversion es rentable o no. Si el resultado es mayor a 1, significa que
los beneficios superan a los costos, haciendo viable el proyecto. Este andlisis ayuda a

tomar decisiones financieras mas seguras y eficientes (Torre y Vallejos, 2021).

Esta herramienta es clave para determinar si los ingresos generados por HAIR NATURE
justifican los recursos y gastos invertidos. Con la tasa beneficio- costo definimos la

rentabilidad de inversion en el proyecto.
Calculo de Relacion Beneficio- Costo

r B Y Ingresos Brutos
€ ¥ Costos totales del proyecto

B 79.616,61 + 81.517,95 + 63.464,50 + 85.457,52 + 87.496,13

C 68.038,23

B
RE =%6,14 Dolares

Analisis e interpretacion

148



La relacion beneficio — costo se la obtiene al calcular la division entre la sumatoria total
de los ingresos brutos de los 5 afios de vida util que se consider6 para el proyecto y la
sumatoria de los costos totales del mismo. El resultado que se obtuvo indica que el
proyecto es rentable considerando que por cada dolar que se invierta se obtendra un

beneficio favorable de $ 6,14.

6.13.3 Periodo de Recuperacion de la Inversion

El periodo de recuperacion de la inversion es el tiempo que tarda un proyecto o negocio
en recuperar el capital invertido a través de los ingresos generados. Se calcula sumando
los flujos de efectivo hasta igualar la inversion inicial. Este periodo se compara con el
plazo que los inversionistas consideran aceptable. Si se recupera en menos tiempo del

esperado, el proyecto es considerado favorable (Chumacero , 2021).

Permite a los inversionistas determinar cudnto tiempo tomara recuperar la inversion, es
una herramienta para medir el riesgo y la liquidez de un proyecto, sin embargo, el PRI se
complementa con el VAN y la TIR. El periodo de recuperacion de la inversion PRI se

calcula con la siguiente ecuacion.

Inversion Inicial

PRI =
Y FNE
N°© ANOS
PRI — 18.025,70
© 8.739,74+9.752,83 + 15.012,02 + 16.057,55 + 17.137,55
5
15.541,1
PRI = ——
13.023,18

PRI = 1.19 Afios
PRI =0,19=12 = 2,28 meses

PRI = 0,28 * 30 = 8 dias
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Analisis

Si se invierte $15.541,11 dodlares en la produccion de shampoo HAIR NATURE se

recupera en 1 afio 2 Meses 8 dias.

6.13.4 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno es un indicador financiero que muestra el porcentaje de
ganancia que se espera obtener de una inversion. Representa la tasa de interés que iguala
el valor presente de los ingresos futuros con el valor de la inversion inicial. Si la TIR es
mayor a la tasa minima esperada, el proyecto es rentable. Este dato ayuda a comparar y

elegir entre distintas alternativas de inversion (Gonzalez, 2023).

La TIR es una medida que permite conocer la rentabilidad real de un proyecto,
expresada en porcentaje. Refleja el rendimiento que se espera obtener sobre el capital
invertido, tomando en cuenta el tiempo. Si este porcentaje es mayor al esperado por los
inversionistas, la inversion se considera favorable. Es una herramienta clave para decidir

si conviene 0 no ejecutar un proyecto.

VAN

TIR = Tmar 1+ (Tmar 2 — Tmar 1)
VAN 1 —VAN 2

27.863,87
27.863,87 — 26.971,31

TIR =0,1334 + (0,1410 —0,1334)

TIR =0,3702*100%
TIR =37,02%

6.14 Analisis de sensibilidad

El anédlisis de sensibilidad se decididé evaluar los ingresos de ventas, por lo que se

consider? el incremento del 20% para el escenario optimista y una caida del 20% para el
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escenario pesimista. Se eligio evaluar los ingresos debido que son una variable critica

que impacta directamente en la rentabilidad y sostenibilidad del negocio.

Mediante este calculo podemos obtener una comprension mas clara sobre los riesgos y

oportunidades asociados con diferentes condiciones del mercado.

Tabla 107
Cuadpro de sensibilidad

Variaciones Escenario Optimista Escenario Escenario

(+20%) Real pesimista (-20%)

VAN 1 $ 85.781,96 $27.863,87 $-30.054,22
VAN 2 $ 83.821,28 $26.971,31 $-29.878,65
TIR 46,52% 37,02% 13,72%
Relacion Beneficio-Costo 9,56 6,14 -1,18
PRI (Anos) 0,52 1,19 -4,22
Meses 6,27 4,20 4,32
Dias 3 6 9,6

Nota. La tabla presenta el analisis de sensibilidad.

Analisis del Escenario Optimista

En este escenario los ingresos por ventas aumentan un 20% los indicadores financieros
muestran resultados favorables para el emprendimiento. El Valor Actual Neto (VAN1'Y
VAN 2) son positivos con $85.781,796 y $83.821,28 lo que indica una rentabilidad
elevada de la inversion, la TIR es del 46,52% lo que sugiere que la inversion genera un
retorno mucho mayor que el costo del capital, la Relacion Beneficio/Costo es de 9,56 lo
que demuestra que los beneficios superan a los costos y el periodo de recuperacion es de

seis meses y 8 dias.

Analisis del Escenario Real

En el escenario real, los ingresos por ventas se mantienen en su nivel original y los
indicadores financieros muestran una inversion rentable, aunque con menor margen en

comparacion con el escenario optimista. E1 VAN 1 es de $27.863,87 y el VAN 2 es de
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$26.971,31 ambos son positivos, lo que indica que la inversion es atractiva. La TIR es de
37,02% es una tasa razonable que todavia supera el costo del capital y sugiere una
rentabilidad adecuada. La relacion beneficio/costo es de 6,14 lo que muestra que los
beneficios superan a los costos de manera aceptable y el periodo de recuperacion de la
inversion es aproximadamente en un afio cuatro dos meses y ocho dias lo que nos indica

que la inversion se recupera en un plazo razonable.

Analisis del Escenario Pesimista

En un escenario pesimista los ingresos por ventas disminuyen un 20% los indicadores
financieros muestran resultados desfavorables para el emprendimiento. El Valor Actual
Neto (VAN1 Y VAN 2) son negativos con $-30.054,22 y $-29.878,65 lo que indica que
la inversion no es rentable y genera pérdidas, la TIR es del 13,72% lo que sugiere que la
inversion genera un retorno riesgoso y poco fiable, la Relacion Beneficio/Costo es de
(- 1,18) lo que demuestra que los costos superan a los beneficios, lo que indica que la
inversion no es viable, ademas la recuperacion es negativo (- 4,22), y el periodo de
recuperacion es de dos meses y diecinueve dias. Lo que implica que la inversion no se
recuperara en este escenario las perdidas con continuas.

CAPITULO VII
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
7.1 Conclusiones
Una vez concluida el plan de negocios para la produccion de shampoo de tubérculos
andinos en el canton Pillaro provincia Tungurahua se determind que el proyecto es
completamente viable y atractivo que produce una rentabilidad adecuada para

implementar inmediatamente el emprendimiento en el cantoén Pillaro, generar empleo

local y contribuir al desarrollo economico del sector.
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El estudio de mercado evidencid una aceptacion del 90,10% por parte de los
consumidores encuestados, quienes manifestaron estar dispuestos a adquirir shampoo
elaborado con tubérculos andinos. Ademas, el 97,90% de la muestra reconocid estar
interesado en aprovechar sus beneficios, proyectando una demanda anual de 142.206
unidades. Estos resultados comprueban que existe una oportunidad real de mercado en el
canton Pillaro, siendo el shampoo una propuesta innovadora que responde a las

necesidades y preferencias de los consumidores.

El estudio técnico administrativo determiné que la produccion del shampoo seré factible
al establecer un proceso productivo eficiente, el tamafio dptimo de la produccion de
shampoo tiene la capacidad de satisfacer 12,6 % del mercado Pillarefio, donde la
produccion diaria es de 72 unidades, 360 unidades semanales, 1.440 unidades mensuales
y 17.280 unidades anuales. Considerando que unidad toma un tiempo de 12 minutos
para su produccidon, ademas los turnos son 8 horas, con dos operarios y con una

eficiencia del 90% suficiente para cubrir la demanda proyectada.

El andlisis financiero realizado confirma que el proyecto es economicamente viable y
rentable. En el escenario real, el proyecto presenta un TMARI sin financiamiento el
13,34 % con el riego pais de 1011 puntos, donde el VANI de $27.863,87 y en el
TMAR2 con financiamiento es de 14,10% un entonces el VAN2 es de $26.971,31,
valores positivos que demuestran una rentabilidad adecuada. La TIR alcanza el 37,02%,
superando ampliamente la tasa minima aceptable, lo que asegura un retorno atractivo de
la inversion. Ademas, la relacion beneficio/costo es de 6,14, es decir, por cada dolar
invertido se generan $6,14 de beneficio. Finalmente, el periodo de recuperacion de la
inversion es de 1 afio, 2 meses y 8 dias, lo que permite recuperar el capital inicial en un

plazo razonable, confirmando asi la sostenibilidad financiera del proyecto.

7.2 Recomendaciones
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Para maximizar la rentabilidad y asegurar la sostenibilidad de HAIR NATUER es
recomendable aprovechar plataformas como Facebook y TikTok para promocionar el

negocio.

Es importante establecer alianzas con productores agricolas locales para asegurar el
abastecimiento continuo de papa y mashua como materia prima principal para la

produccion.

Se sugiere realizar capacitaciones periddicas al personal encargado de la produccion
para garantizar la correcta aplicacion de procesos, el control de calidad y la eficiencia

operativa.

Mantener actualizado el manual de procesos y procedimientos de produccion es
fundamental para evitar errores, reducir desperdicios y asegurar un producto final

competitivo.

Finalmente, se recomienda ejecutar el proyecto de producciéon del shampoo,
considerando que los resultados obtenidos en el andlisis técnico-financiero demuestran
que es una iniciativa viable, rentable y sostenible, capaz de aprovechar los recursos

locales y ofrecer un producto innovador al mercado.
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ANEXOS
Anexo A

Validacion del cuestionario

Docente 1
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Anexo B

Validacion del cuestionario

Docente 2
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Anexo C

Validacion del cuestionario

Docente 3
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Anexo D

Validacion del cuestionario

Docente 4
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Anexo E

Cuestionario

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Encuesta dirigida a actuales y potenciales consumidores de shampoo a base de
tubérculos andinos.

Objetivos

Obtener informacion acerca de la factibilidad y nivel de aceptacion para la produccion
de shampoo a base de tubérculos andinos como la papa y mashua en el canton Pillaro
provincia Tungurahua.

Instrucciones

Lea atentamente cada interrogante y marque con una “X” la respuesta de su eleccion.
Sus respuestas seran utilizadas inicamente con fines educativos y no se compartiran con
terceros sin su consentimiento. Agradecemos su tiempo y sinceridad al completar este

cuestionario.

1. INFORMACION GENERAL
Género

O Masculino

O Femenino
Edad

Del5 a 25 afios
De 26 a 35 afios
De 36 a 45 afios
De 46 a 55 afios
De 56 a 65 afios
. INFORMACION ESPECIFICA

0 I I I A

N

1. ;Usted acostumbra a adquirir shampoo a base de plantas naturales?
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O Si
O No

2. (Usted estaria dispuesto a aprovechar los beneficios de utilizar shampoo
elaborado con tubérculos andinos como la papa y mashua?

O Si

O No

3. ;Qué tan interesado/a estaria en comprar shampoo a base de tubérculos andinos
que estimule el crecimiento capilar?

[ Totalmente de acuerdo

O De acuerdo

[0 Neutral

[0 En desacuerdo

[0 Totalmente en desacuerdo
4. ;Si en el canton Pillaro se produciria el shampoo a base de tubérculos andinos
usted lo adquiriria?

O Si

Ll No
5. ¢(Usted ha escuchado de alguna empresa o emprendimiento que produzca
shampoo a base de tubérculos andinos?

O Si

[ No
6. ;Qué cantidad de shampoo de tubérculos andinos de 500 ml estaria dispuesto a
adquirir trimestralmente?

1 1 -3 Shampoos

0 3 —5 Shampoos

O 5 -7 Shampoos

[0 7 o mas Shampoos
7. (Cuanto estaria dispuesto a pagar por un shampoo a base de tubérculos andinos
de 500 ml?

00 De$4-$5
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L0 De$5-$6

O De$6-%7

O De§$7-$8
8. ;Qué tipo de aditamentos naturales le gustaria afiadir al shampoo hecho a base
de tubérculos andinos?

0 Romero

O Cebolla

[ Ortiga

[0 Caballo Chupa

Ll Aloe Vera
9. ;Cuales de los siguientes tratamientos adicionales consideras que podria tener el
shampoo a base de tubérculos andinos?

[ Hidratacion profunda

[ Fortalecimiento del cabello

Ll Prevenir la caida del cabello

[0 Control de la caspa

0 Control frizz
10. ;Qué tipo de envase prefiere para el zampo de tubérculos andinos?

O Botella de plastico reciclable

[0 Sachet biodegradable

[0 Botella de plastico reutilizable
11. ;Qué caracteristicas valora mas en el envase del shampoo de tubérculos
andinos?

[0 Facilidad de uso (dispensador, tapa comoda)

O Disefio atractivo

[0 Resistencia del material

O Compromiso ecologico

0 Tamafio adecuado
12. ;Qué servicios adicionales le gustaria que ofreciéramos por la compra de
shampoo de tubérculos andinos?

O Asesoramiento sobre el cuidado del cabello
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O Descuento en las proximas compras

O Envio a domicilio

[0 Dias de 2x1

[0 Descuento en Fechas Especiales
13. (En qué lugar le gustaria adquirir un shampoo a base de tubérculos andinos
para su uso?

O Centros naturistas

] Ferias

O Saldn de belleza

[ Tienda online

[0 Punto de venta propio
14. ;Segun su criterio, qué nivel de importancia les daria a los siguientes aspectos al
momento de adquirir un shampoo a base de tubérculos andinos para el cuidado del
cabello?

Ll Precio

O Cantidad

O Calidad

[l Presentacion

O Facilidad de adquisicion
15. ;Estaria dispuesto a recomendar el shampoo a base de tubérculos andinos a sus
familiares o amigos?

O Muy dispuesto

[l Dispuesto

1 Neutral

[0 Poco dispuesto

[0 Nada dispuesto
16. ;(Mediante que canales de comunicacion preferiria recibir promociones
publicitarias?

O Correo electronico

O Redes sociales

00 Pagina web

O Catalogo impreso

O Influencers
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iGRACIAS POR SU COLABORACION ;
Anexo F
Tabla de Inflacion Acumulada

Mes Inflacion Anual
mar-24 1,66%
abr-24 2,75%
may-24 2,53%
jun-24 1,18%
jul-24 1,57%
ago-24 1,28%
sep-24 1,42%
oct-24 1,36%
nov-24 1,51%
dic-24 0,53%
ene-25 0,26%
feb-25 0,25%
mar-25 0,31%
Total 1,38%
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Anexo G

Anadlisis de escenario optimista +20%

EMPRESA "HAIR NATURE"
FLUJO DE CAJA DICIEMBRE 2025

s 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Descripcion N N N N N N
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos operacionales $ 15.541,11 § 95.540,17 $97.821,54 $100.157,40 $102.549,02 $104.997,76
(+) Recursos propios $ 8.541,11
(+) Recursos ajenos $ 7.000,00
(+) Ingresos por ventas $ 79.616,81 $81.51795 $§ 83.464,50 $85.457,52 $104.997,76
(-) Egresos operacionales $ 66.904,23 $67.830,29 $§ 68.769,18 $69.721,06 $ 70.686,11
(+) Gastos Operativos $ 47.00525 $47.65588 $§ 48.315,52 $48.984,29 $49.662,31
(+) Gastos Administrativos $ 13.382,14 $13.567,37 $ 13.755,17 $13.945,56 $ 14.138,59
(+) Gastos de Ventas $ 6.516,83 § 6.607,04 $§ 6.698,49 § 6.791,21 $§ 6.885,21
(=) Flujo operacional $ 15541,11 § 28.635,94 $29.991,25 $ 31.388,22 $32.827,97 §$ 34.311,65
Ingresos No Operacionales
(+) créditos a contratarse a corto plazo
(-) Egresos No Operacionales $ 4.280,96 $ 4.247,21
(+) Capital Préstamo bancario $ 3.163,66 $ 3.836,34
(+) Interés del Préstamo $ 1.075,30 410,87
(+) otros egresos $ 42,00
(=) flujo no operacional $ -4280,96 $-4.24721
(=) flujo neto de caja $ 15541,11 § 2435498 $25.744,04 $ 31.388,22 $32.827,97 $34.311,65
Nota. La tabla muestra el analisis de escenario optimista +20%.
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Calculo del VAN 1 (20% +)

FNE1 N FNE2 N FNE3 + FNE4 + FNES
(1+i)r (1+i)* (1+0* (1+6)* (1+i6)F

VAN1 = —Inversion inicial +

VANL — 1554111 + 24.354,98 N 25.744,04 N 31.388,22
B T (1+0,1334) (1+0,1334)%2 (1+0,1334)3
32.827,97 34.311,65

+ +
(1+0,1334)* * (1+0,1334)°
VAN1 = —15.541,11 4+ 21.488,20 + 20.040,15 + 21.557,73 + 19.892,64
1 18.344,34

VAN1 = §85.781,96

Calculo del VAN 2 (20% +)

FNE1 N FNE?2 N FNE3 + FNE4 N FNEbS
(1+i)r (1+6)2* (1+1)?* (1+i)* (1+1i)*

VAN 2 = —Inversion inicial +

VAN 3 — —15.54111 + 24.354,98 N 25.744,04 N 31.388,22
B o (1+0,1410)* (1+0,1410)* (1+0,1410)°
32.827,97 34.311,65

+ +
(1+0,1410)* ~ (1+0,1410)°
VAN 2 = —15.541,11 + 21.345,36 + 19.774,62 + 21.130,70 + 19.368,99
4 17.742,72

VAN1 = §83.821,28

Tasa beneficio — costo (20% +)

2 B _ Y. Ingresos Brutos
€ ¥ Costos totales del prayecto

B 2435498 + 25.744,04 + 31.388,22 + 32.82797 + 34.311,65

C 15.541,11

B
EE = $9,56 Dblares
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Periodo de recuperacion de la inversion (20% +)

Inversion Inicial

PRI =

Y FNE
N® ANOS

PRI 15.541,11

T 2435498 + 25.744,04 + 31.388,22 + 32.827,97 + 34311,65

5
= 15.541,11

~ 29.725,37

PRI = 0,52

PRI =052%=12 = 6,24 meses
PRI = 0,24 =30 = 7 dias

Tasa interna de retorno TIR (20% +)

VAN

TIR = Tmar 1+ (Tmar 2 — Tmar 1)
VAN 1 —VAN 2

85.782,96
85.782,96 — 83.821,28

TIR =0,1334 4 (0,1410—0,1334)

TIR = 0,4652*100%

TIR = 46,52 %
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Anexo H

Andlisis de escenario optimista -20%

EMPRESA "HAIR NATURE"
FLUJO DE CAJA DICIEMBRE 2025

C 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Descripcion N N N N N N
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos operacionales $ 15.541,11 $63.693,45 $65.214,36 $66.771,60 $ 68.366,02 $ 69.998,51
(+) Recursos propios $ 8.541,11
(+) Recursos ajenos $ 7.000,00
(+) Ingresos por ventas $79.616,81 $81.517,95 $83.464,50 $85.457,52 $69.998,51
(-) Egresos operacionales $66.904,23 $67.830,29 $68.769,18 $69.721,06 $ 70.686,11
(+) Gastos Operativos $47.005,25 $47.655,88 $48.315,52 $48984,29 $49.662,31
(+) Gastos Administrativos $13.382,14 $13.567,37 $13.755,17 $13.945,56 $ 14.138,59
(+) Gastos de Ventas $ 6516,83 $§ 6.607,04 $§ 6.698,49 § 6.791,21 $§ 6.885,21
(=) Flujo operacional $ 15.541,11 $ -3.210,78 $ -2.615,93 $ -1.997,58 $ -1.355,04 $§ -687,60
Ingresos No Operacionales
(+) créditos a contratarse a corto plazo
(-) Egresos No Operacionales $ 4.280,96 $ 4.247,21
(+) Capital Préstamo bancario $ 3.163,66 $ 3.836,34
(+) Interés del Préstamo $ 1.075,30 410,87
(+) otros egresos $ 42,00
(=) flujo no operacional 0 $ -4.280,96 $§ -4.247,21
(=) flujo neto de caja $ 15.541,11 $§ -7.491,74 $§ -6.863,14 $ -1.997,58 $ -1.355,04 § -687,60
Nota. La tabla muestra el analisis de escenario optimista -20%.
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Calculo del VAN 1 (-20%)

FNE1 N FNE2 N FNE3 + FNE4 + FNES
(1+i)r (1+i)* (1+0* (1+6)* (1+i6)F

VAN1 = —Inversion inicial +

VAN1 = —15.541,11 + —7491,74 n —6.863,14 N —1.997,58
—1.355,04 —687,60

+ +
(1+0,1334)* * (1+0,1334)°
VAN1 = $— 30.054,22

Calculo del VAN 2 (20% -)

FNE1 N FNEZ2 N FNE3 + FNE4 + FNES
(1+i)r (1+4)F (1+4i) (1+40)* (1+4)°

VAN 2 = —Inversion inicial +

VAN 2= —1554111 4 — o n/%_T68631% | 199758
B I (1+0,1410)* (1+4+0,1410)* (1+40,1410)3
—1.355,04 —687,60

+ +
(1+0,1410)* * (1+0,1410)5
VAN1 = $— 29.878,65

Tasa beneficio — costo (-20%)

- B Y Ingresos Brutos
€ X Costos totales del proyecto

B —7.49174+ (—6.863,14) + (—1.997,58) + (—1.355,04) + (—687,60)

C 15.541,11

RB_$ 1,18
C_ 1]

Periodo de recuperacion de la inversion (20% -)

Inversion Inicial

PRI =
Y FNE
N° ANOS
PRI — 15.541,11
- —7.491,74+ (—6.863,14) + (—1.997,58) + (—1.355,04) + (—687,60)
5
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_ 15541,11
~ —18.395,10

PRI
PRI = —4,22 afios

PRI = 02212 = 2,64meses
PRI = 0,22=30 =7 dias

Tasa interna de retorno TIR (20% -)

VAN
VAN 1 —VAN 2

TIR = Tmar 1+ (Tmar 2 — Tmar 1)

—30.054,22
—30.054,22 — (—29.878,65)

TIR = 0,1334 + (0,1410 — 0,1334)

TIR = 0,1372*100%
TIR=13,72%

Anexo I
Riesgo Pais
Lunes, 19 de mayo de 2025 1011

Nota: La imagen fue extraida desde el Banco Central del Ecuador.

Anexo J

Impuesto a la renta (0 %)

Limite inferior (USD) Limite superior (USD) impuesto  Ia fraccién bisica Tipo marginal (%)
20.000 50.000 60 1%
50.000 75.000 360 1,25%
75.000 100.000 672,50 1,50%
100.000 200.000 1.047,50 1,75%
200.000 300.000 2.797,52 2%
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Anexo K

Evaluacion

del riesgo

EVALUACION DEL RIESGO

FACTORES
BAJO MEDIO ALTO
| CONDICIONANTE | |
MERCADO
Potencial - ¢ copera que en valor, ¢l mercade creaca por encima de [ | - F¢ espera que en valor, ¢l mercade creaca aprox. alatasa | - $e espera que o mercade crezca en valor, por debajo de la

taza de inflacin

de inflacidn

taza de inflacian

Competencia y Cuata de
Mercade

- Pacog competidores, con pesiciones peco definidas

- Mo exiske un Lider clara o en tado case la cuoka de
mercade del producke se apraxima a b de los mayores

- Exizte un lider pera z¢ espera que la cuoka de mercado s
aprexime 3 la de los mayeres competidores

- Muchaz competidares o pacos con posiciones muy
definidaz v fuertes

= Existe un lider clara

- La cuota de mercada del praducts queda muy alejada de la
del lider y los mayores competidores

Diferencizcian del

Barreras de entrada

- Producte muy dif srenciade frente 3 la compebencia

- Producto eccazamente diferenciade

- Producto no diferencind e frente a la competencia

- Producta prategida por patentes, procedimicntas o
tecnalagia o liveenciaz de representacian

- Producta prategida pera relativaments wulnerable por
modificacion:s o adaptacioanes

- Praducte na protegido y Ficil de imitar y producir

Condicianes

- Mo st preve guerra de precios

- Los plizos de crédite o clientes ne superan los 60 dias
como promedia

- Mivel de impagad s progime al 3% [recuperables no

= Precios relativamente estables

- Loz plazos de erédita a clientes no superan los 30 dias

- El nivel de impagades ze zitia en torne al 10%

YENTAS

= Guerra de precios con Fuerte tendencia a la baja

- Plazos medio de erédite al cliente superiores 2 30 dias

- Mivel de impagados superior al 105

Distribucién

- Elevada ndmera de clientes potenciales, I mayaria de ellos
detallistaz
- Biczqo comereial diversificade

- Rielativamente escase nimere de clientes.

- Participacién elevada de mayariskas en I diztricucian

- Pocas clientes potenciales o dependencia de un cantrata
temporal de suministro

- Riczqo comercial muy concentrnd o

Red ~Red propia con un clevade ratio de de Facturacion por ~Red propia o representantes crclusivos ~FRied comercial basada en representantes no exclusivos
- Mayer propercién de remuneracién variable respecto a la A8 (R q
5‘, P P P - Remuneracian Fija superior al 60%
de cardcter fijo
. . . - Mrgen alka con kendencia decrecients o margen media con . 5 .
Margenes - Margen alte w con tendencia a mantenerse El 9 = Margen baje ylo tendencia decrecients

tendencia cstable

sU

MISTROS | PRODUCCION

- Yarios proveedores y posibilidad de subcontratar. En caso
de impartaciones suminstra regular independicnte del paiz de

p{gan

- Escasos provesdores o provesdores con politicas de
precios concecrtadas ¢ Dificultades para subcontratacion sin

- Diependencia de pacas provesdares. Sin pasibilidades de
subcontratacidn. Importaciones irregulares.

Jrandez inverzionss de stock
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Anexo L

Calificacion de evaluacion del riesgo

CALIFICACION
FACTORES CONDICIONANTES PESOESPECIFICT BAJO RIESGO |RIESGO MEDIO| RIESGOALTO | PUNTOS DEL
(%) [entre 2y 4) [entre5y7) | [entre8y10) FACTOR

MERCADO 45
Potencial 5 4 20
Competencia 10 4 40
Cuota de Mercado 5 3 15
Diferenciacion del producto 10 6 60
Barreras de entrada 10 10 100
Condiciones 5 6 30

VENTAS 35
Distribucidn 5 4 20
Red 10 10 100
Margenes 20 7 140
SUMINISTROS 20 3 60
SUMAS 100 TOTAL 585

Aprﬂ'ﬂimﬂcid‘ﬂ
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Anexo M

Evaluacion del riesgo total

EVALUACION DEL RIESGO TOTAL

PROYECTOS
RIESGO ECONOMICO A

1 |Ventas anuales 5 79.616,81
2 |CostosVariables % 43,739,123
3 [Margen de contribucion 5 30.877.67
4 |%de Margen de contribucion 45,1%
3 |Gastos fijos (menos intereses de préstamo) 5 21.561,64
6 |% gastos fijos sobreventas 27.1%
7 |Punto de equilibrio dalares (5/4) 5 47.847 82
2  |Puntodeequilibrio meses (7/1) * 12 meses 7211717134
S |POTENCIALDE ABSORCION RIESGD ECONOMICO "PARE" (4/8) 1,66
10

11 (RIESGO FINANCIERD

12 |lnversion millones $ 7000
13 |Financiamiento con deuda A0
14 (Tasadeinterés anual 15,6%
15 |Intereses anuales en millones (12+13%14) 5 436,80
16 |Puntoequilibrio en dolares (5+15)/4 5 43.817,14
17 |Puntoequilibrio en meses (16/1)*12 meses 7357813565
18 |POTENCIAL DE ABSORCION RIESGO TOTAL "PART" [9/(unidad + 15/5)] 1,63
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Anexo N

Determinacion final de la prima por riesgo

DETERMINACION FINAL DE LAPRIMAPORRIESGO

Riesgo econdmicoy
financiero

Riesgos:
Mercado, ventas,
suministros, produccion

NIVEL DE ABSORCION DEL PROYECTO (PART)

BAJO MEDIO ALTO

Coeficientesentre | Coeficientesentre | Coeficientes entre
1,20-133 1,33-150 1,50-1,70

ALTO

entre 800 - 1000 puntos

Nivel de riesgo

NORMAL

MEDIO

entre 500 - 700 puntos

Nivel de riesgo

BAJO

entre 200 - 400 puntos

Puntos

600

Coeficiente

163

Nivel de riesgo
DEBIL

NORMAL DEBIL
Nivel de fiesgo Nivel de fiesgo Nivel de fiesgo
NORMAL DEBIL DEBIL

181




Anexo O

Opcion de crédito

GASTOS FINANCIEROS
Descripcion alor [$]) SAN FRANCISCO
Interezes por préstamo 15. 605 148617 Tipo Prestamo MICROCREDITO Fecha de Adjudicac 13/5¢2025
Apertura de cuenta .00
Certificados de aportacidn 35,00 SubCalificacidn FIMORISTA (0 - 20000 US0) Fecha de Vencimier 13/6#2027
Total $ 1.528.17
Mo. Cuotas 24 Dieuda Inicial Fono
Frecuencia de Page i} Walor a Entregar Fooa
Monto Solicitado o0 Encaje
Tasa Tatal Anual Taza Pasiva Encaje
Cuota Fecha de Capital Interés Seguro de Total Saldo
Fago Desgravamen Cuota Reducido
1 130E2025 238,56 13,93 3,78 386,27 ETEL44
2 12072026 246,14 10E,49 2EE 36E, 28 EG1G,20
3 1302025 246,72 106,04 352 306,28 E260.58
4 12032025 250,56 02,02 3.9 36E.27 E7, 72
13 132025 25824 94,78 3,25 386,27 AR 48
-] 132025 299,42 23,74 AL 356,27 S500,06
7 1322025 2BE. 65 86,63 297 306,28 b330
g 3012026 265,28 25,17 283 356,28 436510
a 13022026 272,78 20,81 268 386,27 463232
10 13032026 254,76 58,95 203 306,27 4407 56
1 130042026 28206 173 2,38 386,27 H26,40
12 130512026 253,06 54,35 223 306,27 536,54
13 13M0EI202E 231,76 E2.44 207 386,27 3644 58
14 13072026 235,54 55,53 191 306,28 F246,04
15 13002026 301,70 52,83 175 306,28 2944,24
16 1302026 306,76 4732 153 306,27 263758
17 132028 313.32 41,54 142 306,28 232426
12 132026 317,18 TR 126 306,27 200703
13 13M2I202E6 323,58 HEl 108 386,27 1633,50
20 13002027 32736 2740 0,31 386,27 1366,54
21 130242027 33348 2206 0,73 386,27 022,06
22 13032027 340,70 15,02 0,55 386,27 B335
23 130042027 344,52 1,03 0,37 306,28 336,54
24 130052027 336.54 5,30 0,13 242,02 0,00
Total T000.00 48617 50.14 E536.31
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Anexo P

Flujo de efectivo
FLUJO DE EFECTIVO
COMCEPTO [i] 1 2 3 4 5
1 |IN¥ERSIONES:
3 Equipa -13.494,0
Activos Intanglibles -1.00:3,0
4 Capital de Trabajo S3E23T
5 [YENTAS TAEES 215180 234645 a64A7H | &v4a931
& [COSTOS YARIABLES 46,6971 47.3435 47.995,8 486632 | 493368
-] 7 |COSTOS FIJOS 295987 | 224842 2148231 23808 | 207788
- 2 AMORTIZACION 270,8 2704 120,8 1208 1208
[-)| ¥ |DEPRECIACION EQUIFOS 1124,3 1124,3 11243 2681 2681
[} 17 |UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 95647 12410 154630 124384 15.267.4
=j| 1 |IMPUESTO ¥ PARTICIPACION DE1 15,003 14347 16862 23194 2.7ER S 2.290.1
[-)| 12 [INGRESDO NETO 2.130,0 95649 131435 156730 1249773
=)l 13 | ADICION DE LA DEPRECIACION ¥ AMORTIZACION | 13351 44452 1.245,1 38849 889
+)| # |FLUJO DE FONDOS OPERATIYO 8.739,74 4.762.83 14.388,58 1605786 | 1713755
=)| 15 [RECUPERACION CAPITAL DE TRABAJD amaary
+)| 16 0,0
+)| 17 |RECUPERACION ¥YENTA DEL EQUIPO 27611
+)] 18 |FLUJO NETO DE EFECTI¥YO 120267 | 273974 4.752.83 14.288.58 1605785 | 1713755
=)| 12 RECUPERACION ORDINARIA 4.286,0 -4EE,9 -14.855,5 -16.524.4
20 TIEMFO DE RECUFPERACION ORDINARIA 1.0 2.0 3.0 4.0 e
2 AROS | MESES
22 Factaor de valar presente a latasa de de 13,083 1134 1,274 1445 1,635 18449
23[¥ALOR PRESENTE DEL FLUJO DE EFECTIY -12.0257 | 77288 TE2T 9.950.9 4.820,8 9.268.7
RECUFPERACION DESCONTADA 102969 2.B69.8 -r.281 -7.150,8
TIEMFPO DE RECUPERACION DESCONTADA 1.0 4.0 10 4.0
ANOS | MESES
1
VAN 1 13,03 26.794.0
TIR 35,152
TIRM ze,8x 4323
VAN 2 12,93 25.769,18
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