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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa de productos de limpieza para el hogar, “X Limpio”, se ha venido manejando
desde sus inicios, de forma empirica, sin un modelo administrativo que establezca objetivos
especificos que permitan un crecimiento sistematico del negocio. Entre los objetivos de este
trabajo de investigacion se plante6 definir una mision y visién para la empresa, definir
objetivos de produccion y venta, delinear las estrategias mas apropiadas para posicionar los
productos en el mercado objetivo y establecer politicas que puedan guiar un proceso adecuado
de crecimiento. A través de la recopilacion de informacion bibliografica, la observacién de los
procesos de la empresa, de entrevistas con el propietario y la recoleccion de informacion del
mercado, se logré recabar el conocimiento necesario para proponer un plan de negocios que
mas alld de constituir un documento pasivo, se convierta en una herramienta de facil y
practica aplicacion que pueda mostrar resultados a mediano y largo plazo. A través del
proceso de elaboracion del presente trabajo se pudieron evidenciar preferencias marcadas
dentro de la zona geografica que se estudid, donde las amas de casa valoran por sobre otros
atributos la eficacia y el rendimiento de los productos de limpieza. También se constat6 que el
mercado esta abierto a probar nuevas marcas sobre todo han recibido una recomendacion o
una muestra del producto. Se ha concluido que la empresa tiene excelentes oportunidades de
crecer en el nicho de mercado seleccionado, para lo cual las estrategias propuestas incluyen la
contratacion de un operario que se dedique a la produccién, de tal forma que el propietario
pueda concentrar sus capacidades en labores de administracion, promocion, venta de
productos y servicios de posventa como pilares fundamentales para la expansion del negocio.
El énfasis en mantener la calidad de los productos y escuchar la opinién del cliente, asi como
monitorear el comportamiento de la competencia, permitirdn que la empresa mantenga el
rumbo planificado en el presente trabajo de investigacion.

Palabras clave: Plan de negocios, productos de limpieza, estrategias de crecimiento.
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SUMMARY

“X Limpio”, a cleaning products company, has been managed since its beginnings in an
empirically manner, without a management model that can establish specific goals to allow a
systematic growth of business. Among the goals of this research project it was proposed to
determine the company’s mission and vision, to establish production and sales targets, to
define the most appropriate strategies in order to position the products in the target market and
determine policies to guide an adequate growth process. Through the collection of
bibliographic information, observing the company’s processes, interviews with its owner and
collecting market information, the required knowledge was achieved in order to propose a
business plan, which more than a passive document, will constitute an easy and practical tool,
which application can show mid and long term results. Through all this process, strong
preferences were found within the geographic area that was studied, where housewives do
value, over other attributes, the effectiveness and performance of cleaning products. It was
also shown that the market is open to try new brands, particularly if they receive a
recommendation or can get a product sample. It has been concluded that the company has
excellent growth opportunities in the niche target market, for which proposed strategies
include hiring an operator to focus in the production, so that the owner can concentrate his
capabilities in management, promotion, sales and after-sales service, as important pillars for
business expansion. The emphasis on maintaining product quality and listening to customer
feedback, as well as monitoring the competition behavior, will allow the company to maintain
the planned course in this research work.

Kewwords: Business plan, cleaning products, growth strategies.
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ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “X LIMPIO”
PRODUCTORA'Y COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA

CAPITULO |

1. INTRODUCCION

1.1 EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1.1 Planteamiento del Problema

1.1.1.1 Diagnostico del Problema

La empresa “X Limpio” no cuenta con un plan de negocios que le permita tener una
visién clara de sus objetivos y metas como negocio. Sus ventas han sido reducidas,
alcanzando un méximo de $2000 en el mes més alto de ingresos.

El problema fundamental radica en los bajos niveles de venta. En cuanto a la
competencia, vale mencionar que al momento el mercado se encuentra atendido
especialmente por productos de las empresas Unilimpio (Ozz), Colgate-Palmolive, Jaboneria
Wilson, Clorox, Unilever, entre los principales. Los productos que estas empresas
comercializan son basicamente: detergentes en polvo y liquidos, suavizantes de tejidos,
jabones lava vajillas (crema y liquidos), desinfectantes, desengrasantes, cloros, etc. Las
empresas mencionadas son compafias grandes, muchas de ellas multinacionales, cuyas
marcas ya estan posicionadas en nuestro mercado y sus productos se encuentran en las

perchas de los supermercados, despensas y tiendas de barrio.
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La empresa no tiene definidos sus objetivos. La falta de éstos es ocasionada por la
ausencia de planificacion. No se realiza planificacion por falta de conocimiento suficiente.

La presentacion de los productos de “X Limpio” es casera; el nombre de los productos
es escrito a mano en las etiquetas, lo que automaticamente impide cualquier intento de

introducirse en los supermercados.

1.1.1.2 Pronostico

De mantenerse el actual orden de cosas, con los mismos procesos de produccion, venta
y administracion, esta empresa no tiene futuro. De no aplicarse un plan de negocios, no se
elevard de forma sustancial el nivel de ventas y no se realizardn mejoras en el aspecto de

marketing de los productos.

1.1.1.3 Control de Prongstico

Para superar los resultados actuales, partiendo de un portafolio limitado de productos
de limpieza que las amas de casa compren por calidad, precio, rendimiento y que su uso no
afecte la piel, es necesario buscar un nuevo dimensionamiento del negocio, con nuevas
técnicas de produccion, creativas estrategias de venta y una administracion prudente que

permitan una rentabilidad atractiva al propietario.

1.1.2 Formulacion del Problema
¢De que forma puede la empresa “X Limpio” concretar, determinar y especificar un

proceso de crecimiento?

1.1.3 Sistematizacion del Problema

e ;Cuales son los objetivos que quiere alcanzar la empresa “X Limpio™?
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e (Cuél es la Vision y Mision de la empresa?

e ;Cuales son los objetivos de produccién y venta?

e ;Cdomo conseguir el posicionamiento de los productos en el mercado objetivo?

e ;Queé estrategias debe utilizar para la consecucion de sus objetivos?

e ;Queé politicas debe establecer como lineamientos para su operacion?

e Cuales serian las recomendaciones mas adecuadas para lograr el crecimiento
de las ventas y la competitividad de los productos como resultado de la

presente investigacion?

1.1.4 Objetivo General
Elaborar un plan de negocios para la empresa “X Limpio” para incrementar el valor de

la empresa para el propietario.

1.1.5 Objetivos Especificos

e Analizar los aspectos del macro ambiente relevantes que influyan en el
desarrollo de la empresa “X Limpio”.

e Identificar la demanda satisfecha e insatisfecha de productos de limpieza en el
Sector El Condado, Parroquia Cotocollao del Cantdn Quito.

e Cuantificar la participacion de “X Limpio” en el mercado del Sector EIl
Condado, Parroquia Cotocollao del Canton Quito.

e Realizar el diagnostico situacional de la Empresa.

e Definir el plan de productividad.

o Definir el plan operativo y estratégico de marketing para el Sector EI Condado,
Parroquia Cotocollao del Canton Quito.

e Determinar la estrategia de implementacion del plan en la empresa.
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e Detallar las proyecciones financieras que reflejen los niveles de rentabilidad

del proyecto.

1.1.6 Justificacion

Elaborar un plan de negocios para la empresa resulta importante debido a que un
negocio en la actualidad no puede funcionar sin un direccionamiento claro que establezca el
rumbo que debe seguir para poder ganar un lugar en el mercado.

La creacion de un plan de negocios y comercial para “X Limpio” es prioritaria para
establecer objetivos claros y estrategias que viabilicen la consecucion de los mismos. El
momento actual representa una oportunidad para que la empresa pueda contar con la
planificacion adecuada para su subsistencia.

Este estudio se justifica también ya que contribuira a la mejora del primero de los 8
Obijetivos del Desarrollo del Milenio, definidos por la Organizacion de las Naciones Unidas:
“Erradicar la pobreza extrema y el hambre”. Especificamente este proyecto aporta a una de las
metas establecidas en dicho objetivo: “Lograr empleo pleno y productivo, y trabajo decente
para todos, incluyendo mujeres y jovenes” (Naciones Unidas, 2013, pag. 6 y 8); puesto que el
plan que se pretende trazar encaminara al crecimiento ordenado de la empresa X Limpio,
provocando la aparicion de nuevas plazas de trabajo ademéas de aumentar la demanda de
materia prima de sus proveedores, incentivando de esta manera la produccion y por ende, la
economia interna.

Por su parte, el gobierno ecuatoriano ha establecido el Plan Nacional para el Buen
Vivir 2009-2017, que plantea nuevos retos orientados hacia la materializacion y
radicalizacién del proyecto de cambio de la Revolucion Ciudadana. Dentro de este plan se

delinean 12 objetivos estratégicos (Senplades, 2014).
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El presente estudio se encuentra vinculado con este plan puesto que entre las
estrategias planteadas se pretende transformar el patrén de especializacion de la economia
apoyando el desarrollo de los sectores secundario y terciario; sectores que generen valor; que
sean intensivos en mano de obra pero con mayor valor agregado, entre otras caracteristicas.
Otro planteamiento apunta a tomar acciones para el aumento de la productividad real con
miras a diversificar las exportaciones, los exportadores y los destinos mundiales.

Si bien este proyecto no pretende al momento la exportacion de sus productos, si
contribuye al aumento de la productividad. El gobierno menciona en esta estrategia, buscar un
nuevo concepto de competitividad para ampliar las oportunidades también en los mercados
internos de la economia doméstica. El objetivo es llegar al circulo virtuoso que incluye
produccion generadora de valor, mayores capacidades humanas, rendimientos crecientes,
mejores salarios, mayor capacidad de demanda doméstica, menor dependencia externa y

mayor soberania.

1.1.6.1 Justificacion Social

La planificacidn propuesta en el estudio permitird que este negocio se afirme y crezca
solidamente para lograr un desarrollo sostenido que constituya una fuente de ingresos para el
inversionista y posteriormente para los empleados que vayan incorporandose a la empresa. De
igual manera, la produccidon del negocio redundara en beneficios para los proveedores quienes
aumentaran sus ventas; para los clientes que podran satisfacer sus necesidades y para el estado

a través de la generacion de impuestos.

1.1.6.2 Justificacion Practica
Este estudio permitird conocer la situacion real de la empresa “X Limpio” y partir del

diagnostico inicial junto a un analisis del mercado y de empresas proveedoras, posibilitara la
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delineacion de estrategias adecuadas y reales acorde con la actividad y el tamafio de este
negocio.

La aplicacion de las estrategias sugeridas y su posterior evaluacién, serd el canal que
permita el crecimiento ordenado y monitoreado de la empresa, apuntando a conseguir los

objetivos planteados.

1.2 MARCO TEORICO

1.2.1 Estado actual del conocimiento sobre el tema

1.2.1.1 El Entorno Macroecondémico o Macroambiente

La macroeconomia es la rama de la economia que estudia el funcionamiento general
de la misma. Podemos decir que la macroeconomia estudia o analiza el nivel global de
produccion, empleo y precios de una nacién. (Samuelson, Nordhaus, 1999).

Cada organizacion esta operando dentro de un macroambiente, el mismo que esta
definido por los elementos generales que pueden resultar de influencia en las decisiones
estratégicas de la misma. Asi, las acciones a tomarse en una empresa se deben decidir

considerando factores externos como son:

Leyes y regulaciones

. Economia
. Tecnologia
. Demografia
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Grafico 1: Entorno macroeconémico
Fuente: Economia. (Samuelson, Nordhaus, 1999).
Elaborado por: La autora

1.2.1.2 La Microeconomia y el Entorno o Ambiente Competitivo

La microeconomia se encarga de estudiar la conducta de los mercados que forman
parte de la economia. Estudia el comportamiento de entidades individuales tales como los
mercados, las empresas y los hogares, es decir, estudia precios, cantidades y mercados
especificos.

Se considera a Adam Smith como el fundador de la microeconomia; quien estudio
como se fijan los precios, de qué manera se definen los precios del trabajo, el capital y la
tierra. También investigd las virtudes y los defectos del sistema de mercado. (Samuelson,
Nordhaus, 1999).

El entorno macroecondmico afecta a todas las organizaciones en general; pero cada
empresa tiene también la influencia de un ambiente méas inmediato o0 mas cercano de

competencia. Este ambiente estad conformado por las organizaciones especificas con las cuales
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interactia la empresa. ElI ambiente competitivo se analiza con el modelo desarrollado por el
autor Michael Porter que establece cinco fuerzas competitivas que son: la rivalidad entre
empresas de una industria, el riesgo de nuevos entrantes, el poder negociador de los
compradores, el poder negociador de los proveedores y la cercania de productos sustitutos. La

teoria de este modelo se encuentra desarrollada mas adelante en el presente capitulo.

1.2.1.3 La Microempresa

Una microempresa estd formada por menos de 4 empleados, o muchas veces,
solamente por su propietario. Tiene como caracteristica y propdésito principal, ser la fuente de
ingresos del propietario quien trabaja de manera independiente. Un plan de negocios para una
microempresa debe contemplar un plan de marketing y ventas diversificado que le permita
protegerse de las variaciones en la economia, puesto que este tipo de empresa es la méas
vulnerable a los eventos econémicos. (Balanko-Dickson, 2008).

El capital de una microempresa es menor a los 25 mil délares. Este tipo de
organizacion aplica la autogestion y se adapta al medio. En nuestro pais, la actividad de la

microempresa aporta hasta con el 70% del valor agregado bruto. (Godoy, 2003).

1.2.1.4 Clasificacion Cl11U de Empresas Fabricantes de Productos de Limpieza

“La CIIU clasifica uniformemente las actividades o unidades econdmicas de
produccion dentro de un sector de la economia, segun la actividad econdmica principal que
desarrolle.”(INEC, 2012, pag. 10).

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, elabord la nueva clasificacion nacional
de actividades economicas, CI1U Revision 4.0, la cual reemplaza a la revision 3.1 y es de uso

y aplicacion obligatoria en todo el Sistema Estadistico Nacional y los organismos que generan
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estadisticas en el Ecuador. Esta uniformidad en la clasificacion por ramas de actividad
garantiza la comparabilidad nacional e internacional.

La actividad econémica es un proceso a través del cual se crea un bien o servicio que
cubrird una necesidad. Las actividades econOmicas, segln sus caracteristicas pueden
clasificarse en tipo de bienes o servicios producidos y tipo de insumos utilizados o
consumidos.

La clasificacion CIIU se maneja con una estructura jerarquica piramidal integrada por
seis niveles de categorias mutuamente excluyentes. La primera clasificacion se denomina
Secciones, Yy se identifican con un cddigo alfabético. Las siguientes clasificaciones son mas
detalladas y se identifican con c6digos numéricos: dos digitos para identificar las Divisiones,
tres digitos para los Grupos, cuatro digitos para las Clases, cinco digitos para las Subclases y
finalmente, seis digitos para el nivel de actividad econdmica mas desagregado. (INEC, 2012)

El presente estudio se enfoca en una empresa del area de manufactura. La manufactura
en Economia, significa transformar la materia prima en productos de utilidad concreta. La
clasificacion CIIU identifica la Seccion de Industrias Manufactureras con el literal “C”. La
Division de fabricacion de substancias y productos quimicos se identifica con el cédigo
“C20”. Dentro de esta clasificacion, el Grupo “C202” identifica a la fabricacion de otros
productos quimicos. Y dentro de las Clases, la fabricacion de jabones y detergentes,
preparados para limpiar y pulir, perfumes y preparados de tocador se identifica con el codigo

“C2023”.

1.2.1.5 Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter
El autor Michael Porter en 1979 desarroll6 un modelo para analizar cualquier industria
en términos de rentabilidad. Hay cinco elementos que determinan la rivalidad con los

competidores. El analisis de las fuerzas competitivas en la industria, permite identificar
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oportunidades y amenazas. Porter considera que la capacidad de las empresas establecidas
para obtener ganancias mayores elevando los precios, se verd mas limitada mientras mas

fuertes sean cada uno de estos cinco elementos o fuerzas. (Hill, Jones, 2005).

Las Cinco Fuerzas que guian la Competencia
Industrial
Porter 1980

Competencia Amenaza
Potencial

+

FPoder megocizdor Poder negociador

Competidores en la
Proveedores T Industria -~ Compradores
Rivalidad entre ellos

t

Sustitutos Am enszs

Gréfico 2: Las cinco fuerzas de Porter
Fuente: De Gouveia (2010, parr. 6)
Elaborado por: De Gouveia (2010, parr. 6)

Fuerza 1: Poder de negociacion de los compradores o clientes:

Los compradores pueden ser los consumidores (usuarios finales) o pueden ser
empresas que distribuidoras de los productos de una industria (minoristas y mayoristas). El
poder negociador de los compradores es la capacidad que éstos tienen de negociar a la baja
los precios de los productos de una industria. También pueden tener el poder de elevar los
costos cuando demandan un aumento en la calidad o el servicio proporcionado por la
industria. Si es asi, esta fuerza constituye una amenaza. Pero si los compradores estan en una
posicion débil, las compafias pueden aumentar sus precios o reducir sus costos afectando la

calidad y el servicio en sus productos y de esta manera aumentar sus utilidades. Las siguientes
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circunstancias permiten que los compradores sean méas poderosos: cuando los compradores
son grandes y pocos, Y la industria estd conformada por muchas pequefias compafiias; cuando
el comprador compra grandes cantidades y asi utiliza su poder para reducir los precios;
cuando la industria depende de sus compradores para un gran porcentaje de sus ventas totales;
cuando no hay mayores costos de intercambio y asi los compradores pueden provocar que sus
proveedores se enfrenten bajando sus precios; cuando los compradores tienen el poder
econdémico para comprar a diversas empresas al mismo tiempo y de esta manera también
enfrentan una empresa a la otra; cuando los compradores pueden entrar a la industria y
empezar a producir ellos mismos un producto para cubrir sus requerimientos. (Hill, Jones,

2005).

Fuerza 2: Poder de negociacion de los proveedores o vendedores:

Los proveedores pueden ser aquellos que suministran materiales, servicios 0 mano de
obra a una industria. Su poder de negociacion esta en su capacidad para subir los precios de
los materiales de produccion, o subir los costos de la industria suministrando materiales de
baja calidad o servicios deficientes. (Bateman, Snell, 2001). En esta manera se pueden
convertir en una amenaza. Pero si los proveedores son débiles en estos aspectos, puede
suceder que las empresas empiecen a forzar a la baja los precios de los materiales y empezar a
demandar una calidad superior de los mismos. Los proveedores son mas poderosos cuando: el
producto que venden tienen pocos sustitutos y resulta vital para la industria; la rentabilidad de
los proveedores no es afectada significativamente por las compras que realicen las compaiiias
de una industria en particular (es decir, esta industria no es un cliente importante para los
proveedores); cuando las empresas pueden sufrir cambios en sus costos al cambiarse a un
proveedor distinto ya sea porque este proveedor suministra productos Unicos o diferentes;

cuando los proveedores pueden ingresar a la industria de los clientes usando sus materiales
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para elaborar productos que compitan directamente con las empresas ya establecidas; y por
ultimo, cuando las compafiias de la industria no son capaces de ingresar a la industria de los
proveedores para fabricar sus propios materiales y reducir el precio de éstos. (Hill, Jones,

2005).

Fuerza 3: Amenaza de nuevos entrantes:

Hay negocios pequefios que no presentan gran dificultad para formarse; por otro lado,
existen industrias complejas (como la aeroespacial por ejemplo), que requieren una gran
cantidad de recursos para iniciarse. En una industria como ésta, es l6gico pensar que existiran
muy pocos competidores, asi que es minima la posibilidad de entrada de nuevos actores.
Mientras mas empresas ingresen a competir en una industria, sera mayor la dificultad que
enfrenten las compafiias ya establecidas para proteger su participacion de mercado, Yy
consecuentemente, generar utilidades. Entonces, se dice que cuando la amenaza de entrada de
nuevos competidores es alta, la rentabilidad también se ve amenazada; pero si el riesgo de
nuevos entrantes es bajo, las compafiias pueden aprovecharlo como una oportunidad para
elevar sus precios. Existen factores que hacen que resulte costoso para una nueva empresa
ingresar a una industria; estos factores se conocen como barreras a la entrada. (Bateman,
Snell, 2001). Las principales barreras de entrada son: lealtad a la marca, economias de escala
y ventajas de costo absoluto.

La LEALTAD A LA MARCA representa las preferencias de los compradores por
cualquier compafia establecida. Si este factor es significativo, serd dificil para una nueva
empresa lograr una participacion en el mercado. Esto reduce la amenaza de nuevos entrantes o
competidores.

Las VENTAJAS DE COSTO ABSOLUTO significan que un nuevo competidor no

tendria la capacidad de igualar la menor estructura de costos de las empresas establecidas. Las
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ventajas de costo absoluto tienen 3 fuentes: operaciones y procesos de produccién superiores
que se deben a experiencias, patentes o procesos secretos; control de materiales particulares
para produccion como pueden ser la mano de obra, material, habilidades en la administracion
0 equipos; Yy el acceso a fondos méas baratos. Cuando la ventaja de costo es absoluta, la fuerza
competitiva viene a ser menor.

LLas ECONOMIAS DE ESCALA son ventajas en el costo, asociadas a volimenes altos
en la produccion que logran disminuir la estructura de costos en una compafiia. Las fuentes
para una economia de escala son: reduccion de costos debido a la produccion en masa de un
producto estandarizado, descuentos por compras voluminosas de materia prima o
componentes, ventajas derivadas de extender los costos fijos de produccién a un gran
volumen de produccion y los ahorros derivados de la distribucion de costos de
comercializacion y publicidad para un gran niumero de productos. Asi, si una empresa nueva
que produce a pequefia escala ingresa a una industria, tendrd una fuerte desventaja en sus
costos frente a los competidores ya establecidos. Cuando las compafiias de una industria
tienen economias de escala, la amenaza de entrada se vera reducida.

En ciertas situaciones existen dos barreras de entrada que son importantes: los costos
cambiantes por accion del consumidor y las regulaciones del gobierno.

El COSTO DE CAMBIO POR PARTE DE LOS CONSUMIDORES, se da porgue a
un cliente le costard tiempo, dinero y esfuerzo cambiar de los productos que ofrece una
empresa a los productos de una nueva compafiia que ha ingresado al mercado.

Las REGULACIONES DEL GOBIERNO, pueden ser una importante barrera de

entrada en muchas industrias reduciendo el nivel de competencia. (Hill, Jones, 2005).
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Fuerza 4: Amenaza de productos sustitutivos:

Cuando un mercado tiene muchos productos iguales o similares, la rentabilidad suele
ser baja debido a que estos productos pueden satisfacer necesidades similares de los clientes.
Por ejemplo, los clientes que buscan bebidas no alcohdlicas, pueden escoger entre varios
productos como el cafe, el té o los refrescos, viniendo a competir estos productos
indirectamente entre si. Por lo tanto, la existencia de sustitutos cercanos es una amenaza
importante que provoca que el precio que las empresas pueden asignarle a sus productos sea
limitado. Cuando existen pocos sustitutos cercanos, la fuerza competitiva es débil, dando la

oportunidad a la industria de aumentar sus precios. (Hill, Jones, 2005).

Fuerza 5: Rivalidad entre competidores:

Viene a ser la lucha competitiva entre compafiias de una industria por la participacion
de mercado. (Bateman, Snell, 2001). Esta lucha se da en varias maneras como por ejemplo: a
través del disefio de productos, del precio, publicidad y promocion, esfuerzos de venta directa,
servicio posventa, etc. Mientras mas fuerte sea la rivalidad, los precios en la industria seran
menores, 0 el gasto en herramientas competitivas no relacionadas al precio serd mayor. Por
este motivo, la rivalidad intensa es una amenaza a la rentabilidad. Al contrario, si la rivalidad
es menor, existe la oportunidad para aumentar precios o para disminuir el gasto en
herramientas competitivas y consecuentemente, obtener més utilidades. Existen tres factores a
considerar: una estructura competitiva en la industria, condiciones de la demanda y barreras
de salida de la industria.

La ESTRUCTURA COMPETITIVA DE LA INDUSTRIA se refiere a la cantidad y
distribucion por tamafio de las empresas que la conforman. Se pueden reconocer dos tipos de
industria: la industria fragmentada y la industria consolidada. La industria fragmentada esta

conformada por una cantidad numerosa de compafiias pequefias 0 medianas en donde ninguna
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esta en la posicion de determinar el precio (como ejemplos tenemos: la agricultura, el lavado
en seco, los salones de belleza, etc.). Generalmente las industrias fragmentadas tienen como
caracteristica bajas barreras de entrada; producen articulos de primera necesidad que resultan
dificiles de diferenciar. Las empresas de este tipo de industria, pueden enfrentarse a una
guerra de precios, ya que debido a que puede existir una oferta excesiva (por las bajas barreras
de entrada), las compafiias empiezan a recortar sus precios para ganar mercado. Esta
circunstancia se da en general, mientras mas semejante sea el producto de la empresa a un
articulo bésico. Se concluye entonces que la estructura fragmentada de la industria es una
amenaza y no una oportunidad. La mejor estrategia en este tipo de industria es mantener los
costos en un nivel bajo para lograr réditos.

La industria consolidada, al contrario de la primera, se encuentra dominada por un
namero limitado o pequefio de grandes empresas, como sucede en un oligopolio o incluso en
un monopolio. En esta circunstancia, las empresas determinan los precios en la industria. Esta
circunstancia se da por ejemplo en la industria automotriz, farmacéutica, aeroespacial, entre
otras. En este tipo de industria, las empresas son interdependientes pues las acciones de una
de ellas con respecto a calidad, precio, etc., afectan la participacion de mercado de sus
competidores y en consecuencia su rentabilidad. La fuerte rivalidad entre estas compafiias
abre la posibilidad a una guerra de precios, constituyéndose en una amenaza. La amenaza se
reduce cuando las compafiias imitan los precios que fija la empresa dominante.

La DEMANDA DE LA INDUSTRIA determina también la intensidad de la rivalidad.
Si la demanda crece, la tendencia es que la rivalidad disminuya porque todos pueden tener su
participacion de mercado. Si la demanda se reduce, entonces la rivalidad aumenta. Esto puede
darse porque los clientes han dejado el mercado o disminuyen su monto de compra. La
reduccion de la demanda viene a ser una amenaza porque aumenta la intensidad de la

rivalidad entre empresas.
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Las BARRERAS A LA SALIDA estan compuestas por varios factores como los
econdmicos, estratégicos o emocionales que no permiten que las empresas abandonen la
industria. Si éstas barreras son elevadas, las empresas estan atrapadas en una industria no
rentable cuando la demanda se estanca o incluso decrece. Esto provoca un exceso en la
capacidad productiva que conduce a una rivalidad mas fuerte. Como barreras a la salida se
pueden mencionar las siguientes: inversiones en maquinaria o equipo especifico que no tiene
valor para otros usos o que no se puede vender, altos costos fijos de salida como la
liquidacion, pensiones a los trabajadores, etc., relaciones emocionales con la industria (orgullo
0 razones sentimentales), dependencia econdémica de la industria porque la empresa obtiene

ingresos solamente de esa industria. (Hill, Jones, 2005).

1.2.1.6 Cadena de Valor

La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un modelo teérico que permite
describir el desarrollo de las actividades de una organizacion empresarial generando valor al
cliente final descrito y popularizado por el autor Michael E. Porter. El objetivo es categorizar
las actividades que producen valor afiadido en una organizacion en dos clases las cuales son

actividades primarias y actividades de apoyo o auxiliares. (Paez, 2013).

1.2.1.6.1 Actividades Primarias

Se refieren a la creacion fisica del producto, su venta y el servicio postventa, y pueden
también a su vez, diferenciarse en sub-actividades. EI modelo de la cadena de valor distingue
cinco actividades primarias:
. Logistica interna: incluye operaciones de recepcion, almacenamiento y distribucion de

materias primas.
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. Operaciones (produccion): procesamiento de las materias primas para transformarlas
en el producto final.

. Logistica externa: almacenamiento de los productos terminados y distribucion del
producto al consumidor.

. Marketing y Ventas: actividades con las cuales se da a conocer el producto.

. Servicio: de post-venta o mantenimiento, comprende las actividades destinadas a

mantener, realzar el valor del producto, mediante la aplicacion de garantias.

1.2.1.6.2 Actividades de Apoyo
Las actividades primarias estan apoyadas por las actividades secundarias:
. Infraestructura de la organizacion: actividades que prestan apoyo a toda la empresa,

como la planificacion, contabilidad y finanzas.

. Recursos Humanos: busqueda, contratacion y motivacion del personal.

. Desarrollo de tecnologia, investigacion y desarrollo: obtencion, mejora y gestion de la
tecnologia.

. Abastecimiento: proceso de compra de los materiales.

Para cada actividad de valor afiadido han de ser identificados los generadores de costes
y valor. La cadena de valor constituye una poderosa herramienta de anélisis para planificacion
estratégica. Su objetivo Gltimo es maximizar la creacion de valor mientras se minimizan los
costos. Trata de crear valor para el cliente, lo que se traduce en un margen entre lo que se
acepta pagar y los costos incurridos.

La cadena de valor ayuda a determinar las actividades 0 competencias distintivas que
permiten generar una ventaja competitiva. Tener una ventaja competitiva es tener una
rentabilidad relativa superior a la competencia, la cual tiene que ser sustentable en el tiempo.

Rentabilidad significa un margen entre los ingresos y los costos. Cada actividad que realiza la
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empresa debe generar el mayor margen posible. De no ser asi, debe costar lo menos posible,
con el fin de obtener un margen superior al de los rivales. Las actividades de la cadena de
valor son mdltiples y ademas complementarias. EIl conjunto de actividades de valor que
decide realizar una unidad de negocio es a lo que se le llama estrategia competitiva 0
estrategia del negocio, diferente a las estrategias corporativas o a las estrategias de un area
funcional. El concepto de subcontratacion o outsourcing, resulta también de los andlisis de la

cadena de valor.

ABASTECIMIENTO L
DESARROLLO TECNOLOGICO L
RECURSOS HUMANOS

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Gréfico 3: Cadena de Valor
Fuente: Paez (2013, parr. 4)
Elaborado por: Paez (2013, parr. 4)

1.2.1.7 La Planificacién

La planificacién se enfoca en el futuro, en lo que se debe lograr y como hacerlo.
Incluye las acciones del nivel gerencial que definen cuéles deben ser los objetivos para el
futuro y qué medios son adecuados para llegar a éstos. Como resultado, se obtiene un plan
expresado en un documento escrito que detalla las acciones que la empresa debera ejecutar.
(Donelly, Gibson e lvancevich, 1997.) Existen cuatro elementos fundamentales en un plan,

los cuales deben ser considerados por los gerentes: los objetivos, acciones, recursos e
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implantacion. Los objetivos deben establecerse considerando su factibilidad y los prondsticos
esperados ademas de las limitaciones financieras. Ademas es indispensable considerar que
existen objetivos prioritarios, es decir, cuyo logro es més importante que el de otros. El
establecer prioridades entre los objetivos ayuda a distribuir los recursos de manera més
racional.

La planificacion aporta varios beneficios a una empresa, entre los principales podemos
mencionar: la coordinacién de esfuerzos, la preparacion para el cambio, el desarrollo de

estandares de rendimiento y el desarrollo de los gerentes (Steiner, 1985).

1.2.1.7.1 LaPlaneacion Estratégica

La planificacion estratégica mira al objetivo de lograr ventaja competitiva que sea
sostenible y su fruto sea un buen nivel de utilidades. Busca siempre encontrar la mejor
combinacién de recursos y oportunidades del negocio, tomando en cuenta que el negocio
debera adaptarse al desafio que representa el entorno competitivo. (Friend y Zehle, 2008).

Es importante entender que toda accion que se tome, debe ser planeada con
anterioridad. La planeacion estratégica permite que una empresa tenga claros los objetivos por
los cuales trabajard y la manera en la que piensa llegar a ellos. La planeacion estratégica
ayuda a lograr un equilibrio entre tres fuerzas fundamentales: la mision de la organizacion, es
decir, cudl es el sentido de la existencia de nuestra empresa; las oportunidades y amenazas
(factores externos), y las fortalezas y debilidades (factores internos). El plan debe reconocer,
dentro de cada uno de estos elementos, los factores que pueden afectar el desarrollo del
negocio a favor o en contra. Ademas se torna vital el que la planeacion se realice de afuera
hacia adentro y no al contrario. Actualmente, no son las empresas las que moldean al mercado
sino que el consumidor es el que dictamina la demanda de nuevos productos y servicios. Por

tanto, una empresa que no esta atenta a lo que el mercado quiere, esta condenada a fracasar.
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En cuanto a los elementos bésicos de la planeacion estratégica para una empresa, se
toman en cuenta cuatro aspectos principales:
. El entorno: en el cual se toma en cuenta la historia de la empresa y se analiza la

situacion interna y externa.

. El plan estratégico: que incluye la mision, objetivos, estrategias y estructura.

. El plan operativo: que incluye programas, presupuestos y procedimientos.

. Evaluacion y control: que contiene las areas claves, los indicadores, estandares y
evaluacion.

Algunos autores consideran que la planeacion estratégica puede considerar tres niveles
basicos: el primero es el nivel estratégico, que es a largo plazo (mas de 5 afios) y que contiene
la vision, mision, objetivos estratégicos a nivel macro. El segundo es el nivel tactico (mediano
plazo, entre 1 y 5 afios) el cual incluye programas, metas, proyectos, costos, responsables, etc.
El tercer nivel es el nivel operativo que planifica a corto plazo (hasta un afio) y que incluye
los planes operativos con sus respectivas actividades, costos, indicadores, responsables y
evaluacion.

En la planeacion estratégica se pueden identificar seis principales pasos o
componentes:

A) Establecimiento de Misién y Vision

La misién de una empresa responde a preguntas como quiénes somos, qué es lo que
hacemos, para qué lo hacemos y a través de qué lo hacemos. Es decir, es una declaracion de la
razon de ser de la organizacion.

La vision va un poco mas alla de la mision y debe dar una perspectiva de la direccion
de la empresa. La vision manifiesta la direccion de una organizacion en el largo plazo y define

su intencion estratégica.
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Obijetivos Estratégicos: Son los resultados especificos que una compariia espera lograr
a largo plazo, es decir, méas de un afio. Los objetivos estratégicos tienen varias caracteristicas
como:
- Permanecen generalmente estables.
- Son declaraciones generales que describen los ideales, la naturaleza y el alcance de
una compafiia para el futuro.
- Deben ser claramente formulados y comunicados.
- Deben ser cuantitativos, medibles y realistas, comprensibles y realizables.
- Proporcionan coherencia para el proceso de toma de decisiones.
- Representan las prioridades de una empresa y suministran direccion.
- Son una norma para la evaluacion de una empresa.
B) Anédlisis de Oportunidades y Amenazas Externas
Es el analisis o evaluacion del ambiente externo.
C) Anédlisis de Fuerzas y Debilidades Internas
Es necesario realizar una evaluacion de fortalezas y debilidades de la organizacion.
Asi se cuenta con un inventario de capacidades y recursos que permiten tomar decisiones
estratégicas.
D)  Anélisis FODA y Formulacion de Estrategias
Los analisis anteriores (ambiente externo y recursos internos) arrojan la informacion
necesaria para formular estrategias corporativas, de negocios y funcionales para la empresa.
El andlisis FODA es la comparacion de estas fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas y constituye el fundamento que permite usar las fortalezas para capitalizar las
oportunidades, contrarrestar amenazas Yy aliviar las debilidades internas.
Dentro de este analisis resulta importante enfocar aquellos aspectos que tienen mayor

impacto en los resultados del negocio, entendiendo también que muchos de ellos estan
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interrelacionados; es decir, una fortaleza aprovechada puede ayudar a reducir una debilidad,
asi como una debilidad en particular puede estar afectando una de las fortalezas de la empresa
y se vuelve necesario tomar acciones especificas sobre esto (Aranda, 2007). Es importante
considerar solamente factores importantes, aunque algunos de ellos definitivamente tendran
mayor relevancia. (Friend y Zehle, 2008).
E) Implementacion de Estrategias

Haber formulado las estrategias no garantiza el éxito. Es necesario que la
implementaciéon de éstas sea eficiente y eficaz. Es por esto que la estrategia debe estar
adaptada no solo a la situacion externa, sino también a la estructura y factores internos de la
compafiia. Resulta importante contar con una definicion clara de las tareas estratégicas que
deben llevarse a cabo, desarrollar una agenda de implementacion y planear la implementacion
adecuadamente.
F) Control Estratégico

Debe disefiarse un sistema de control estratégico que permita a los directivos evaluar
el avance de la compafiia en la estrategia y tomar acciones correctivas en caso de ser
necesario. Este sistema debe asegurarse de que las operaciones guarden consistencia con el
plan y también considerar la flexibilidad para poder adaptarse a los cambios que se puedan
presentar. Para esto es Util definir indicadores de desempefio. El presupuesto es también un
mecanismo de control a partir del cual se pueden supervisar los desembolsos importantes. El
presupuesto generalmente fija limites al gasto; pero se debe tener en cuenta que cierta
flexibilidad permitira adaptarse a los cambios que surjan.

Establecimiento de Indicadores de desempefio: Es necesario determinar indicadores
que permitan medir los avances y resultados de la organizacion de forma constante y
permanente. Esta medicion constituye informacion oportuna que es Util para tomar decisiones

gue nos encaminen a la consecucion de los objetivos planteados. Esto se logra definiendo
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indicadores criticos del éxito (ICE) tanto para la empresa como para cada linea de negocio.
(Goodstein, Nolan y Pfeiffer, 2004).

Existen varios tipos de indicadores que combinan cifras de ventas, margenes, indices,
etc., u otros que expresan la moral del personal, las opiniones que los clientes tienen sobre el
servicio, numero de nuevos productos, etc. Lo importante es que las medidas establecidas
sean claras, cuantificables y faciles de obtener.

Los ICE deben establecer los estandares de desempefio en cada una de las areas del

funcionamiento organizacional que sean importantes a nivel estratégico. Estos ICE

deben dirigir el proceso de implementacion; la tarea de la gerencia consiste en medir
continuamente el desempefio real en estas areas e identificar cualquier desviacion de

estos estandares predeterminados de desempefio. (Goodstein, et al, 2004, pags. 404 y

405).

Es importante aclarar que el presupuesto es la principal medicion del éxito de la

ejecucion del plan estratégico en una empresa.

1.2.1.7.2 Procesosy Servicios

Se define como proceso a una actividad o grupo de actividades que utilizan insumos,
les agregan valor y suministran un producto a un cliente sea éste interno o externo. Es decir,
que un proceso utiliza recursos para generar un resultado (Harrington, 1994). Una empresa
tiene procesos de produccién (como fabricacién de computadores, preparacion de alimentos,
refinacion de petroleo, etc.) y procesos de la empresa (procesos que respaldan la produccion
como pedidos, némina, etc.)

Las organizaciones actuales cuentan con “sistemas de operaciones que maximizan el
valor agregado de cada una de las actividades de la organizacién mediante la reduccion de los
recursos innecesarios y la supresion de los retrasos en las operaciones” (Krajewski, 2008, pag.
348). Uno de estos sistemas, por ejemplo es el “Justo a Tiempo™ que pretende reducir excesos

de inventario y eliminar cualquier actividad que no agregue valor.
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Se define como producto o servicio a un bien (tangible) o actividad (intangible) que se
ofrece en un mercado para su adquisicion, uso o consumo y que satisface una necesidad o

deseo.

1.2.1.7.3 Politicas

Una estrategia no surte efecto de la noche a la mafiana, sino que requiere un esfuerzo
continuo que supere todos los problemas de ejecucién que vayan surgiendo. Las politicas
guian la ejecucion de las estrategias. “Las politicas se pueden considerar como instrumentos
para la ejecucién de estrategias; fijan limites, fronteras y restricciones a las acciones
administrativas que deben tomarse para recompensar y sancionar el comportamiento;

clarifican lo que se puede o no hacer para lograr las metas y objetivos de una organizacion”.

(David, 1994, pag. 286).

1.2.1.7.4 Preparacion de Presupuestos

Los presupuestos expresan en numeros los resultados que la compafiia espera; es como
un programa expresado en cifras (Koontz y Weihrich, 1999). Los presupuestos son también
instrumentos de control que deben corresponder fielmente a la planeacién. Se trata de una
recopilacién numérica de las expectativas de flujo de efectivo, ingresos, egresos, desembolsos
de capital, etc., de una empresa. En un plan estratégico, el ultimo paso es trasladar los planes a
cifras en un presupuesto. Un presupuesto elaborado correctamente, constituye un medio que
ayuda al combinar todos los planes y que ademéas establece estandares para medir los
progresos de lo planificado. El presupuesto sirve para especificar qué debe hacerse a fin de
ejecutar las estrategias. Este proceso no busca limitar los gastos, sino convertirse en una

herramienta para lograr el uso que sea mas rentable y resulte mas productivo de los recursos
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de la empresa. Existen varios tipos de presupuestos como por ejemplo: de caja, de ventas, de

utilidades, operativos, etc.

1.2.1.8 Estructura de Estados Financieros

Existen dos estados financieros béasicos que elaboran las empresas; estos son el

Balance General y el Estado de Pérdidas y Ganancias.

1.2.1.8.1 Balance General o Estado de Situacién Financiera

Este balance se realiza a una fecha determinada y refleja en forma resumida los activos

0 inversiones, los pasivos o derechos de los acreedores sobre los activos, y el patrimonio, que

es el derecho que los accionistas tienen sobre los recursos totales. La estructura analitica de un

Balance General se expresa en el siguiente gréfico:

Inversion Permanente

ACTIVO CORRIENTE

Cuentas que se convierten en
efectivo en el transcurso del ciclo
de operacion. Constituyen el
soporte del proceso de venta.

PASIVO CORRIENTE
Obligaciones con terceros o Pasivos
gue se cancelan en el transcurso del
ciclo de operacién.

ACTIVO FIJO

Cuentas que representan el valor
monetario de los activos operativos
gue sirven de soporte al proceso
productivo y que no son objeto de
venta.

PASIVOS DE LARGO PLAZO

Obligaciones que se cancelan en
plazos mayores a un afio, contados
desde la fecha del Balance General.

OTROS ACTIVOS

Activos intangibles 0 no corporeos
tales como Gastos Preoperativos,
Gastos de Investigacion, Patentes,
etc.

PATRIMONIO

Derechos de los accionistas sobre el
total del activo y que pueden ser
transferidos a terceros en un
proceso de compra-venta

Capital Permanente

Tabla 1: Estructura de un balance general
Fuente: S&enz (2004, pag. 58)
Elaborado por: Saenz (2004, pag. 58)
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1.2.1.8.2 Estado de Pérdidas y Ganancias o de Resultados

Este estado financiero refleja el resultado de las operaciones durante un periodo
definido. Permite la evaluacion de la eficiencia de la administracion de los recursos de la
empresa, es decir mide el desempefio operativo empresarial. La estructura basica de un Estado

de Resultados es la siguiente:

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

CONCEPTO VALOR PORCENTAJE
Ventas Brutas 1.100,00 110,00
Devoluciones y Descuentos en ventas (100,00) (10,00)
Ventas Netas 1.000,00 100,00
Costo de ventas (500,00) (50,00)
Utilidad (Pérdida) Bruta en Ventas 500,00 50,00
Gastos de Ventas (40,00) (4,00)
Gastos Generales y de Administracion (100,00) (10,00)
Utilidad (Pérdida) en Operacion 360,00 36,00
Gastos Financieros (Intereses Pagados) (180,00) (18,00)
Ingresos Financieros (Intereses Ganados) 20,00 2,00
Otros Ingresos (Gastos) no Operativos 100,00 10,00
Utilidad (Pérdida) antes de Participacién Laboral 300,00 30,00
Participacion Laboral (15,00%) (45,00) (4,50)
Utilidad antes de Impuesto a la Renta 255,00 25,50
Impuesto a la Renta (25%) (63,75) (6,38)
Utilidad Neta 191,25 19,12

Tabla 2: Estructura de un estado de pérdidas y ganancias
Fuente: Sdenz (2004, pag. 60)
Elaborado por: S&enz (2004, pag. 60)

1.2.1.8.3 Proyecciones Financieras
Los estados financieros proyectados son Utiles para el proceso de planeacion de la
empresa.
Los Estados Financieros Proyectados son Estados Financieros que normalmente se
pronostican con un afio de anticipacion. El Estado de Resultados Pro-forma muestra

los ingresos y costos esperados para los afios siguientes y constituye la base para
calcular los flujos de caja que liberara un proyecto durante su vida Util.
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El Balance General Pro-forma muestra la posicion financiera esperada, en tanto
que el Estado de Flujos de Efectivo Presupuestado muestra los cambios que se
operaran en los recursos de la empresa cuando entre en operacion haciendo evidentes
los usos y fuentes de fondos estimados. (Saenz, 2004, pag. 73).

1.2.1.8.4 Indices de Evaluacion Financiera

Valor Actual Neto (VAN)

Es la diferencia entre el valor presente de los flujos de caja que el proyecto liberard y
el valor presente de la inversion en el proyecto. Cuando el VAN es mayor a cero, esta
indicando que el proyecto es capaz de generar una rentabilidad superior que el costo promedio
ponderado de las fuentes de financiamiento. Quiere decir que la riqueza de los accionistas
aumentara. Un VAN igual a cero, refleja una situacion que resultard indiferente para el
inversionista y para los prestamistas.

El VAN negativo indica que un proyecto no es viable y no permite la recuperacion de
inversion en el contexto del valor actual. La formula matematica de este indice es la siguiente:

VAN:FNC1+FNC2+ """"""" +FNCQ_INVERSION
(1+Kp)!  (1+Kp)’ (1+Kp)"
n

VAN=Y ENC;
= (1+Kp)'
Donde:

FNC: Flujo Neto de Caja

Kp: Costo promedio ponderado del capital

Tasa Interna de Retorno (TIR)
Es un método ajustado en el tiempo que sirve para evaluar inversiones. Es la tasa de
descuento que harad que el proyecto tenga un valor actual neto con valor cero. Es decir que

iguala la inversion total al valor presente de los flujos de caja. El resultado de la Tasa Interna
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de Retorno se interpretara de la siguiente manera: si su valor es mayor que Kp, el proyecto
resulta aceptable, ya que esto quiere decir que el proyecto en estudio serd capaz de generar
una rentabilidad més alta que la de las inversiones alternativas y més alta también que el costo
de las fuentes de financiamiento elegidas. Cuando el valor de la TIR es menor al valor de Kp,

el proyecto debera ser rechazado.

Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)
Es el tiempo que tomara al proyecto recuperar la inversion total. Esto se da en funcién
de flujos de caja actualizados arrojados por el proyecto en su vida util. Esta formula es

descriptiva Unicamente y se expresa de la siguiente manera:

n

PRI=“n" HASTAQUE ¥ FNC; = INVERSION
La letra “n” representa el numero de afios que el proyecto tardara en recuperar la inversion
total. Entonces, este resultado, necesariamente debe ser menor que el tiempo de duracién del

proyecto. En caso de resultar mayor, el proyecto se considera no viable.

1.2.1.9 Informacion Del Mercado

La investigacion de mercados tiene como objetivo fundamental generar informacion a
nivel gerencial. La investigacion del mercado puede girar alrededor de las necesidades del
proceso de planificacion. La informacion obtenida debe estar organizada para que pueda

contribuir en dicho proceso y asi facilite la toma de decisiones. (Jany, 2000).

1.2.1.9.1 Perfil del mercado de demanda
Las caracteristicas y comportamiento del mercado de demanda o de los compradores

estan dados principalmente por la siguiente informacion (Arellano, 2001):
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o Qué compran

o Quiénes compran

o Donde compran

o Por qué compran

o Como compran

o Cuando compran

o En qué cantidad compran

o Cdmo cambiara el comportamiento o las caracteristicas de los clientes a futuro.
o Nivel de satisfaccién de los compradores

o Nivel de retencién de los clientes.

1.2.1.9.2 Perfil del mercado de oferta
El perfil del mercado de oferta, 0 competencia esta dado por la siguiente informacion:
o Quiénes son los competidores
o Caracteristicas de los competidores: programas de marketing, comportamiento
competitivo, recursos.
o Fortalezas y debilidades

o Futuro entorno competitivo

1.2.1.10 Medicion de Actitudes

El proceso de medicion resulta fundamental para entender el mercado. EI medir las
actitudes del mercado, permite desarrollar las estrategias adecuadas de posicionamiento. Se
define como actitud al proceso perceptivo permanente de una persona, que se basa en el
conocimiento. Existen técnicas de medicion de actitudes que pueden ser: de comunicacion y

de observacion de los encuestados. Las técnicas de comunicacion incluyen los autoinformes,
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las respuestas a estimulos no estructurados o parcialmente estructurados y el desempefio de
tareas objetivo. (Kinnear y Taylor, 1998). Para el presente estudio, nos centraremos en las
técnicas de autoinformes:

a) Escala Nominal: Es la escala méas simple de todas. Las actitudes de clasifican
en dos o0 mas categorias como “si”, “no” y “no sé”.

b) Escala de Clasificacion: El encuestado indica su postura sobre un continuo, o
entre categorias ordenadas que corresponden a su actitud, por ejemplo: gusto,
indiferencia y desagrado.

c) Escala de Rango — Orden: Es una escala de naturaleza comparativa y consiste
en que el encuestado clasifique varios objetos en relacion con la actitud en
cuestion.

d) Escala de Comparacion Pareada: Consiste en presentar al encuestado dos
objetos de un conjunto y solicitar que se elija uno con relacién a la actitud en
estudio.

e) Escala de Diferencial Semantico: Se aplica mucho para el estudio de imagen y
marca. Los encuestados deben evaluar un objeto en una escala de 7 puntos que
se encuentra limitada a cada extremo por adjetivos opuestos como por ejemplo:
confiable-no confiable, econdmico-costoso, etc. Los adjetivos también pueden
reemplazarse por frases completas.

f) Escalas Stapel: Es una escala no verbal de clasificacion unipolar. Es una
modificacion a la escala de diferencial seméantico. Aqui el encuestado expresa

su actitud en una escala que va entre +5y -5.
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1.2.1.11 Investigacion Exploratoria
Este tipo de investigacion es cualitativa, no cuantitativa. Sirve para poder identificar
cursos de accién y se utiliza en la etapa inicial de un proceso de investigacion. Las técnicas

cualitativas son los grupos foco y las entrevistas en profundidad.

1.2.1.11.1 Grupos foco

Es una discusion interactiva, que es dirigida por un moderador. Se la hace a un grupo
pequefio de encuestados de manera simultanea. Las hipdtesis generadas, luego se probaran en
forma cuantitativa. Las respuestas generadas también serdn utilizadas para estructurar
cuestionarios dirigidos al consumidor, obtener informacion general sobre un producto,
generar impresiones sobre nuevos productos, generar ideas para nuevos conceptos creativos,
comprender reacciones emocionales a las marcas.

Existen ciertas pautas que deben considerarse para el disefio eficaz de un estudio de
grupo foco:

a) Los encuestados del grupo deben tener caracteristicas homogéneas en
cuanto a intereses, estilos de vida, objetivos, edades, género, etc.

b) EI tamafio del grupo debe ser de 10 a 12 personas. La experiencia sugiere
que no deberia ser de menos de 8 personas, excepto para investigaciones de
productos muy especificos.

c) Se debe seleccionar a los participantes considerando que éstos deben tener
la experiencia adecuada sobre el tema objeto de estudio.

d) Tipicamente la duracion de un grupo foco va de una y media a dos horas.

e) El ambiente debe ser relajado, en una atmdsfera informal que permita a los

encuestados comentar libremente.
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f) El moderador debe garantizar que exista la armonia adecuada, que la
discusioén se oriente hacia los aspectos relevantes, y que los objetivos de la
investigacion se cumplan.

g) El moderador debe contar con una guia que suministre un resumen
detallado de los temas a tratar durante la reunion, que incluya los tipos de
preguntas que se haran, la secuencia, etc.

Finalmente se analizan las respuestas relevantes para el estudio que fueron arrojadas

durante la discusion y que llevan a la consecucion de los objetivos mencionados en un inicio.

1.2.1.11.2 Entrevista en profundidad
Es una entrevista personal no estructurada que a través de la indagacion exhaustiva

busca que un solo encuestado pueda expresar de forma libre sus creencias sobre un tema.

1.2.1.12 Disefio de Formatos para Recoleccion de Datos
El cuestionario es el plan formalizado para la recoleccion de los datos de los

encuestados. El cuestionario nos permite medir el comportamiento, actitudes y caracteristicas
de las personas encuestadas. Un cuestionario generalmente estd compuesto de varias
secciones como: datos de identificacion, instrucciones, solicitud de informacién y datos de
clasificacion. Los pasos principales para el disefio de cuestionarios son:

a) Revision de consideraciones preliminares

b) Determinar el contenido de las preguntas

c) Determinar cudl sera el formato para las respuestas

d) Definir la redaccion de las preguntas

e) Estructurar una secuencia para las preguntas

f) Definir la caracteristica o presentacion fisica del cuestionario
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g) Realizar una prueba, revision y elaboracion de un borrador final

1.2.2 Adopcidén de una perspectiva teorica

Luego de la revision del marco teorico, se ha decidido que para el presente trabajo se
aplicaran el modelo de analisis de las Cinco Fuerzas competitivas en la industria, asi como el
modelo de la Cadena de Valor, desarrollados por el autor Michael E. Porter para el
diagndstico de la empresa en estudio.

Se utilizard el analisis de Oportunidades y Amenazas para complementar los
conocimientos sobre la situacion de la empresa en el mercado.
Los indices financieros VAN, TIR y PRI serdn la herramienta que permitira evaluar los
aspectos financieros en este estudio.

Se aplicardn conceptos generales de Planeacion Estratégica descritos por varios

autores consultados especializados en la materia.

1.2.3 Marco Conceptual

e Estrategia: Determinacion del proposito (o la mision) y los objetivos basicos a largo
plazo de una empresa y adopcion de cursos de accion y asignacion de los recursos
necesarios para lograr estos propdsitos.

e Estructura Organizacional: Marco formalmente definido de las relaciones de trabajo y
autoridad. La estructura de la organizacion es analoga al concepto bioldgico del
esqueleto.

e Marketing mix: Es la adecuacion de los diversos aspectos que intervienen en la
comercializacion, con el fin de satisfacer las necesidades del cliente de una manera

coherente y ordenada.

53



ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “X LIMPIO”
PRODUCTORA'Y COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA

e Matriz productiva: Es la forma de ordenamiento de los diferentes procesos productivos
de una economia. Este ordenamiento (matriz) combina insumos y bienes finales con el
objetivo de divisar de una manera clara la dinamica de las industrias y de cdmo estas
se intersecan (Gachet, 2014, “La Matriz Productiva”, parr. 5).

e Mision: Afirmacion que describe el concepto de la empresa, su naturaleza, el porqué
de ella, a quién sirve y los principios y valores bajo los que se pretende funcionar.

e Obijetivos: Fines hacia los que se dirige la actividad; puntos finales de la planeacion.

e Planeacion estratégica: Es el proceso por el cual los miembros guia de una
organizacion prevén su futuro y desarrollan los procedimientos y operaciones
necesarias para alcanzarlo.

e Planeacion: Es el proceso de establecer objetivos y escoger el medio méas apropiado
para el logro de los mismos antes de emprender la accion.

e Plaza o Distribucién: Es la variable de marketing que se encarga de lograr que los
productos de la empresa estén disponibles para los consumidores.

e Precio: Es el valor acordado entre dos partes que quieren obtener un beneficio
mediante el intercambio de bienes o servicios.

e Presupuesto: Exposicion de planes y resultados esperados, expresados en términos
numéricos: programa “convertido en nimeros”.

e Producto: Es todo aquello que la empresa o la organizacion realiza o fabrica para
ofrecer al mercado y satisfacer determinadas necesidades de los consumidores.

e Promocion: Es un plan integral de marketing de corta duracion destinado a lograr
objetivos especificamente delimitados por la empresa.

e Vision: Representacion de lo que se cree el futuro debe ser para la empresa.
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1.2.4 HipOtesis

“El Plan de Negocios para la Empresa “X Limpio” que cubra adecuadamente los
factores de crecimiento productivo y ventas, permitira contar con un instrumento de gestion
empresarial que le permita concretar, determinar y especificar el proceso de crecimiento

planteado para la empresa”.

1.2.5 Identificacion y Caracterizacion de Variables
La primera variable a identificar en este estudio es el Plan de Negocios y de
Marketing. La segunda variable identificada es el Proceso de Crecimiento de la Empresa.
e Variable Independiente: Plan de negocios.

e Variable Dependiente: Proceso de crecimiento de la empresa.
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2.1

CAPITULO II

2. METODO

NIVEL DE ESTUDIO

Exploratorio: Se reunird informacion de diferentes fuentes externas a la organizacion
como bibliografia e informacion del mercado; e internas, obteniendo datos a partir de
entrevistas con el propietario de “X Limpio” y de la observacion del funcionamiento
de esta microempresa. Se hara uso del método exploratorio para adquirir informacion
gue nos permita conocer los aspectos relevantes acerca de la oferta y la demanda
existentes asi como de la variedad de proveedores de materia prima disponibles.
Descriptivo: Se utilizara el estudio descriptivo una vez que se haya recopilado la
informacion para poder identificar debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas
que rodeen a la empresa a través del analisis FODA. Debido a que la empresa es muy
pequefia, el analisis se llevara a cabo con el propietario, quien es el que maneja todos
los aspectos de la misma.

Explicativo: Se utilizara el estudio explicativo para evaluar el manejo actual de la
empresa y plantear todos los elementos del plan estratégico con el fin de conseguir los

objetivos propuestos.
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2.2  MODALIDAD DE INVESTIGACION

e De Campo: Se recogeran datos directamente de la empresa en estudio a través de
entrevistas con su propietario. También se realizard una reunién de grupo focal y
encuestas para el estudio de mercado.

e Proyecto de Desarrollo: Se elaborard un plan de negocios que constituya una

herramienta de gestion empresarial para “X Limpio”.

23 METODO

Tomando en cuenta las caracteristicas del proyecto se propone recurrir al método
Inductivo-Deductivo que sera utilizado para describir de manera particular los fundamentos
tedricos en los cuales se basa la planificacion estratégica y poder aplicarlos al manejo

administrativo de la empresa en estudio.

2.4 POBLACION Y MUESTRA

2.4.1 Poblacion

El presente estudio se desarrollara tomando en cuenta el sector norte de la ciudad de
Quito, especificamente la parroquia de Cotocollao, debido a que el presente estudio se
focalizara en este sector de la Ciudad de Quito, cuyo proposito es encontrar un nicho de

mercado para colocar sus productos.
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2.4.2 Muestra

Se tomard como referencia las estadisticas de poblacion y hogares actualizadas del
INEC para la Parroquia de Cotocollao. Estas estadisticas indican una poblacion total de 31263
personas en dicha parroquia y un nimero de 9569 hogares.

Para la presente investigacion tomamos como poblacion los 9569 hogares que
conforman la Parroquia de Cotocollao. Nuestras unidades de muestreo para el estudio seran
las amas de casa de los hogares, debido a que son ellas quienes utilizan los productos de
limpieza en los quehaceres diarios. Incluso en los casos en que los hogares cuentan con
servicio doméstico, es la madre de familia quien toma la decision de compra de los productos
antes mencionados.

Aplicamos la formula para el calculo del tamafio de la muestra en poblaciones finitas:

_ Z?pqN
"TNEZ + 7% pq

Donde:

n es el tamafio de la muestra
z es el nivel de confianza

p es la variabilidad positiva

q es la variabilidad negativa
N es el tamafio de la poblacion
E es la precision o el error

Consideramos un nivel de confianza del 95%, para el cual el valor de Z es de 1.96; un
porcentaje de error del 5% y la maxima variabilidad (0.5) por no existir investigaciones
anteriores ni pruebas previas. Reemplazamos valores en la formula antes mencionada:

1.962 0.5 0.5 (9569)
9569 0.052 + (1.962)(0.5)(0.5)

n=
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9190.0676
24.8829

n =
n = 369
El resultado arrojado es una muestra de 369 unidades de muestreo. La distribucion de

la poblacion censada en Cotocollao, es por 7 zonas (desde la 66 hasta la 72). La parroquia esta

delimitada por las siguientes calles:

Al norte por la calle Cardenas, calle N-73, calle Oe5A, y parte de la Av. Gonzalo

Cordero. Este es el limite con la parroquia urbana El Condado.

- Al este por la calle Francisco de Rumiurco (desde el limite norte) hasta la calle Diego
Vaca de la Vega, y desde ese punto por la calle José Nogales. Desde este punto por la
Av. De la Prensa hasta la calle VVaca de Castro.

- Al oeste por la calle Pedro de Alvarado (desde el sur) hasta la calle Flavio Alfaro y

desde ese punto por la Av. Mariscal Sucre hasta la calle Cardenas (una cuadra al norte

del diario Hoy).

- Al sur por la calle Vaca de Castro entre la Av. De la Prensa y la calle Pedro de

Alvarado.
Zona No. [No. Hogares % Muestra
66 1.420 14,84% 55
67 1.567 16,38% 60
68 1.385 14,47% 53
69 1.476 15,42% 57
70 1.103 11,53% 43
71 1.262 13,19% 49
72 1.356 14,17% 52
Suma 9.569 100,00% 369

Tabla 3: Poblacion y muestra
Fuente: INEC
Elaborado por: La autora

Cada zona se subdivide en sectores. A continuacion consta la distribucion de la

muestra por zonas Y la asignacion de hogares a encuestar en cada sector:
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Tabla 4: Distribucidn de la muestra por zonas y sectores

Fuente: INEC

Elaborado por: La autora

Sectores| Area | Area |Total|Selec Sectores| Area Area [ Total [ Selec
Urbana| Rural cion Urbana | Rural cion
001 63 - 63 2 001 225 - 225 9
002 92 - 92 4 002 64 - 64 2
003 64 - 64 2 003 102 - 102 4
© 004 146 - 146 6 ~ 004 126 - 126 5
8 005 121 - 121 5 S 005 187 - 187 7
o 006 130 - 130 5 @ 006 159 - 159 6
2 007 167 - 167 6 2 007 102 - 102 4
008 57 - 57 2 008 138 - 138 5
009 164 - 164 6 009 116 - 116 4
010 134 - 134 5 010 118 - 118 5
011 136 - 136 5 011 171 - 171 7
012 146 - 146 6 012 59 - 59 2
Total 1.420 1.420 55 Total 1.567 1.567 60
Sectores| Area Area |Total |Selec Sectores Area Area | Total | Selec
Urbana| Rural cion Urbana | Rural cion
001 132 - 132 5 001 101 - 101 4
002 99 - 99 4 002 145 - 145 6
003 151 - 151 6 003 137 - 137 5
w | 004 136| - 136 5| & [004 156] - 156 6
8 [oos 280 - 280 11] 8 [oos 62| - 62 2
] 006 122 - 122 5 e 006 161 - 161 6
R [o07 118] - 118 s| R [oo7 132] - 132 5
008 120 - 120 5 008 114 - 114 4
009 99 - 99 4 009 131 - 131 5
010 128 - 128 5 010 95 - 95 4
011 130 - 130 5
012 112 - 112 4
Total 1.385 1.385 53 Total 1.476 1.476 57
Sectores| Area Area |Total [Selec Sectores| Area Area | Total | Selec
Urbana Rural cion Urbana Rural cion
001 120 - 120 5 001 121 - 121 5
002 108 - 108 4 002 160 - 160 6
o 003 118 - 118 5 - 003 104 - 104 4
5 |[oo4 150 - 150 6| 5 [oo4 104 - 104 4
b 005 180 - 180 7 = 005 101 - 101 4
2 006 112 - 112 4 2 006 91 - 91 4
007 117 - 117 5 007 109 - 109 4
008 95 - 95 4 008 105 - 105 4
009 103 - 103 4 009 171 - 171 7
010 196 - 196 8
Total 1.103 1.103 43 Total 1.262 1.262 49
Sectores| Area Area |Total |Selec
Urbana| Rural cion
001 132 - 132 5
002 149 - 149 6
o |003 110 - 110 4
5 [o04 272 - 272 10
© 005 109 - 109 4
2 006 122 - 122 5
007 120 - 120 5
008 109 - 109 4
009 111 - 111 4
010 122 - 122 5
Total 1.356 1.356 52

60



ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “X LIMPIO”
PRODUCTORA'Y COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA

De esta manera, la encuesta identificara objetivamente el criterio de 9.569 hogares con

una muestra de 369 amas de casa.

2.5 SELECCION DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

2.5.1 Entrevista

Para este estudio, se ha decidido aplicar una entrevista de profundidad semi estructurada
directamente al propietario de la empresa, cuyo objetivo principal sera recabar informacion de
importancia para realizar el diagnostico de la misma. Para esto se disefiard una guia de la
entrevista que consistird en una lista de topicos y temas generales con el proposito de apoyar

al entrevistador en la recordacion de los asuntos que deben ser tratados con el entrevistado.

2.5.2 Grupo Focal

Para la presente investigacion, se reunird a un grupo de 8 a 10 amas de casa a fin de
obtener informacidn sobre sus opiniones, actitudes y experiencias respecto a los productos de
limpieza. Uno de los objetivos de este grupo focal sera conocer los atributos mas importantes
que las amas de casa del grupo meta esperan de los productos de limpieza, lo cual ayudara a
definir el modelo de la encuesta a ser aplicada a la muestra determinada y posteriormente las
estrategias de mercadeo mas adecuadas para la empresa “X Limpio”. Las participantes seran
convocadas para una fecha y hora especificas, explicandoles previamente el objetivo de la
reunion y el tema a tratar, de tal manera que puedan reflexionar al respecto con anticipacion.
Ademas se elaborara un listado o guia de los temas objeto de discusion para poder dirigir una
interaccion dinamica del grupo. Se realizaran grabaciones de audio y toma de notas para

registrar las expresiones vertidas durante la reunion.
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2.5.3 Encuestas

Para el presente estudio se utilizara entrevistas personales para encuestar a la muestra
previamente seleccionada. El cuestionario seré construido analizando primeramente el tipo de
informacion que se requiere, para, a partir de ahi, elaborar las preguntas que permitan la

consecucién de dicha informacion.

26 VALIDEZY CONFIABILIDAD DE LOS INSTRUMENTOS

Se ha establecido un nivel de confianza estadistico para la seleccion de la muestra a
estudiar. En cuanto a las encuestas, éstas seran disefiadas en base a los atributos arrojados
durante la reunion del grupo focal. Una vez disefiado el cuestionario, se procedera a realizar
una prueba de pocas encuestas para verificar su funcionalidad. Se haran las revisiones y

correcciones necesarias para obtener el cuestionario definitivo a ser aplicado a la muestra.

2.7 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

2.7.1 Plan de Negocios
e Definicion Conceptual: Es la guia para una empresa, expresada en un documento que
analiza la situacion del mercado y establece las acciones y los lineamientos y las
estrategias para alcanzar sus objetivos.
e Definicion Operacional: Identificacion y cuantificacion de objetivos especificos para
un negocio.
e Indicador: Elaboracion de una propuesta de Plan de Negocios para la empresa “X

Limpio”.
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2.7.2 Crecimiento de la Empresa
e Definicion Conceptual: Es la modificacion e incremento de tamafio que ocasiona que
su estado sea distinto al anterior. Se refiere tanto a aumentos en dimensiones 0
cantidades como cambios en la estructura organizativa o econémica.
¢ Definicion Operacional: Niveles de produccién y/o ventas, lineas de productos, nichos
de mercado.

e Indicador: Rédito financiero / utilidades.

2.8 PROCESAMIENTO DE DATOS
Los datos serdn procesados con los programas Word y Excel. Los resultados de la
encuesta se tabularan con el programa Dyane. Ademas se ordenardn los datos en tablas,
graficos de barras, diagramas circulares, comparaciones numéricas, etc.
En concreto la presentacion de los datos se lo hard en forma tabular que permita una

comparacion entre los datos e indicadores obtenidos, para luego graficarlos.
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CAPITULO Il
3. INVESTIGACION EXPLORATORIA CUALITATIVAY

ESTUDIO DESCRIPTIVO CUANTITATIVO

3.1 GUIA DE LA ENTREVISTA AL PROPIETARIO DE “X LIMPIO”

Con la finalidad de recolectar la informacion necesaria para el presente estudio, y tal
como se menciono en el capitulo anterior del presente trabajo, se efectud una entrevista a
profundidad con el propietario de la empresa “X Limpio”. A continuacion se presenta la guia
que se elabord con el fin de sostener dicha conversacion. Cabe mencionar que, al tratarse de
una entrevista de tipo semi-estructurado, la guia es Gnicamente un instrumento de referencia
sobre los diferentes topicos y temas que se trataron; sin embargo, a partir de ellos, se busco
que el entrevistado pueda expresarse con libertad proporcionando la mayor cantidad de
informacién relevante. La informacion obtenida durante la entrevista se ha utilizado para la
elaboracion de varias secciones del presente estudio. La lista de topicos y temas, o guia de la

entrevista fue la siguiente:

a) Conocer los diferentes productos que la empresa elabora actualmente, sus
caracteristicas, presentaciones, precios.

b) Conocer el mercado actual de la empresa, el tipo de clientes y canales de distribucion,
asi como los medios de promocién de sus productos.

¢) Recabar informacion sobre el comportamiento de los compradores de este tipo de

industria.
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d)

f)

9)

h)

)

3.2

321

Recabar informacion sobre el comportamiento y caracteristicas de los proveedores en
este tipo de industria.

Recabar informacion sobre la facilidad o dificultad para el ingreso de nuevos
competidores.

Recabar informacion sobre la existencia de productos sustitutos a los productos de
limpieza.

Recabar informacion sobre las caracteristicas de la industria en cuanto a la
competencia entre las diferentes empresas existentes.

Recopilar informacion sobre la cadena de valor de “X Limpio™: ;cuales son las
actividades primarias y cuéles son las actividades de apoyo que se realizan
actualmente en los procesos de la empresa?

Identificar las oportunidades y amenazas que existen para esta empresa.

Identificar los proveedores de materias primas ¢ insumos de la empresa “X Limpio”, y

los motivos por los cuales se mantiene relacion con cada uno de ellos.

ANALISIS DEL ENTORNO MACROECONOMICO

Leyes y Regulaciones

El Gobierno nacional del Ecuador, liderado por el Presidente Rafael Correa, ha

impulsado un programa para cambiar los patrones productivos de la economia ecuatoriana

con el objetivo de generar mayor valor agregado a su produccion a través de modelos que

incentiven la inclusion, la democracia y el conocimiento de los ciudadanos. (Consejo

Sectorial de la Produccion, “Agenda para la Transformacion”, 2010). Dentro de la

planificacion de cambio de la matriz productiva en el Ecuador, el gobierno establece varias
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medidas para apoyar a micro y pequefias empresas a través de politicas que intervienen en:
innovacion, articulacion de empresas, sociedad de la informacién, infraestructura,
financiamiento, generacion de capacidades, etc. La idea central es privilegiar la
diversificacion de la produccion, lograr que ésta sea eco-eficiente y con mayor valor agregado
generando riqueza no solo con la explotacidn de los recursos naturales sino también usando
las capacidades y conocimientos de la poblacion. (Senplades, “Transformacion de la Matriz
Productiva, 2012).

En el aspecto de leyes locales, es importante mencionar que todos los productos de
higiene doméstica, sea que provengan de produccién nacional o extranjera deben obtener una
Notificacion Sanitaria Obligatoria — NSO. La Agencia Nacional de Regulacion, Control y
Vigilancia Sanitaria — ARCSA (antiguo Instituto Nacional de Higiene), que es parte del
Ministerio de Salud Publica del Ecuador, mediante el diligenciamiento de un formulario, la
presentacion de documentos requeridos y el pago de una tarifa determinada, otorga un nimero
de notificacion a cada producto, a fin de permitir su comercializacion (ARCSA, 2014,
“Notificacion Sanitaria Obligatoria”, parr. 1).

Por otro lado, existen requisitos legales generales para toda persona u organizacion
que realice una actividad econémica. El Servicio de Rentas Internas, SRI, establece la
obtencion del RUC (Registro Unico de Contribuyentes) dentro de un plazo maximo de 30 dias
después de la constitucién de la empresa o del inicio de actividades (Congreso Nacional, “Ley
del Registro Unico de Contribuyentes”, 2004, Art. 3y 4).

El Municipio exige el pago de un impuesto para realizar actividades economicas
dentro de la ciudad el cual se denomina “Patente”. La patente se obtiene realizando el registro
respectivo en el Municipio de la ciudad y cancelando el valor establecido por esta entidad.
Este pago es de caracter anual (Concejo Metropolitano de Quito, “Ordenanza N. 3397, 2010,

Art. 1y 3).
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El Municipio de Quito también exige la obtencion de la LUAE - Licencia
Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades Economicas para todos los
establecimientos que funcionen dentro del Distrito Metropolitano de Quito. EI trdmite
requiere el diligenciamiento de un formulario, la presentacion del RUC y de la cédula de
ciudadania del representante legal. (Concejo Metropolitano de Quito, “Ordenanza N. 308,

2010, pég. 13-15).

3.2.2 [Economia
Debido a que la empresa en estudio es pequefia (micro empresa), se ha considerado
que el analisis de cifras macroeconémicas no resulta influyente ni aplicable para el presente

trabajo.

3.2.3 Tecnologia

El analisis de los avances tecnoldgicos tampoco resulta aplicable para este estudio por
cuanto la empresa en analisis maneja una produccién a pequefia escala que no requiere sino
herramientas basicas para la elaboracién de sus productos; condicién que no se compara con
otras empresas de gran tamafio en la industria, las cuales si dependen de tecnologia avanzada

para sus niveles de operacion.

3.2.4 Demografia

El alcance de este estudio se limita a la Parroquia Cotocollao ubicada al norte de la
ciudad de Quito. Esta dirigido a los hogares de esta zona, representados por sus amas de casa.
La informacion demografica de este sector, relevante para el presente estudio establece

que la distribucion de la poblacion censada en Cotocollao, se divide en 7 zonas identificadas
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desde la 66 hasta la 72 inclusive. El cuadro siguiente describe el nimero de hogares existentes

en cada una de las zonas:

Zona No. |No. Hogares %
66 1.420 14,84%
67 1.567 16,38%
68 1.385 14,47%
69 1.476 15,42%
70 1.103 11,53%
71 1.262 13,19%
72 1.356 14,17%
Suma 9.569 100,00%

Tabla 5: Hogares de la parroquia de Cotocollao

Fuente: INEC
Elaborado por: La autora

Cada una de estas zonas, se subdivide en sectores. El siguiente cuadro describe el

namero de hogares existentes en cada sector perteneciente a cada zona:
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066 Sectores | Area Urbana 067 Sectores | Area Urbana 068 Sectores |Area Urbana
001 63 001 225 001 132
002 92 002 64 002 99
003 64 003 102 003 151
004 146 004 126 004 136
005 121 005 187 005 280
006 130 006 159 006 122
007 167 007 102 007 118
008 57 008 138 008 120
009 164 009 116 009 99
010 134 010 118 010 128
011 136 011 171 Total 1.385
012 146 012 59
Total 1.420 Total 1.567

069 Sectores |Area Urbana 070 Sectores |Area Urbana 071 Sectores |Area Urbana
001 101 001 120 001 121
002 145 002 108 002 160
003 137 003 118 003 104
004 156 004 150 004 104
005 62 005 180 005 101
006 161 006 112 006 91
007 132 007 117 007 109
008 114 008 95 008 105
009 131 009 103 009 171
010 95 Total 1.103 010 196
011 130 Total 1.262
012 112
Total 1.476

070 Sectores |Area Urbana 071 Sectores | Area Urbana 072 Sectores |Area Urbana
001 120 001 121 001 132
002 108 002 160 002 149
003 118 003 104 003 110
004 150 004 104 004 272
005 180 005 101 005 109
006 112 006 91 006 122
007 117 007 109 007 120
008 95 008 105 008 109
009 103 009 171 009 111
Total 1.103 010 196 010 122

Total 1.262 Total 1.356

Tabla 6: Numero de hogares por sector
Fuente: INEC
Elaborado por: La autora

El INEC actualmente no cuenta con estadisticas sobre el nivel socioeconémico de la
poblacion desagregada por parroquias; sin embargo a través de la observacion se ha podido
identificar que la Parroquia de Cotocollao esta conformada por varios sectores en donde se
podria establecer que la poblacion pertenece en gran parte a los estratos B y C+. Las
caracteristicas de los hogares de cada uno de estos estratos, identificadas por el INEC son las

siguientes:
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Vivienda

Bienes

Tecnologia
Habitos de

Consumo

Educacion

Economia

Estrato B

46% con piso de duela, parquet,

tablon o piso flotante. Promedio dos
cuartos de bafio con ducha de uso
exclusivo.

Teléfono convencional, refrigerador,
cocina con horno, lavadora y equipo
de sonido. Dos televisiones a color y
un vehiculo.

81% cuenta con internet 'y
computadora. 50% tienen laptop. Tres
celulares.

Compran vestimenta en centros
comerciales, wusa internet, correo
electronico personal, 76% registrados
en paginas sociales, 69% han leido
libros en los Gltimos 3 meses.

Jefe del hogar con nivel de instruccion
superior.

26% de los jefes de hogar trabajan
como  profesionales  cientificos,
intelectuales, técnicos y profesionales
del nivel medio. Afiliados al seguro
del IESS, ISSFA o ISSPOL. El 47%
tiene otros seguros.

Tabla 7: Caracteristicas de la poblacion de Cotocollao

Fuente: INEC

Elaborado por: La autora

Estrato C+

Piso de ceramica, baldosa, vinil. Un
cuarto de bafio con ducha de uso
exclusivo.

83% tiene teléfono convencional. Tienen
refrigerador. Mas del 67% tiene cocina
con horno, lavadora, equipo de sonido.
Dos televisiones a color.

39% tienen internet, 62% computadora,
21% laptop. Dos celulares.

38% compran vestimenta en centros
comerciales, 90% usa internet, 77%
tiene correo electrénico personal, 63%
estan registrados en paginas sociales,
46% han leido libros en los dltimos 3
meses.

Jefe del hogar con nivel de instruccién
secundaria completa.

Jefes de hogar trabajan como
trabajadores  de los  servicios,
comerciantes y  operadores  de

instalacion de maquinas y montadores.
77% afiliados al seguro del IESS,
ISSFA o ISSPOL. El 20% tiene otros
Seguros.

Se considera que el negocio de venta de productos de limpieza resultara rentable en

este sector puesto que la empresa en estudio es pequefia. La empresa se ha enfocado en el

segmento de las amas de casa. Los productos de limpieza son de uso comun en la poblacién,

por lo que se encuentran considerados dentro de las necesidades de compra en todos los

hogares.
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3.3 ANALISIS DE LA INDUSTRIA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA

A TRAVES DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

La Revista Lideres, en una de sus publicaciones indica que la industria manufacturera
durante el afio 2013 fue el cuarto sector que mas aport6 al crecimiento econémico nacional.
Una de las areas que tuvo mayor impulso fue la produccién de articulos de higiene, limpieza
y cuidado personal. (2014).

A continuacion, se analizan las cinco fuerzas competitivas de la industria, segin el marco
de referencia de Michael E. Porter, para conocer la influencia que el entorno inmediato al
negocio o microambiente ejerce sobre la empresa. Se han elaborado cuadros que detallan las
principales circunstancias consideradas dentro de cada fuerza competitiva, y se ha procedido a
clasificarlas como una oportunidad (O) o como una amenaza (A) segun la fortaleza de cada
una de estas a fin de tener un panorama de la situacion de la compaiiia en la industria. Se ha
insertado una columna que indica si la afirmacion es verdadera (V) o falsa (F); lo cual nos

permite clasificar la circunstancia como oportunidad o como amenaza para la industria.

3.3.1 Fuerza 1: Poder de negociacion de los compradores o clientes

Descripcion de la Circunstancia VIF| O
La industria se compone de varias pequefias empresas y los
compradores son grandes y unos cuantos.
Los compradores compran en cantidades grandes.
La industria depende de los compradores para un gran
porcentaje de los pedidos totales.
Los costos de intercambio son bajos.
Los compradores estan en capacidad economica de comprar a
diversas empresas al mismo tiempo.
Los compradores pueden amenazar con entrar a la industria
para producir el producto ellos mismos.

< K < K <
X [ X| X |[X| X |»

Tabla 8: Poder de negociacion de los compradores
Fuente: Propietario “X Limpio”
Elaborado por: La autora
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El poder de negociacion que tienen los compradores de esta industria es alto, lo que
representa una amenaza para las utilidades de la industria. En nuestro mercado, la mayor
cadena de supermercados del pais, impone sus condiciones para comprar los productos de sus
proveedores debido al gran volumen de compras que realiza. Al existir varias empresas
productoras de sustancias quimicas para limpieza, los compradores pueden facilmente elegir

entre estos proveedores y asi presionar para mejorar precios o condiciones de compra.

3.3.2 Fuerza 2: Poder de negociacion de los proveedores o vendedores

Descripcion de la Circunstancia VIF| O A
Los productos vendidos por los proveedores tienen

pocos sustitutos y son vitales para la industria. F X

La industria no constituye un cliente importante para v X
los proveedores.

Las compafiias de una industria pueden experimentar

cambios en los costos si se mueven al producto de un = X

proveedor diferente porque los productos de un
proveedor en particular son Gnicos o diferentes.

Los proveedores pueden amenazar con ingresar a la
industria de sus clientes y elaborar productos para| F X
competir directamente con ellos.

Las empresas de la industria no pueden amenazar con
ingresar a la industria de sus proveedores y hacer sus
propios materiales de produccion para lograr una
reduccion en el precio de éstos.

Tabla 9: Poder de negociacién de los proveedores
Fuente: Propietario “X Limpio”
Elaborado por: La autora

La fuerza del poder de negociacion de los proveedores de la industria esta
practicamente equilibrada puesto que la industria no constituye el unico o principal cliente de
sus proveedores, pues estos venden también sus productos a otro tipo de industrias del sector
quimico. Sin embargo, los proveedores tampoco estan en capacidad de amenazar con ingresar

a la industria de los productos quimicos de limpieza ya que requeriria un cambio fuerte en su
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giro de negocio con todas las implicaciones que esto conlleva. También es importante
considerar que para las empresas de la industria no es dificil cambiar de un proveedor a otro, e

incluso sustituir ciertas materias primas por otras que cumplen la misma funcion.

3.3.3 Fuerza 3: Amenaza de nuevos entrantes

Descripcion de la Circunstancia VIF| O A
Las empresas establecidas en la industria cuentan con
clientes fieles a las marcas.
Las empresas establecidas tienen procesos superiores
de produccion debido a experiencias, patentes o| F X
procesos secretos.
Un nuevo competidor tendria dificultad para la

Ly " . . F X
adquisicion u obtencion de los insumos necesarios.
Los costos para iniciar en el negocio son altos. F X
Las compairiias establecidas tienen economias de escala. | V X
El costo de cambiarse de un producto a otro es alto para = X

los consumidores.

Tabla 10: Amenaza de nuevos entrantes
Fuente: Propietario “X Limpio”
Elaborado por: La autora

Existe una alta amenaza de nuevos entrantes a este tipo de industria. Los productos de
limpieza son practicamente productos basicos que resultan dificiles de diferenciar. La
diferenciacion que un producto pueda lograr es fécil y rapidamente copiado por la
competencia. A esto se le debe agregar que los clientes de este mercado no son fieles a una
marca pues facilmente pueden cambiar de producto segin su preferencia, conveniencia y
debido a la similitud de precios en el mercado. Ademas, un nuevo competidor no tendria
mayor dificultad para conseguir los insumos necesarios e iniciarse en el negocio de la

industria.
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3.3.4 Fuerza 4: Amenaza de productos sustitutivos

Descripcion de la Circunstancia VIF| O A
Los productos de la empresa tienen posibles sustitutos
equivalentes.

Tabla 11: Amenaza de productos sustitutivos
Fuente: Propietario “X Limpio”
Elaborado por: La autora

La amenaza de productos sustitutivos en esta industria es baja. Al contrario, aqui la
industria encuentra una oportunidad de continuar su expansion ya que practicamente no
existen productos que puedan sustituir la funcion de los quimicos que se utilizan en la

limpieza del hogar.

3.3.5 Fuerza 5: Rivalidad entre competidores

Descripcion de la Circunstancia VIF| O A
La industria es fragmentada (se compone de gran
: \Y X
cantidad de empresas).
El mercado de la industria esté en crecimiento. \Y X
Es facil para los competidores salirse del negocio. V X

Tabla 12: Rivalidad entre competidores
Fuente: Propietario “X Limpio”
Elaborado por: La autora

A pesar de que existe una alta competencia por las varias empresas dedicadas a esta
actividad, el panorama es positivo ya que la industria se encuentra en crecimiento por el
aumento constante de la poblaciéon en la ciudad. Un articulo publicado en el diario El
Universo, por ejemplo, sefiala que en Ecuador el consumo de cloro alcanza los 3 litros por
persona al afio, cifra muy baja comparada con otros paises en donde el consumo supera los

100 litros anuales (2000). En cuanto a las barreras de salida de la industria, éstas son bajas, ya
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que un competidor no tendria mayor dificultad en dejar el negocio vendiendo los equipos e

iNSUMOS que posea en su empresa.

3.4 IDENTIFICACION DE LA CADENA DE VALOR

En el siguiente grafico se representa la cadena de valor para la empresa X Limpio,

clasificando sus procesos en actividades primarias y actividades de apoyo:

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Recepcion y almacenamiento de materia prima

Fabricacién de productos

Venta y distribucion a clientes

Mercadeo de productos

Servicio de post-venta
ACTIVIDADES DE APOYO
Contabilidad

Desarrollo de nuevos productos

CLIENTES EXTERNOS

PROVEEDORES EXTERNOS

Compra de materia prima e insumos

Grafico 4: Cadena de Valor “X Limpio”
Fuente: Entrevista propietario “X Limpio”
Elaborado por: La autora

3.4.1 Actividades Primarias
e Recepcion y almacenamiento de materia prima: La empresa cuenta con un
espacio especifico para el almacenamiento de los insumos quimicos (materia
prima) que deben estar en un ambiente fresco y seco, no expuestos a la luz ni al
calor. En otro espacio se almacenan los envases plasticos segun su capacidad. Sin

embargo, no existe un control sobre el stock de productos.
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Fabricacion de productos: Incluye las actividades de medicion de dosis,
preparacion de la materia prima, mezcla de los insumos segun la secuencia
establecida en las formulas, envase, etiquetado (con etiquetas escritas a mano) y
lavado de equipos e instrumentos utilizados. Cabe mencionar que la fabricacion de
estos productos no genera residuos ni desperdicios.

Venta y distribucion a clientes: Existe un espacio en la empresa destinado al
almacenamiento del producto terminado pero sin ningln orden, clasificacion ni
sefializacion en particular. Al momento la venta se realiza Unicamente bajo pedido.
Esto implica un periodo de espera para el cliente en el caso de que el producto que
solicite no se encuentre en stock. El 90% de pedidos son entregados a domicilio.
Actualmente se cuenta con 3 personas que realizan compras para revender el
producto.

Mercadeo de productos: La Unica manera en la que esta empresa estd
mercadeando sus productos es a través del “boca a boca”; es decir, que los clientes
habituales recomiendan los productos a sus amistades o familia, quienes realizan
nuevas compras. No existe otro instrumento o herramienta que trabaje para
incrementar el volumen de ventas.

Servicio de posventa: Se da en base a la relacién personal pero no cuenta con
ninguna planificacion ni control. Si existen reclamos o sugerencias se toman
medidas para corregir las fallas, sin embargo no existe una politica escrita o al

menos definida para el servicio al cliente posterior a la venta del producto.

3.4.2 Actividades de Apoyo

Contabilidad: EIl propietario realiza sus actividades bajo la figura de persona

natural y su contabilidad mensual la realiza a través de un contador que debido al
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bajo volumen de trabajo no es un empleado de planta sino que ofrece sus servicios
una vez al mes.

e Desarrollo de nuevos productos: Se han desarrollado nuevos productos a pedido
de ciertos clientes. También se han mejorado algunas férmulas en base a la
experiencia. Sin embargo, el ingeniero quimico posee los conocimientos
necesarios para realizar innovaciones a los productos ya existentes y también para
desarrollar nuevos productos que no se encuentran en el mercado nacional.

e Compra de materia prima e insumos: El propietario es el responsable de la
compra periodica de materia prima e insumos. Lo realiza por lo general a un solo
proveedor que ofrece precios mas altos en ciertos productos y mas bajos en otros.
No existe una planificacion para la adquisicion de estos materiales, sin embargo la

frecuencia de compra es de aproximadamente una vez al mes.

3.5 ANALISIS DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

En esta seccion del estudio se enlistan las oportunidades y amenazas del negocio y luego
de compararlas entre si se establece la relacion entre ellas y los factores que requieren
prioridad de accion. Luego se establece una matriz en donde se establecen las posibles
estrategias resultantes de este analisis; sin embargo, la eleccion final de estrategias a aplicar
en el plan de la compafiia se llevara a cabo en el siguiente capitulo de este documento. (Cémo
hacer un analisis FODA, 2012).

A. OPORTUNIDADES:

Crecimiento de la demanda: ElI INEC en su pagina web indica que para el Canton Quito

la tasa de crecimiento es del 2.18 segun el Gltimo censo realizado en el afio 2010. Los

productos en estudio son de caracter basico y se utilizan en todos los hogares para su
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limpieza, por lo tanto si existe un incremento en la poblacidon de la ciudad, también existird un
aumento en la demanda de estos productos bésicos.

Portal de compras publicas: El Estado ecuatoriano ha implementado el portal de
compras publicas el cual ofrece oportunidades para que todas las empresas y empresarios
ecuatorianos puedan participar ofertando sus productos o servicios a las instituciones publicas
por igual. Esto abre la oportunidad de un nuevo mercado para la empresa.

B. AMENAZAS:

Alto nivel de competencia: Por tratarse de una industria de tipo fragmentada, existen
varias compafias que elaboran el mismo tipo de productos. Muchas de ellas estan bien
posicionadas en el mercado a través de sus marcas. El producto es basico y fécil de obtener en
variedad de marcas, tamafios y presentaciones. Es decir, el consumidor no enfrenta ningun
costo si decide cambiar de una marca a otra. Entre las principales empresas que comercializan
productos de limpieza se encuentran: Unilider, La Fabril, Aseototal, Reckitt-Benckiser,
Synteko, Clorox, Sisailla, Amaquim, Jaboneria Wilson, Johnson Wax, Calbag, Disma,
Colgate-Palmolive, Procter & Gamble, Textiquim, Nobel, etc.

Exigentes condiciones de grandes canales de distribucion para comprar los
productos: Las grandes cadenas de supermercados de la ciudad exigen montos minimos de
venta para expender el producto, lo cual impide la entrada del negocio a esos canales debido a
que su capacidad al momento es limitada. Ademas estas cadenas exigen pagos a un plazo de
90 dias; condicion gque no resulta conveniente para el propietario porque afecta su nivel de
liquidez.

A continuacion se detallan cada uno de los factores arriba mencionados ordenados segun

su importancia.
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O A
Crecimiento de la Alto nivel de
1 . ;
demanda (poblacién) competencia
Portal de compras Condiciones exigentes
2 iblicas de canales de
P distribucion

Tabla 13: OPORTUNIDADES Y AMENAZAS
Fuente: AnélisisOy A
Elaborado por: La autora

De la tabla arriba detallada se observa que la oportunidad que debe ser aprovechada de
forma prioritaria es el crecimiento de la demanda (como consecuencia del crecimiento de la
poblacion), y la amenaza que merece mayor atencion es el alto nivel de competencia del

mercado en estudio.

3.6 PERFIL DEL MERCADO DE DEMANDA

3.6.1 Grupo Focal
Con el fin de definir el perfil del mercado de demanda, se procedio a realizar un grupo
focal a 8 amas de casa. Los objetivos principales de esta entrevista grupal fueron:

» Obtener informacion sobre las opiniones, actitudes y experiencias de las amas
de casa respecto a productos de limpieza como parte de la investigacion
cualitativa de mercado para la empresa “X Limpio”.

» Conocer los atributos mas importantes que las amas de casa esperan de los
productos de limpieza para definir las preguntas de la encuesta a ser aplicada

posteriormente a la muestra seleccionada para el presente estudio.
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A continuacién se detallan las preguntas realizadas y la informacion relevante que fue
recopilada en esta reunion:

P.1: ¢ Qué tipos y marcas de productos usan ustedes para la limpieza en su hogar?

Resumen Breve / Aspectos Claves Frases Notables

Para el lavado de ropa usan detergente | Si algin producto no les resulta
liquido, suavizante y quitamanchas. Para | satisfactorio, prueban inmediatamente con
la vajilla usan jabon en crema o liquido. | otra marca.

Para la cocina y bafios, desinfectante,
desengrasante, cloro y desodorante
ambiental.  Las principales  marcas
mencionadas fueron: Ajax, Lava, Suavitel,
Vanish, Cierto, Fast, Fab, Omo, Cicldn,
Cloro 100, Clorox, Sapolio, Tips, Ozz,
Glade, Kalipto, Caricia, Mimosin, Wizard,
Easy Off, Axion, Fresklin y las nuevas
marcas propias de supermercados.

P.2 ¢Qué cualidades son las que mas valoran en los productos de limpieza?

Resumen Breve / Aspectos Claves Frases Notables
Que sea efectivo, econdmico, rendidor, | EI producto perfecto es el que se puede
que no dafie la ropa ni las manos, que | usar para todo, multifuncional, econémico.
tenga buena fragancia. Los productos deben oler a limpio y dejar
la sensacion de limpieza.

P.3 ¢Cuando van al supermercado o la tienda qué hace que elijan un producto especial

versus los otros disponibles?

Resumen Breve / Aspectos Claves Frases Notables
La experiencia con ese producto, los | Si encuentran dos productos con el mismo
consejos de otras personas, la apariencia | precio y caracteristicas, eligen el mas
del envase: grande, colores atractivos, que | conocido o famoso, o con el que hayan
de la sensacion que dura mucho, la | tenido experiencia previa positiva.
fragancia.
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P.4 ¢ Qué haria que ustedes acepten probar una nueva marca?

Resumen Breve / Aspectos Claves

Frases Notables

La sola novedad de una nueva marca, el
precio atractivo o una recomendacion. Es
mejor si antes tienen acceso a una muestra

Generalmente las marcas nuevas tienen
precios comodos y cuando recién salen
son mejores que la competencia.

gratis o si pueden comprar un envase
pequefio para probar.

P.5 ¢Cdomo prefieren la presentacion de los productos de limpieza en cuanto a envases,

texturas, etc.?

Resumen Breve / Aspectos Claves Frases Notables

El detergente liquido de ropa por galdn al
igual que los desinfectantes. Otras
personas opinaron que prefieren envases
pequefios para el desinfectante a fin de
cambiar de aroma y no cansarse. En
cuanto a lavavajillas hay igual preferencia
por la crema y por el jabon liquido. Los
envases en spray son mas rendidores.

Prefieren en general presentaciones que
resulten mas rendidoras.

P.6 ¢Qué fragancias prefieren en los distintos productos de limpieza para el hogar?

Resumen Breve / Aspectos Claves Frases Notables

Para la ropa olor a bebé y florales. En
desodorantes ambientales olores como
limon, naranja. En general olores a
manzana, flores, citricos, lavanda.

Resaltaron que cualquiera sea el olor, debe
oler a “limpio”.

P.7 ¢ Qué ventaja o desventaja encuentran en los limpiadores multiuso versus

limpiadores especificos para cada tarea?

Resumen Breve / Aspectos Claves Frases Notables

El multiuso es mejor porque resulta mas
econdmico, ocupa menos espacio, no
necesitan un monton de envases. Pero
debe ser efectivo y en spray.

El multiuso es ideal porque con el mismo
producto se pueden limpiar: vidrios,
hornillas, azulejos, mesones, licuadora,
niquelados, baldosas e incluso vajilla muy
grasosa.
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P.8 ¢ Qué lugares prefieren para adquirir productos de limpieza para el hogar?

Resumen Breve / Aspectos Claves Frases Notables
Supermercados (Santa Maria, Supermaxi) | Ninguna.
o tiendas de barrio.

P.9 ¢Qué opinan sobre recibir los productos de limpieza a domicilio?

Resumen Breve / Aspectos Claves Frases Notables
Si el precio no resulta mayor que ir a | Prefieren que haya una demostracion
comprar fuera, si lo aceptarian. previa si es un producto nuevo.

P.10 ¢ Qué opinan sobre comprar los productos de limpieza a través de un catalogo?

Resumen Breve / Aspectos Claves Frases Notables
Opiniones  divididas.  Algunas  no | Prefieren haber tenido una experiencia
comprarian si no conocen el producto. previa con el producto o comprarlo en
caso de que venga con alguna promocién.

P.11 ¢;Qué palabras relacionan ustedes con limpieza?

Resumen Breve / Aspectos Claves Frases Notables
Azul, olor, blanco, citrico, bafio, pereza, Ninguna.
descanso, alivio, brillo, relax, empleada,
efectividad, spray, fragancia, frescura,
suavidad, comodidad, bienestar, sensacion
a limpio.

3.6.2 Encuestay tabulacion de datos
El analisis grupal realizado, cuyos resultados quedan expuestos, constituye el fundamento

para el disefio de la encuesta guiada, cuyo formato consta a continuacion:
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ENCUESTA - PRODUCTOS DE LIMPIEZA

1. Por favor sefiale en los casilleros respectivos, qué productos de limpieza para el
hogar usted compra habitualmente:

Detergente en polvo Lavavajillas liquido
Detergente liquido Desengrasante
Suavizante Cloro

Quitamanchas Desodorante ambiental
Lavavajillas en crema Desinfectante

2. ¢Qué marcas de productos de limpieza usted compra habitualmente?

3. Por favor sefiale en el casillero respectivo, cual es la cualidad méas importante que
debe tener un producto de limpieza (elija una opcién).

Rendidor

Eficaz

Econdmico

Buena fragancia

Suave con la piel

Suave con la ropa o superficies

4. ;Dénde compra los productos de limpieza para el hogar?

5. Usted estaria dispuesta a probar un nuevo producto de limpieza siempre y cuando:
(elija una opcién)

Vea su anuncio o publicidad
Alguien se lo recomiende

Reciba una muestra gratis

El precio sea menor que el
producto que utiliza actualmente

6. ¢Con qué frecuencia usted compra productos de limpieza para el hogar? (elija una
opcién)

Diario
Semanal
Quincenal
Mensual
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7. ¢Qué porcentaje de su presupuesto de compras mensual es destinado a productos
de limpieza para el hogar?

Entre 0% y 10%
Entre 11% y 20%
Entre el 21% y 30%
Mas del 31%

8. Por favor indique cudl es el rango de su presupuesto mensual para compras del
hogar:

De $0 a $100
De $101 a $200
De $201 a $300
De $301 a $400
Mas de $401

9. Por favor elija entre las siguientes opciones, en qué rango de edad se encuentra
usted:

De 18 a 25 afios
De 26 a 35 afios
De 36 a 45 afios
De 46 a 55 afios
56 afios 0 mas

A continuacion se detallan las respuestas obtenidas en la encuesta:

Variable 1: Por favor sefiale en los casilleros respectivos, qué productos de limpieza para el

hogar usted compra habitualmente.
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Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Desinfectante 342 86,36%
Detergente en polvo 334 84,34%
Cloro 326 82,32%
Suavizante 282 71,21%
Lavavajillas en crema 282 71,21%
Desodorante Ambiental 273 68,94%
Detergente liquido 159 40,15%
Quitamanchas 158 39,90%
Desengrasante 158 39,90%
Lavavajillas liquido 106 26,77%
Total Frecuencias 2420
Total Muestra 396

Tabla 14: Respuestas pregunta 1
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Gréfico 5: Respuestas pregunta 1
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Al analizar los resultados obtenidos, se observa que los productos de uso mas comun
en el mercado objetivo son: desinfectante, detergente en polvo y cloro; seguidos de un alto

uso de suavizante, lavavajillas en crema y desodorante ambiental. Se evidencia que el
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detergente liquido, el quitamanchas y el desengrasante no son tan populares. En ultimo lugar,
vemos que el lavavajillas liquido es utilizado por menos del 30% de la poblacion. Estos
resultados nos permiten obtener una clara idea de aquellos productos que tienen mejor salida

en el mercado.

Variable 2: ¢ Qué marcas de productos de limpieza usted compra habitualmente?

Respuestas Frecuencia | Porcentaje

Lava 247 62,37%
Suavitel 229 57,83%
Clorox 219 55,30%
Easy-off 176 44,44%
Vanish 168 42,42%
Axidn 167 42,17%
Ajax 167 42,17%
Glade 167 42,17%
Kalipto 132 33,33%
Fresklin 132 33,33%
Omo 114 28,79%
Tips 88 22,22%
Fab 79 19,95%
Ciclon 79 19,95%
Deja 71 17,93%
Sapolio 53 13,38%
Cloro 100 35 8,84%
Cierto 18 4,55%
Caricia 9 2,27%
Mimosin 8 2,02%
Total de frecuencias 2358

Total muestra 396

Tabla 15: Respuestas pregunta 2
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Gréfico 6: Respuestas pregunta 2
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Los resultados permiten tener una clara idea sobre la competencia, respecto al
posicionamiento de sus marcas. El cuadro arriba insertado, describe las marcas de distintos
productos de limpieza, que son mas populares entre las amas de casa del mercado objetivo. Se
evidencian las marcas lideres del mercado: Lava (lavavajillas), Suavitel (suavizante) y Clorox
(cloro), todos ellos con una popularidad sobre el 50%. Estas respuestas nos permiten contar
con informacion importante para determinar qué marcas ocupan los primeros lugares en la
mente de los consumidores, y cudles estan menos posicionadas.

En cuanto a la participacion de X Limpio en el mercado, al ser ésta una empresa
pequefia, ha mantenido una base de clientes practicamente fija, entre familiares y amigos del
propietario, ademas de algunos referidos de éstos. Existe un promedio de 30 clientes fijos, de
los cuales, 3 son personas que se han dedicado a comprar volimenes mas grandes de los

distintos productos para comercializarlos obteniendo un porcentaje de ganancia.
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Variable 3: Por favor sefiale en el casillero respectivo, cuél es la cualidad méas importante

que debe tener un producto de limpieza (elija una opcién).

Respuestas Frecuencia |Porcentaje

Eficaz 246 62,12%
Rendidor 62 15,66%
Suave con la piel 35 8,84%
Suave con la ropa o superficies 27 6,82%
Buena Fragancia 26 6,57%
Total frecuencias 396 100,00%
Total muestra 396

Tabla 16: Respuestas pregunta 3
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Gréfico 7: Respuestas pregunta 3 (a)
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Grafico 8: Respuestas pregunta 3 (b)
Fuente: Encuesta

Elaborado por: La autora

Analizando las respuestas obtenidas en la pregunta ndmero 3 de la encuesta se

evidencia una clara mayoria (62,12%) que considera que la eficacia es la cualidad mas

importante que un producto de limpieza ideal debe tener. En segundo (15,66%) lugar vemos

que las amas de casa buscan que los productos sean rendidores para decidir comprarlos. El

porcentaje restante (22,22%) divide sus opiniones entre otras cualidades como que el producto

sea suave con la piel, suave con la ropa o superficies y que tenga buena fragancia. Esto nos

permite conocer una necesidad importante del mercado objetivo que debe ser satisfecha a fin

de poder posicionar los productos de “X Limpio” en el nicho estudiado.
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Variable 4: ;Ddonde compra los productos de limpieza para el hogar?

Respuestas Frecuencia |Porcentaje
Supermaxi / Aki 307 77,53%
Santa Maria 62 15,66%
Tienda de barrio 18 4,55%
Mi Comisariato 9 2,27%
Total frecuencias 396 100,00%
Total muestra 396

Tabla 17: Respuestas pregunta 4
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Grafico 9: Respuestas pregunta 4 (a)
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Grafico 10: Respuestas pregunta 4 (b)
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Observando las respuestas obtenidas para la tercera pregunta de la encuesta, podemos
conocer los canales de distribucion de mayor acogida en el mercado. Se evidencia muy
claramente, que la cadena de autoservicios “Supermaxi/Aki” domina el sector estudiado
acogiendo un 77,53% del total de clientes encuestados. El restante 22,47% del mercado,
realiza sus compras de productos de limpieza en “Santa Maria”, tiendas de barrio y “Mi
Comisariato”. A pesar de que la idea del propietario de “X Limpio” no ha sido nunca utilizar
este tipo de canales para la distribucién de sus productos, no se puede dejar de lado el
investigar este aspecto importante dentro del plan de mercadeo a fin de conocer integralmente

el comportamiento del mercado.

Variable 5: Usted estaria dispuesta a probar un nuevo producto de limpieza siempre y

cuando: (elija una opcion)

Respuestas Frecuencia [Porcentaje
Alguien se lo recomiende 193 48,74%
Reciba una muestra gratis 141 35,61%
Vea su anuncio o publicidad 44 11,11%

El precio sea menor que el

producto que utiliza actualmente 18 4,55%
Total frecuencias 396 100,00%
Total muestra 396

Tabla 18: Respuestas pregunta 5
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Gréfico 11: Respuestas pregunta 5
Fuente: Encuesta

Elaborado por: La autora

Los resultados de la pregunta nmero 5 de la encuesta muestran que casi el 85% de las

amas de casa aceptarian probar un nuevo producto si alguien se lo recomienda o si reciben

una muestra gratis. Es decir, que estas dos estrategias se perfilan como las méas adecuadas para

la introduccion de un producto de limpieza desconocido. La publicidad o anuncio comercial, y

un precio menor, no son las alternativas mas convincentes en este mercado para incentivar la

compra de una marca en introduccion. Estas respuestas del mercado evidencian que siempre

existe una demanda insatisfecha en la poblacion que puede ser suplida por una nueva marca,

siempre y cuando el nuevo producto cumpla con las cualidades que han sido identificadas

como las méas importantes por las amas de casa para los productos de limpieza para el hogar.
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Variable 6: ¢Con qué frecuencia usted compra productos de limpieza para el hogar? (elija

una opcion)
Respuestas Frecuencia |Porcentaje
Mensual 317 80,05%
Quincenal 79 19,95%
Total frecuencias 396 100,00%
Total muestra 396
Tabla 19: Respuestas pregunta 6
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Grafico 12: Respuestas pregunta 6
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Los resultados de esta pregunta indican que el 80% de las amas de casa compran
productos de limpieza con una frecuencia mensual. Esto nos proporciona una idea clara del
comportamiento de compra del mercado, demostrando que la venta del producto a un mismo
cliente puede repetirse cada mes. Existe una minoria del 20% aproximadamente que realiza

sus compras de productos de limpieza de forma quincenal. Aln en este caso, puede suponerse
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que la cantidad adquirida por este sector de amas de casa, sera cerca de la mitad de la cantidad

que compran los clientes que se abastecen mensualmente.

Variable 7: ¢ Qué porcentaje de su presupuesto de compras mensual es destinado a productos

de limpieza para el hogar?

Tabla 20: Respuestas pregunta 7
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Respuestas Frecuencia |Porcentaje
Entre 0% y 10% 132 33,33%
Entre 11% y 20% 176 44,44%
Entre 21% y 30% 88 22,22%
Total frecuencias 396 100,00%
Total muestra 396
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Grafico 13: Respuestas pregunta 7
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Las respuestas a la pregunta 7 evidencian que cerca del 78% de los consumidores

destinan hasta el 20% de su presupuesto mensual de compras a productos de limpieza. La
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mayor parte de amas de casa encuestadas (44,44%) utilizan entre el 11% y el 20% de su

presupuesto mensual de compras para adquirir productos de limpieza. Existe un porcentaje

menor, del 22,22% que gasta una mayor cantidad de su presupuesto para esta necesidad (del

21% al 30%).

Variable 8: Por favor indique cual es el rango de su presupuesto mensual para compras del

hogar:

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La autora

Respuestas Frecuencia |Porcentaje
De $0a $100 88 22,22%
De $101 a $200 97 24,49%
De $201 a $300 106 26,77%
De $301 a $400 44 11,11%
Mas de $400 61 15,40%
Total frecuencias 396 100,00%
Total muestra 396
Tabla 21: Respuestas pregunta 8
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Grafico 14: Respuestas pregunta 8

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La autora
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Por las respuestas obtenidas de la octava pregunta, podemos concluir que la gran
mayoria de las personas encuestadas (73,48%) se encuentran gastando en sus compras
mensuales para el hogar cantidades de hasta $300. Dentro de este sector, los porcentajes de las
familias que gastan hasta $100, de $101 a $200 y de $201 hasta $300, es muy similar, pues no
se nota gran diferencia segun lo que se puede observar en el cuadro respectivo. Hay solamente
un 26% aproximadamente que cuenta con presupuestos mayores a $301 para las compras
mensuales del hogar dentro del sector geogréafico escogido para la presente investigacion.

Al cruzar informacion registrada en las preguntas 7 y 8, se ha obtenido la siguiente
informacion concerniente a la cantidad de dinero que las familias gastan en productos de
limpieza para el hogar mensualmente:

e EIl 9% de familias gasta un promedio de $10 al mes.

e EIl 37% de familias gasta promedios de $15 a $25.

e Un 34% de familias gasta promedios de $35 a $40 mensuales.
e Un 15% de los encuestados gasta promedios de $55 a $65.

e Solamente un 5% tiene un promedio de gasto mayor en productos de limpieza mensual.

Variable 9: Por favor elija entre las siguientes opciones, en qué rango de edad se encuentra

usted:
Respuestas Frecuencia |Porcentaje

De 18 a 25 afios 18 4,55%
De 26 a 35 afios 71 17,93%
De 36 a 45 afios 211 53,28%
De 46 a 55 ainos 70 17,68%
56 afios o0 mas 26 6,57%
Total frecuencias 396 100,00%
Total muestra 396

Tabla 22: Respuestas pregunta 9
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Gréfico 15: Respuestas pregunta 9 (a)
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Gréfico 16: Respuestas pregunta 9 (b)
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

De las respuestas obtenidas en la novena pregunta, se desprende que mas del 50% del
mercado objetivo se encuentra en edades que van de los 36 a los 45 afios. En porcentajes casi

similares de alrededor del 18% se encuentran los sectores que van de 26 a 35 afios y de 46 a
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55 afios. En menor porcentaje (6,57%) tenemos a las amas de casa que superan los 55 afos.
Encontramos que solamente el 4,55% de encuestadas se encuentra en el rango de 18 a 25
afios. Esto nos brinda mayor claridad del tipo de publico al que estaremos dirigiendo las

estrategias planteadas en este documento.

3.7 EL MERCADO DE OFERTA

Dentro de la oferta de productos de limpieza en el mercado encontramos varias empresas
con diferentes productos. Los productores y distribuidores utilizan como su principal canal de
distribucion las cadenas de supermercados y las tiendas de barrio. Por lo general, las marcas
lideres promocionan sus productos a traves de medios de comunicacion masivos como la
television y revistas especializadas para el publico femenino y también a través de vallas
publicitarias. A continuacion se enlistan los principales productos que se comercializan segun
la empresa fabricante o distribuidora y sus precios. Se incluyen los productos de la empresa

en estudio y el precio por cada 100 ml para poder establecer una relacion.

DESINFECTANTES:

MARCA FDAI\S'?FIQ?;\UNIIB%S PRESENTACION | PRECIO PT(')E(?,'V?LX
Kalipto Synteko 750 ml $161 | $0,215
Olimpia La Fabril 1000 ml $188 | $0,188
Klin Colgate-Palmolive 1000 ml $1,75 | $0,175
Supermaxi La Fabril 1000 ml $169 | $0,169
Ajax Colgate-Palmolive 1000 ml $199 | $0,199
Tips Calbaq 1000 ml $157 | $0,157
Sanpic Reckitt Benckisser 1000 ml $1,78 | $0,178
ML!,I\géLllo Johnson Colombia 900 ml $162 | $0,180
X Limpio X Limpio 3785 mi $525 | $0,139

Tabla 23: Precios competencia - desinfectantes
Fuente: Puntos de venta en la Parroquia Cotocollao
Elaborado por: La autora
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Precio promedio del mercado: $0,18 ctvs / 100ml.
Precio mayor: Kalipto - $0,22 ctvs / 100ml.
Precio menor: X Limpio - $0,14 ctvs /100ml.

Precio X Limpio: 24% menor que precio promedio.

DETERGENTE PARA LAVADORA:

MARCA FDAlgTRF'szAU'\:E%g PRESENTACION | PRECIO PT(')E(?I'V?LX
Gain Procter&Gamble 1470 ml $12,79 | $0,870
Tide Procter&Gamble 1470 ml $16,41 | $1,116
Fab Procter&Gamble 1000 ml $3,19 $0,319

Biotex Textiquim 1500 ml $311 | $0,207
Max Synteko 1000 ml $281 | $0,281

Ciclén La Fabril 2000 ml $6,12 $ 0,306

Sisailla Sisailla 1000 ml $1,90 $0,190

Cierto | Jaboneria Wilson 2000 ml $ 5,60 $0,280

Quanto | Quimicas Nobel 2000 mi $534 | $0,267
Ariel Procter&Gamble 2000 ml $ 7,05 $0,353

Woolite | Reckitt Benckiser 2000 mi $7,77 | $0,388

L r:fpio X Limpio 3785ml | $920 | $0,243

Tabla 24: Precios competencia - detergentes
Fuente: Puntos de venta en la Parroquia Cotocollao
Elaborado por: La autora

Precio promedio del mercado: $0,42 ctvs / 100ml.
Precio mayor: Tide - $1,12 ctvs / 100ml
Precio menor: Sisailla - $0,19 ctvs / 100ml

Precio X Limpio: 42% menor que precio promedio.
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POTENCIADOR DE LAVADO:

FABRICANTE O . PRECIO X
MARCA DISTRIBUIDOR | PRESENTACION | PRECIO 100 ML
Vanish Reckitt Benckiser 845 ml $3,48 $0,412
Vanish Blanco Reckitt Benckiser 900 ml $3,44 $0,382
Oxi Power Blancos Synteko 1000 mi $2,67 $0,267
Prod. Quimicos
Supermaxi de Limpiezay 900 ml $2,47 $0,275
Acrticulos Varios
Clorox ropa colores Clorox 2000 ml $572 $ 0,286
X Limpio X Limpio 3785 ml $8,30 $0,219
Tabla 25: Precios competencia — potenciadores lavado
Fuente: Puntos de venta en la Parroquia Cotocollao
Elaborado por: La autora
Precio promedio del mercado: $0,32 ctvs / 100ml.
Precio mayor: Vanish - $0,41 ctvs / 100ml
Precio menor: X Limpio - $0,22 ctvs / 100ml
Precio X Limpio: 32% menor que precio promedio.
CLORO:
FABRICANTE O . PRECIO X
MARCA DISTRIBUIDOR | PRESENTACION | PRECIO 100 ML
Supermaxi Unilider 1000 ml $0,89 | $0,089
Clorox La Fabril 1000 mi $1,16 $0,116
La
Original Aseototal 1600 ml $1,27 $0,079
X Limpio X Limpio 3785 ml $2,60 | $0,069

Tabla 26: Precios competencia — cloros
Fuente: Puntos de venta en la Parroquia Cotocollao
Elaborado por: La autora

Precio promedio del mercado: $0,09 ctvs / 100ml.
Precio mayor: Clorox - $0,12 ctvs / 100ml

Precio menor: X Limpio - $0,07 ctvs / 100ml
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Precio X Limpio: 28% menor que precio promedio.

LAVAVAJILLAS LIQUIDO:

FABRICANTE O

PRECIO

MARCA | L cIRIBUIDOR PRESENTACION | PRECIO X 100 ML
Limpol Synteko 650 ml $1,78 | $0,274
901 Aseototal 800 mi $1,75 | $0,219
Sisailla Sisailla 750 ml $1,80 | $0,240
Fast Amaquim 750 ml $1,84 | $0,245
Jaboneria
Lava Wilson 650 ml $2,13 | $0,328
X .
Limpio X Limpio 1000 ml $2,80 | $0,280
Tabla 27: Precios competencia — lavavajillas
Fuente: Puntos de venta en la Parroquia Cotocollao
Elaborado por: La autora
Precio promedio del mercado: $0,27 ctvs / 100ml.
Precio mayor: Lava - $0,33 ctvs / 100ml.
Precio menor: 901 - $0,22 ctvs / 100ml.
Precio X Limpio: 7% mayor que precio promedio.
MULTILIMPIADOR / DESENGRASANTE:
FABRICANTE O . PRECIO X
MARCA DISTRIBUIDOR | PRESENTACION | PRECIO |7 -\ o
Limpia Magico Synteko 500 ml $338 | $0,677
901 Arrasagrasa Aseototal 1000 ml $3,73 | $0,373
Mr. Musculo Johnson Wax 500 ml $3,98 | $0,796
Max Cocina Synteko 600 ml $3,33 | $0,555
Clean Magic Synteko 600 ml $290 | $0,484
Tips Calbaq 500 ml $2,87 | $0,573
Easy-off Reckitt Benckiser 500 ml $3,49 | $0,698
X Limpio X Limpio 1000 ml $2,30 | $0,230

Tabla 28: Precios competencia — multilimpiadores/desengrasantes
Fuente: Puntos de venta en la Parroquia Cotocollao
Elaborado por: La autora
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Precio promedio del mercado: $0,59 ctvs / 100ml.
Precio mayor: Mr. Musculo - $0,80 ctvs / 100ml.
Precio menor: X Limpio - $0,23 ctvs / 100ml.

Precio X Limpio: 61% menor que precio promedio.

SUAVIZANTE:
MARCA ':D’?‘gﬁéf;‘u'\:g'ég PRESENTACION | PRECIO P?()E(?I'\/?Lx
Caricia Synteko 1000 ml $2,70 | $0,270
Perla Soft La Fabril 1000 ml $2,60 $ 0,260
Amor Intradevco 1800 ml $2,90 $0,161
Cierto | Jaboneria Wilson 2000 ml $5,25 $ 0,263
Aromatel Quala 970 ml $2,77 | $0,286
Supermaxi Synteko 2000 ml $4,09 | $0,204
Suavitel Colgate- 1000ml | $271 | $0271
Palmolive
X Limpio X Limpio 3785 ml $8,00 [ $0,211

Tabla 29: Precios competencia — suavizantes
Fuente: Puntos de venta en la Parroquia Cotocollao
Elaborado por: La autora

Precio promedio del mercado: $0,25 ctvs / 100ml.
Precio mayor: Aromatel - $0,29 ctvs / 100ml.
Precio menor: Amor - $0,16 ctvs / 100ml.

Precio X Limpio: 14% menor que precio promedio.
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FABRICANTE O . PRECIO X
MARCA DISTRIBUIDOR | PRESENTACION [ PRECIO |7 /o ™\ o
Proactive Otelo y Fabell 250 ml $2,73 | $1,093
Sanity Be"eZZEXpreSS 200 ml $304 | $1,050
Ninacuro Ninacuro 400 ml $ 3,47 $ 0,868
Dettol Reckitt Benckiser 220 ml $2,97 $1,351
Palmolive Colgate- 221 ml $298 | $1,349
Palmolive
Colgate-
Protex Palmolive 221 ml $2,98 $1,349
Misty Jaboneria Wilson 500 ml $3,82 | $0,764
Ballerina Labach 350 ml $2,50 $0,714
Aromasense BEHEZZEXWESS 400 ml $4,63 $ 1,158
X Limpio X Limpio 1000 ml $290 | $0,290

Tabla 30: Precios competencia — jabones liquidos manos
Fuente: Puntos de venta en la Parroquia Cotocollao
Elaborado por: La autora

Precio promedio del mercado: $1,08 ctvs / 100ml.

Precio mayor: Dettol, Palmolive y Protex - $1,35 ctvs / 100ml.

Precio menor: X Limpio - $0,29 ctvs / 100ml.

Precio X Limpio: 73% menor que precio promedio.

3.8 EL MERCADO DE PROVEEDORES DE INSUMOS Y MATERIAS

PRIMAS

La industria quimica es muy amplia y abarca la fabricacion de un sinnimero de productos
para la limpieza, la higiene personal, los cosméticos y perfumes, el tratamiento de textiles,
tratamiento del agua, la agricultura, el petrdleo, etc. Por este motivo, en el mercado se
encuentran varios proveedores de sustancias quimicas para las diferentes ramas de esta

industria. Sin embargo, a partir de una entrevista con el propietario de la empresa en estudio,
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se encuentran cuatro proveedores principales que estan en capacidad de proveer a “X Limpio”
de las materias primas e insumos que requiere porque cuentan con la mayor parte de
sustancias quimicas necesarias especificamente para la fabricacion de productos de limpieza
para el hogar. Estas empresas son: La Casa de los Quimicos, Quimicorp, Proquimsa y
Disproquim.

En cuanto a proveedores de envases plasticos, existe también variedad de oferta en el
mercado. Entre las principales fabricas y/o comercializadoras estan: Ditecplast, Renhania,
Plastienvases, Loscocos. Los envases que la empresa adquiere son “genéricos”, es decir, no
se trata de envases exclusivos para la marca, sino de botellas plasticas comunes que estan a la
venta para todo publico. Estas empresas también tienen la posibilidad de fabricar bajo pedido,
envases exclusivos para la marca. Para mantener los costos bajos, el propietario de la empresa
ha decidido utilizar los envases genéricos escogiendo a los proveedores que ofrecen el menor
costo: Renhania y Plastienvases.

Para las fragancias industriales que se requieren existen tres proveedores principales que
son: Aromcolor, Florasintesis y Mervisa. El proveedor escogido para la empresa ha sido

Florasintesis debido a la relacion costo-beneficio experimentada con sus insumos.

3.9 ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

Para cumplir el proposito de este capitulo de realizar un diagndstico situacional
cuantitativo de la empresa, se incluye en esta seccion el detalle de la inversion realizada en
este negocio, los costos y gastos promedio que se generan mensualmente y el cuadro de
ventas del afio 2013 (enero — diciembre). Esta informacion nos permite tener un panorama
claro en cuanto a la situacion economica y financiera del negocio. La empresa no cuenta con

balances ni estados de pérdidas y ganancias porque se trata de una persona natural no obligada
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a llevar contabilidad segun las regulaciones del Servicio de Rentas Internas (SRI). Por este
motivo se ha incluido un célculo bésico de la utilidad que el negocio esta generando.

La informacion abajo detallada, indica una utilidad de $4285 obtenida entre los meses de
enero y diciembre del afio 2013. Esto quiere decir que el propietario esta percibiendo una
ganancia promedio de aproximadamente $357 mensuales, cantidad que se encuentra pocos

dolares por encima del salario basico que actualmente esta establecido en $340 mensuales.

3.9.1 Inversion

INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS ($) VALOR
EQUIPO ELECTRONICO 1.400
COMPUTADOR 1.200
IMPRESORA 150
TELEFONO 50
MUEBLES Y ENSERES 850
ESTACION GERENCIAL 400
SILLAS (2) 120
ARCHIVADOR 80
ESTANTERIAS 250
MAQUINARIA/EQUIPO 880
BATIDORA 350
LICUADORA 80
BALANZA 300
UTENSILIOS 500

Tabla 31: Inversion “X Limpio”
Fuente: Registros de la empresa
Elaborado por: La autora
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3.9.2 Célculo de depreciaciones (2013)

DEPRECIACION EQUIPO ELECTRONICO (33% anual) 462
VALOR DEL ACTIVO A DEPRECIAR 1.400
CUOTA DE DEPRECIACION 33,0%
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES (10% anual) 85
VALOR DEL ACTIVO A DEPRECIAR 850
CUOTA DE DEPRECIACION 10,0%
DEPRECIACION MAQUINARIA/EQUIPO (10% anual) 88
VALOR DEL ACTIVO A DEPRECIAR 880
CUOTA DE DEPRECIACION 10,0%
Tabla 32: Depreciaciones “X Limpio”
Fuente: Registros de la empresa
Elaborado por: La autora
3.9.3 Costos y Gastos Mensuales
COSTOS Y GASTOS ($ MENSUALES) VALOR
COSTOS 874,31
ENERGIA ELECTRICA 25,00
AGUA POTABLE 60,00
MATERIA PRIMA (SUSTANCIAS QUiMICAS) 650,00
ENVASES Y ETIQUETAS 139,31
GASTOS 75,00
TELEFONIA 30,00
INTERNET 20,00
SUMINISTROS OFICINA 25,00
GASTOS PERSONAL ADMINISTRATIVO ($
MENSUALES) VALOR
SERVICIOS INGENIERO QUIMICO 60,00
SERVICIOS CONTADOR 60,00
TOTAL 120,00

Tabla 33: Costos y Gastos “X Limpio”
Fuente: Registros de la empresa
Elaborado por: La autora
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3.9.4 Ventas 2013 (Enero — Diciembre)

VENTAS X LIMPIO 2013
PRODUCTO EN|FE|MAR|AB|MAY|JUN [ JUL | AG | SE |OC|NO| DIC |TOTAL|TOTAL ($)
CLORO (GALON) 42140) 38 [43[ 44 41 38 42 | 44| 43 [ 42 39 496 1289,6
DESINFECTANTE (GALON) 36 (35| 36 [40( 37 37 39 37 | 38 ]38]37 36 446 23415
MULTILIMPIADOR (LITRO) 30(27] 29 [29| 28 35 28 29 [ 26 | 25|29 28 343 7889
DESENGRASANTE (LITRO) 11|15 16 | 13| 14 15 18 13 115 (17 ]15 14 176 352
DETERGENTE LAVADORA (GALON) 33[(34] 35 [36] 40 35 36 33 [ 3213436 33 417 3836,4
SUAVIZANTE (GALON) 30(29] 24 (30| 25 30 27 30 [ 30 ]31]29 28 343 2744
LAVAVAIJILLAS (LITRO) 30(28] 29 (27| 33 31 25 30 [31]30]31 30 355 1029,5
JABON LIQUIDO MANOS (LITRO) 33|34 37 | 35| 37 38 37 30 [ 35]34]33 29 412 1194,8
QUITA SARRO Y HONGOS (LITRO) 22(23] 24 [23| 25 23 25 22 | 23| 24 | 27 25 286 514,8
POTENCIADOR LAVADO ROPA (GALON) | 33[35[ 39 [37] 36 37 38 40 | 39| 3538 34 441 3660,3
TOTAL| 3715 [ 17751,8

Tabla 34: Ventas 2013 “X Limpio”
Fuente: Registros de la empresa
Elaborado por: La autora

3.9.5 Utilidad 2013 (Enero — Diciembre)

X LIMPIO
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2013
CONCEPTO 2013
VENTAS NETAS 17.752
COSTOS 12.027
ENERGIA ELECTRICA 300
AGUA POTABLE 720
MATERIA PRIMA (COMPONENTES QUIMICOS) 7.800
ENVASES Y ETIQUETAS 1.672
GASTOS 900
DEPRECIACION EQUIPO ELECTRONICO (33% anual) 462
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES (10% anual) 85
DEPRECIACION MAQUINARIA'Y EQUIPO 88
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 5.725
GASTOS 1.440
SUELDOS DE ADMINISTRACION Y OFICINAS 1.440
UTILIDAD EN OPERACION 4.285

Tabla 35: P & G 2013 “X Limpio”
Fuente: Registros de la empresa
Elaborado por: La autora
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CAPITULO IV

4. PLAN DE NEGOCIOS Y DE MARKETING

4.1 PLANIFICACION ESTRATEGICA

4.1.1 Definicion de Mision y Vision para la Empresa

4.1.1.1 Mision
Brindar a los hogares del norte de Quito (Parroquia de Cotocollao) soluciones eficaces

de limpieza a través de productos de alta calidad y rendimiento.

4.1.1.2 Visién

En tres afios, estar posicionados entre los productos de limpieza de preferencia en por
lo menos 600 hogares y negocios de la Parroquia de Cotocollao dentro de las zonas 66, 67 y
68.

(Las zonas 66, 67 y 68 abarcan todos los hogares comprendidos entre las calles: Av.
Gonzalo Cordero al norte entre la calle Oe5A y la calle Francisco de Rumiurco— limite con la
parroquia urbana ElI Condado. De la calle Francisco Rumiurco hacia el sur, hasta la calle
Diego Vaca de la Vega. Desde ahi por la calle José Nogales hacia el sur hasta la calle
Cuicocha y Emilio Bustamante. Desde ahi por la calle Emilio Bustamante hacia el sur hasta la
calle Lizardo Ruiz y José M. Guerrero. Desde esta calle, media cuadra hacia el sur hasta la

calle Vicente Lopez y Santa Teresa. Por la calle Santa Teresa hacia el sur hasta la calle José
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Manuel Figueroa. Desde este punto hacia el occidente hasta la Av. Mariscal Sucre.
Desde este lugar hacia el norte hasta la calle Cardenas — una cuadra al norte de las
instalaciones del diario Hoy — luego por la calle Cardenas hacia el norte hasta el redondel de
la Urb. El Condado y luego hacia la derecha por la calle N-73hasta la calle Oe5A. Desde este

punto dos cuadras hacia el norte hasta unirse con la Av. Gonzalo Cordero)

4.1.2 Objetivos Estratégicos
e Crear una imagen para los productos de la empresa
e Definir canales de distribucion estratégicos para los productos
e Elaborar un presupuesto de ventas anuales

e Definir un plan de promocion para los productos

4.1.2.1 Indicadores

Nuevo logotipo y nombre para los productos en el etiquetado y material promocional.
e Porcentaje de ventas mensuales a través de cada canal de distribucion.
e Porcentaje de cumplimiento del presupuesto de ventas evaluado de forma mensual.

e Porcentaje de cumplimiento del plan de promocion establecido.

4.1.3 Estrategias

La siguiente tabla enumera las estrategias planteadas para la empresa en estudio.
Debajo de cada estrategia se detalla su plan de accion que consta de: actividades, plazo
establecido, tipo de recursos necesarios para llevar a cabo dichas actividades e indicadores

que permitiran medir el cumplimiento de cada accion:

109



ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “X LIMPIO”
PRODUCTORA'Y COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA

Estrategia: Disefio de un logotipo y creacion de un nombre para los productos que
transmitan la idea de calidad y rendimiento

presentacion

Accidn Plazo Recursos Indicador

Contratacion de servicios

rofesionales de disefio grafico para Nuevo logo
protesi g P lra'y 2da semana | Humanos, goy
creacion de nuevo logo, nombre d o ' | artes entregados

. .. | deejecucion del | monetarios
comercial para los productos y disefio en el plazo
. : plan ($150)

de folletos promocionales y tarjetas de acordado

productos impreso.

Estrategia: Elaborar etiquetas que lleven el logo y el nombre de cada uno de los

Accion Plazo Recursos Indicador
Contratacion de servicios de imprenta. |3ra semana de Monetarios | Etiquetas
Entrega de los artes realizados por el | ejecucion del $10 ¢/100 |impresasen el
disefiador gréfico. plan un. plazo acordado

Estrategia: Evaluar cudles son los tipos de envases mas adecuados para cada

dispensador, agarradera, etc.)

producto.

Accion Plazo Recursos Indicador
Comparacién con los tipos de envases Porcentaje de
utilizados por las marcas posicionadas |1lra semana de envases
en el mercado (atomizador, frascos ejecucion del Humanos |utilizados
grandes, pequefios, tipo de plan similares a la

competencia

Estrategia: Ejecutar una campafia de promocion a través de la entrega de muestras
gratis e informacién impresa sobre cémo adquirir los productos.

visitas semanales.

Accibn Plazo Recursos Indicador
Impresién de folletos, volantes y 3ra semana de . Entrega del
: L . L Monetarios | material
tarjetas de presentacion con ejecucion del .
. g $620 impreso en el
informacion de los productos. plan.
plazo acordado
A partir de la 4ta N°
semana de -
eiecucion del Humanos, |establecimientos
Visitas a establecimientos del sector J materiales |visitados / n°
plan durante 9
para entrega de folletos y muestras. i y total de
semanas; 3 . .
- 1o monetarios | establecimientos
visitas diarias (lu- .
. objetivo
vie).
. . A partir de la 4ta N° de folletos y
Visitas a lugares pablicos de semana de Humanos, .
. . . iy . muestras gratis
concurrencia (afuera de panaderias, ejecucion del materiales o
. entregadas / n
colegios, tiendas) para entrega de plan durante 5 y
_ . | total de folletos
folletos y muestras. semanas; 2 monetarios

Yy muestras
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Tabla 36 (cont.)

Contratacion de personal para volanteo
en casas del sector (puerta a puerta),
para entrega de folletos y muestras.

A partir de la 4ta
semana de
ejecucion del
plan, durante 3
semanas; 100
visitas semanales.

Humanos,
materiales

y
monetarios

N° de casas
visitadas / n°
total de casas
de los sectores
elegidos

Estrategia: Diferenciar los productos en el mercado a través del bajo costo de los

mismos y la entrega a domicilio.

Accion Plazo Recursos Indicador
Comunicacién al publico de los
precios ofrecidos por la empresa asi N° nuevos
como del servicio de entrega a . Humanos, |clientes/n°®
o . Continuo .
domicilio ya sea verbal o escrita en el materiales |total de
material impreso durante las visitas y prospectos

promoién de productos.

Estrategia: Atacar prioritariamente los nichos de merca

do sensibles al precio.

Accion Plazo Recursos Indicador
Eleccion de sectores de clase media 'y . N° de sectores
S . A partir de la 3ra . .
media-baja en las zonas escogidas para Humanos, |visitados/n
: . semana de :
realizar la promocion y venta de materiales |total de

productos.

ejecucion del plan

sectores meta

Estrategia: Reclutar amas de casa de las zonas escogidas como vendedoras de los
productos ofreciendo un porcentaje de comision por de ventas

Accidn Plazo Recursos Indicador
N° de
Publicacion de anuncio en diario de 1_er mes de Lol Monetarios venldedoras .
ran circulacién los dias domingo ejecucion del plan | = s | reclutadas /n
g ' (Domingos) de vendedoras

objetivo

Estrategia: Ofrecer los productos a través de las tiendas de barrio principales de los
sectores meta de la parroquia a un precio descontado y con un precio sugerido para

la venta al publico.

Accion Plazo Recursos Indicador
Visita a tiendas de barrio de los A partir de la 2da o i a:
; . N° de tiendas
sectores elegidos para negociar la semana de . .
AR ; . Monetarios, | comprometidas
distribucion de los productos con un | ejecucion del . o
. materiales |/ n° de tiendas
15% de descuento sobre el precio de | plan, durante un .
o visitadas
venta al publico. mes.
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Tabla 36 (cont.)

Estrategia: Utilizar las tiendas de barrio como puntos de distribucion, entregando los
productos de limpieza bajo pedidos especificos de los clientes; para su retiro y pago a
través de estos locales, otorgando un porcentaje de comisién como beneficio.

Accion

Plazo

Recursos

Indicador

Negociacion con las tiendas de barrio
comprometidas para que los
consumidores puedan hacer pedidos
directos a la empresa y realizar el retiro
y pago de sus productos a través de
estas tiendas. El cliente pagara el precio
de venta al publico y la tienda retendra
el 15% como beneficio.

A partir de la 2da
semana de
ejecucion del plan,
durante un mes.

Humanos

N° de tiendas
actuando como
puntos de
distribucion / n°
de tiendas
comprometidas

Estrategia: Ofrecer los productos a locales comerciales y establecimientos de las

zonas elegidas con la ventaja de entrega a domicilio.

Accidn Plazo Recursos Indicador
Visita a establecimientos como
peluguerias, restaurantes, lavanderias, | A partir de la 4ta N° de

instituciones educativas, etc., de los
sectores para informar y ofrecer los
distintos productos de limpieza
apropiados para cada local explicando la
modalidad de entrega a domicilio.

semana de
ejecucion del plan
de manera
continua.

Humanos,
materiales

establecimientos
visitados / n°
establecimientos
meta

Tabla 36: Plan de Accién
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

4.1.4 Definicion de Politicas

4.1.4.1 Politica de satisfaccion del cliente

» Proposito: Mantener el nivel de satisfaccion de los clientes con el fin de contribuir al

cumplimiento de la mision y vision de la empresa.

» Alcance: Toda la empresa.

» Descripcion: Es politica de “X Limpio” llevar a cabo todas las acciones necesarias

posibles con el fin de mantener a los clientes satisfechos y solucionar quejas o
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reclamos. De igual manera, la empresa utilizard los mecanismos més adecuados para

conocer la opinion del cliente sobre los productos adquiridos y/o reclamos.

4.1.4.2 Politica de mejora continua e innovacion
» Propdsito: Mantener la preferencia de los clientes por nuestros productos.
» Alcance: Toda la empresa.
» Descripcion: Es politica de “X Limpio” revisar periddicamente sus procesos y buscar
la gestion eficaz y efectiva de cada actividad. La empresa buscard conocer las
preferencias de sus clientes asi como los nuevos productos lanzados al mercado por la

competencia con el fin de ofrecer innovacion constante.

4.1.4.3 Politica de cuidado del ambiente
» Proposito: Prevenir la contaminacion.
» Alcance: Toda la empresa.
» Descripcion: Es politica de “X Limpio” tomar todas las acciones necesarias posibles
para prevenir la contaminacion del ambiente gestionando cada recurso de la manera

maés eficiente.

4.1.4.4 Politica de compromiso
» Proposito: Cumplir con la ley vigente y con los compromisos adquiridos.
» Alcance: Toda la empresa.
» Descripcion: La empresa “X Limpio” se compromete a cumplir con todas las normas
legales correspondientes a su actividad asi como con todos los compromisos

adquiridos con sus clientes.
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4.1.5 Desarrollo de Procesos y Servicios de la Empresa

MAPA DE PROCESOS

PROCESOS DE OPERACION
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PROCESOS DE APOYO

Gréfico 17: Propuesta Mapa de Procesos
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

4.1.5.1 Actividades Primarias

41511 Recepciony Almacenamiento de Materia Prima

Debido a la simplicidad del proceso, se propone mantenerlo igual en su mayor parte. Se
sugiere implementar la verificacion de la cantidad y calidad de insumos y envases al momento
de recibirlos.

a) Verificar en el momento de la recepcion que los insumos y envases se encuentren en
perfecto estado y que la cantidad recibida corresponda a la cantidad solicitada y
facturada.

b) Almacenar las materias primas en secciones designadas para cada insumo segun su
clasificacion.

¢) Almacenar los envases segun su capacidad y funcién en secciones designadas.
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Inicio

Verificar correcta cantidad y

estado de insumos y envases

|

¢Es Realizar el reclamo o cambio

correcta? respectivo con el proveedor

sl \l/
Almacenar materia primay
envases en secciones

designadas

Gréfico 18: Recepcidn y almacenamiento de materia prima
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

4.15.1.2 Fabricacion de Productos

Con miras a mejorar este proceso, se propone también establecer la produccién de un
stock minimo de cada producto para evitar el desabastecimiento y eliminar el tiempo de
espera de entrega a los clientes. Ademas se propone el uso de etiquetas impresas con el logo y
nombre para cada producto. El proceso se sugiere como sigue:

a) Verificar existencia de cada tipo de producto en stock periédicamente.

b) Medicion de dosis y mezcla de insumos segun la secuencia de cada formula.

¢) Envasado de producto utilizando envases reciclables.

d) Etiquetado de los envases segun el producto.

e) Clasificacion y almacenamiento de productos en el espacio designado y sefializado

para tal objetivo.

f) Lavado de instrumentos y equipos.
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g) Desecho de frascos y envases vacios de materia prima en bolsas separadas para el

Inicio

¢Existe
producto?

reciclaje.

Medicidon de dosis y mezcla de

insumos segun férmulas

Etiquetado de los Envasado del producto
sl envases
Clasificacidny Lavado de instrumentos y
almacenamiento en equipos
espacios designados

Desecho de frascos y envases
Fin vacios en bolsas separadas para
reciclaje

Gréfico 19: Fabricacion de productos
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

4.15.1.3 Ventay distribucion a clientes

Este proceso se mejora automaticamente como consecuencia de las mejoras aplicadas a
los procesos anteriores. La rapidez de atencion a pedidos, el cumplimiento de los tiempos
convenidos y la continuidad en el servicio y asistencia produciran una experiencia positiva en
los clientes. (Rico y Doria, 2002). La propuesta para este proceso es la siguiente:

a) Recepcion de pedidos a través de tres canales: consumidores, tiendas de barrio,

vendedores.
b) Verificacion de existencia de los productos en stock y respuesta al cliente.
c) Registro del pedido por cliente en base de datos electrénica (fecha, nombre del cliente,

datos de contacto, si la entrega es en la fabrica o a domicilio).

116



ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “X LIMPIO”
PRODUCTORA'Y COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA

d) Notificacion al cliente del tiempo de entrega (dia y hora aproximada en un plazo
maximo 48 horas laborables).

e) Preparacion de los pedidos.

f) Preparacion de la factura.

g) Si el pedido es a domicilio, transporte del pedido hasta el domicilio o local del cliente
segun el cronograma de entregas.

h) Entrega del pedido.

i) Entrega y firma de factura y recepcién del pago.

Inicio

Recepcién de pedidos S

¢Existe
producto en
stock?

o 1

Notificacion al cliente del Registro del pedido
tiempo de entrega en base de datos

Preparacién del pedido Elaboracién de
factura

Eeted
Exal

Transporte del
pedido

Entrega a
domicilio?

Entrega del pedido

l

Firma de factura y recepcion de
pago

Fin

Grafico 20: Venta y distribucion a clientes
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora
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4.15.1.4 Mercadeo de productos

Se considera este proceso como clave para el crecimiento de la empresa en estudio. Es

aqui en donde se aplicaran gran parte de las estrategias planteadas en el presente documento

con el fin de lograr los objetivos propuestos.

a)

b)

d)

f)

9)

Contratacion de los servicios de profesionales en disefio para elaborar un nuevo logo,
etiquetas de cada uno de los productos y material impreso con informacion de los
productos y como adquirirlos.

Aprobacion de disefios y artes de material impreso.

Impresién de etiquetas y folleteria segun los disefios aprobados.

Elaboracion de un cronograma de visitas a tiendas en los sectores determinados en el
plan estratégico para negociar la distribucion de productos bajo un porcentaje de
comision.

Ejecucion de las visitas.

Elaboracion de un cronograma para entrega de muestras gratis de productos y material
impreso en hogares y lugares publicos estratégicos a las amas de casa, asi como en
locales/establecimientos comerciales en las zonas escogidas en el plan estratégico.

Ejecucidn de las visitas a través de personal subcontratado para esta actividad.
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Inicio

Contratacion de servicios
profesionales en disefio para Aprobacion de disefios y artes
creacion de logo, etiquetas y de material impreso
material impreso \L
Elaboracion de cronograma Impresién de etiquetas y
de visitas a tiendas para folleteria

negociar distribucion

\l/ Elaboracién de cronograma
Ejecucion de visitas para entrega de muestras y

material impreso

{

Fin Ejecucién de visitas

Gréfico 21: Mercadeo de productos
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

4.15.1.5 Servicio de Postventa

Se propone la implementacion de un proceso que tenga como objetivo el obtener la
retroalimentacion del cliente, a través de la cual se puedan tomar acciones preventivas y
correctivas a su debido tiempo. Este proceso estd dirigido a garantizar una experiencia
positiva en el servicio al cliente. Esta actividad apunta a lograr eficiencia en la operacion y
como consecuencia, clientes satisfechos y leales. Si los clientes perciben gue la empresa es
leal con ellos, estaran dispuestos a devolver la misma lealtad al negocio. (Rico y Doria, 2002).

a) Elaborar un cuestionario basico de preguntas para obtener informacién de los clientes

sobre su nivel de satisfaccion con los productos.
b) Elaborar un cronograma semanal de Ilamadas de seguimiento a clientes.
¢) Registrar las preguntas, opiniones, comentarios o reclamos de clientes.

d) Tomar las acciones preventivas, correctivas o de compensacion correspondientes.

119



ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “X LIMPIO”
PRODUCTORA'Y COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA

Inicio

Elaborar cuestionario para
obtener informacion de

Elaborar un cronograma

. L. . semanal de llamadas de
satisfaccion de clientes

seguimiento
Tomar acciones Registrar preguntas, opiniones,
preventivas, correctivas, o comentarios o reclamos

de compensacion

Fin

Gréfico 22: Servicio de postventa
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

4.1.5.2 Actividades de Apoyo

4.15.2.1 Contabilidad

Por tratarse de una actividad de apoyo que no agrega valor al proceso, se sugiere mantener
este proceso de la misma forma como se lo ha venido manejando hasta ahora:

a) Archivo de documentos (facturas de proveedores, copias de facturas de ventas, etc.)

b) Entrega de forma mensual al contador para registros y declaraciones de impuestos.

c) Recepcion y archivo de documentos y declaraciones de impuestos.
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Inicio

Archivo de documentos

Entrega mensual al contador
(facturas proveedores y i )
para registro y declaraciones al

SRI

!

Recepcién y archivo de

ventas)

Fin

documentos vy

declaraciones

Gréfico 23: Contabilidad
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

4.15.2.2 Desarrollo de nuevos productos
Se considera que hoy en dia la innovacion es primordial en cualquier industria para
mantener y aumentar la participacion de mercado de la empresa en estudio.
a) Revision mensual de los registros de retroalimentacion de los clientes.
b) Revision constante de los productos nuevos o cambios implementados por la
competencia.
c) Reunién mensual con el profesional quimico para analizar la posibilidad de
elaboracion de nuevos productos o de nuevas versiones de los productos ya existentes.
d) Elaborar nuevo producto y/o realizar cambios y ajustes en formulas de ser necesario.

e) Realizar pruebas con los nuevos productos.
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Inicio

Revisién mensual de registros Revisién de productos

de comentarios de clientes nuevos/cambios de la

competencia

l

Reunion con asesor quimico
<— para analizar posibilidad de
nuevos productos o mejoras

éPosibilidad de
nuevo producto
o0 mejora?

Elaborar nuevo producto o ajustes Realizar pruebas con nuevos
en formulas productos
NO \L
¢Resultado

Fin satisfactorio?
S|

Gréfico 24: Desarrollo de nuevos productos
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

4.15.2.3 Compra de materia prima e insumos

Debido a la simplicidad del proceso, se propone mantenerlo igual en su mayor parte. El
unico cambio que se sugiere es determinar el stock minimo de cada insumo y de cada tipo de
envase para evitar el desabastecimiento, y por lo tanto el retraso en la entrega de productos. El
proceso sugerido es el siguiente:

a) Determinar el stock minimo y méximo para cada tipo de insumo y envases.

b) Verificar existencia de materia prima y envases de forma quincenal.

¢) Realizar el pedido a los proveedores elegidos de la materia prima y envases reciclables

requeridos para completar el stock.

d) Pago a proveedores.
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Inicio

Determinar stock minimo

y maximo para insumos y

envases

proveedores

Realizar pedido a

N

Pago a proveedores

Grafico 25: Compra de materia prima e insumos

Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

4.1.6 Organizacién

La estructura de esta empresa unipersonal se propone de la siguiente manera:

Verificar existencia de materia
prima y envases

éHay
necesidad
de compra?

GERENTE GENERAL
CONTADOR ING. ASESOR QUIMICO
OPERARIO VENTAS VENTAS VENTAS
PRODUCCION FREELANCE 1 FREELANCE 2 FREELANCE ...

Grafico 26: Organigrama
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora
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4.1.6.1 Funciones

4.2

421

Gerente General: En este caso es el propietario del negocio; quien es el responsable de
liderar y coordinar todas las funciones de la planificacion estratégica. Tiene a su cargo
la direccion del negocio, la negociacién con los distribuidores y la relacion con los
clientes.

Ingeniero Quimico Asesor: Es el asesor externo encargado de visitar mensualmente la
empresa y responsable de controlar la calidad de los productos elaborados,
implementar mejoras y desarrollar nuevos productos.

Contador: Es la persona que brinda servicios externos, responsable de llevar a cabo la
contabilidad en general para el propietario de X Limpio, incluyendo la elaboracion de
declaraciones de impuestos al Servicio de Rentas Internas en los plazos establecidos
por la ley.

Operario de Produccion: Es la persona encargada de elaborar los productos y
envasarlos como funcién de tiempo completo, bajo la direccion y supervision del
Gerente General.

Vendedores Comisionistas (Freelance): Son personas particulares que realizan
compras en mayor volumen de los productos X Limpio, accediendo de esta manera a
un descuento sobre el precio de venta al puablico, lo cual les permite ganar un

porcentaje por cada venta que realizan a terceras personas.

PLAN DE MARKETING

Objetivos
Negociar la distribucion de productos con cinco tiendas de barrio por cada sector

objetivo durante el primer afo.
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e Incrementar de una a dos tiendas de barrio adicionales por cada sector anualmente a

partir del segundo afio.

e Aumentar de 3 a 6 el nimero de vendedores comisionistas en el primer afio.

e Aumentar 2 vendedores comisionistas anualmente a partir del segundo afio.

e Concentrar por lo menos un 15% de las ventas totales a locales comerciales o

establecimientos de los sectores elegidos mediante la entrega a domicilio.

e Realizar las entregas de pedidos en un maximo de 48 horas (2 dias) laborables.

e Mantener los precios de venta al publico por lo menos un 10% por debajo del precio

promedio del mercado.

e Crear un nuevo logotipo y disefio de etiquetas para los productos.

4.2.2 Estrategias

4.2.2.1 Estrategia de Producto

A continuacién se detallan las acciones, recursos e indicadores para la estrategia de

producto planificada para la empresa “X Limpio™:

Accion Recursos Indicador
Comercializar todos los productos que la empresa Ventas de
elabora actualmente, iniciando por aquellos que HUManos desinfectante,
tienen mayor uso en el mercado que son: detergente y cloro /
desinfectante, detergente para ropa y cloro. Ventas totales
Mantener los controles de calidad periodicos con o .
. : e N° inspecciones del
el asesoramiento del Ingeniero Quimico con la Humanos, . p
. X o . Ingeniero Quimico /
finalidad de conservar y/o mejorar la eficacia y monetarios mes
rendimiento de los productos.
Realizar inspecciones periddicas de la oferta de
productos de limpieza para detectar nuevos o .
. . N° inspecciones del
productos o mejoras que la competencia pueda Humanos

implementar y reaccionar rapidamente con las
medidas necesarias.

mercado / trimestre
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Tabla 37 (cont.)

Contratar los servicios profesionales de disefio

g - Nuevo logo
grafico para la creacion de un nuevo nombre .
: Monetarios | entregado en el plazo

(marca) y logotipo para los productos que

/ ) o acordado
transmitan el concepto de calidad y rendimiento.

- . Entrega de etiquetas
Impresion de nuevas etiquetas con el nombre de . .

Monetarios |impresas en el plazo

cada producto impreso.

acordado

Tabla 37: Plan de accién - estrategia de producto
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

4.2.2.2 Estrategia de Precios

La siguiente tabla contiene las acciones, recursos

estrategia de precios:

e indicadores propuestos para

precio de los productos de la empresa por lo
menos un 10% por debajo del promedio.

Accidn Recursos Indicador
Ofrecer el 15% de descuento sobre el precio de N ped|dgs_ porun
i A monto minimo de
venta al publico, a los vendedores / distribuidores o
. : : Humanos | $60 / N° pedidos
(personas particulares o tiendas de barrio) sobre i
o totales de tiendas y
compras minimas de $60. L
distribuidores
Ofrecer entre el 8% y el 12% de desecuento sobre 0
. - N° pedidos por un
el precio de venta al pablico, a los e
establecimientos o negocios dependiendo del monto minimo de
o Humanos | $30, $45 0 $60 / N°
volumen de compras periddicas: 8% sobre .
iy , o de pedidos totales de
minimos de $30; 10% sobre minimos de $45 y establecimientos
12% sobre minimos de $60.
Otorgar un crédito de hasta 15 dias a tiendas de N° de dias de plazo
: Humanos .
barrio. real de pago / 15 dias
Monitorear periddicamente los precios de los Precio por producto
productos de la competencia para mantener el HUMAanos de "X Limpio™/

Precio por producto
de la competencia

Tabla 38: Plan de accién — estrategia de precios
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora
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4.2.2.3 Estrategia de Distribucion

Las siguientes son las acciones propuestas para la estrategia de distribucion:

Accion Recursos Indicador
Visitar las principales tiendas de barrio de los NP visitas realizadas
sectores objetivo para negociar la distribucion de Humanos o 4:
los productos / N° tiendas meta
: : . L N° anuncios
Publicar anuncios en el diario (edicién . o
. . publicados / N
dominical) para reclutar amas de casa como Monetarios :
anuncios
vendedoras de los productos. o
planificados
.. . - N° locales y
Visitar locales comerciales y establecimientos o
. ; establecimientos
(como restaurantes, lavanderias, panaderias, . o
PR ! visitados / N° de
peluguerias, instituciones educativas, etc.) de los Humanos locales
sectores objetivos para ofrecer los productos de y
o . L establecimientos
limpieza mediante entrega a domicilio.
meta
Establecer los dias lunes, miércoles y viernes
como horario fijo para entregas de pedidos a N° de entregas a
domicilio entre las 09:00 y las 12:00 del dia. o
e . Humanos, |domicilio / semana
Para esto se utilizaran los servicios contratados X -
monetarios | (lunes, miércoles y

de una camioneta que realizara el recorrido de
entregas a domicilio con un costo aproximado de
$15 diarios.

viernes)

Tabla 39: Plan de accién — estrategia de distribucion
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

4.2.2.4 Estrategia de Publicidad y Promocion

Las acciones que se detallan a continuacion corresponden a la estrategia de publicidad

y promocion:
Accion Recursos Indicador
Distribuir folletos impresos en las viviendas de
los sectores objetivos que contengan la siguiente
. A . ; Humanos, o -
informacioén: listado de productos disponibles, ) N° sectores visitados
. e I monetarios, o
ventajas de los productos (eficacia, rendimiento y X / N° sectores meta
N . materiales
ahorro), lugares de distribucion, teléfonos de
contacto para pedidos.
o ) N° sectores visitados
Distribuir muestras gratis de los productos de Humanos,
: ) ) para entrega de
mayor demanda: cloro, desinfectante y monetarios, o
- X muestras / N
detergente, en las viviendas de los sectores. materiales

sectores meta
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Tabla 40 (cont.)

Distribuir folletos y muestras gratis en lugares de

los sectores que tengan alta circulacion como: Humanos, o -
) . . N° lugares visitados /

afuera de escuelas y colegios, afuera de panaderias| monetarios,

. . sector meta
en horas de la tarde/noche, afuera de las tiendas materiales
escogidas como distribuidoras del producto.
Implementar promociones semestrales para
incentivar la compra, por ejemplo:
- Incluir una muestra gratis del producto a o .
. . N° promociones
impulsar con la compra de los productos de mayor | Monetarios

demanda.
- Por la compra de un producto, incluir un envase
pequefio adicional gratis.

implementadas / afio

Tabla 40: Plan de accién — estrategia de publicidad y promocion

Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

4.3 PLAN DE PRODUCTIVIDAD

4.3.1 Objetivo

e Definir los lineamientos de produccién adecuados para cumplir con los objetivos

propuestos en la planeacidn estratégica del negocio.

4.3.2 Estrategia del Plan de Productividad

Se proponen las siguientes acciones para la estrategia de productividad:

ajustes e innovaciones.

Accion Recursos Indicador
Contratacion de un operario quien dedicara 40
horas laborables semanales a la elaboracion de .
. Humanos, |Operario contratado

los diferentes productos que expende la empresa, . .

i . . monetarios |a tiempo completo
su envase, etiquetado y almacenamiento segin
los procedimientos establecidos.
Supervision periédica (mensual) del Ingeniero
Quimico que brinda asesoria a la empresa para Humanos, |N° visitas del Ing.
asegurar la calidad de los productos y realizar monetarios | Quimico / afio
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Tabla 41 (cont.)

Seguimiento de un cronograma semanal
establecido de produccion con el fin de optimizar
los recursos (economicos, humanos, tiempo) y
abastecer a la empresa de suficientes productos
para responder a los pedidos de los clientes
(distribuidores y consumidores):

- Lunes: producccién de detergente

- Martes: produccion de lavavajillas y jabdn Humanos
liquido para manos.

- Miércoles: produccion de cloro y suavizante de
ropa.

- Jueves: produccién de desinfectante y
potenciador de lavado.

- Viernes: produccién de multi-limpiador y
desengrasante.

Monitoreo mensual del volumen de ventas por
producto y ajuste de la produccion de acuerdoala| Humanos
demanda del mercado.

N° galones
producidos de cada
producto / N°
galones meta diarios

N° monitoreos
realizados / semestre

Tabla 41: Plan de accién — estrategia de productividad
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

44 IMPLEMENTACION DEL PLAN DE NEGOCIOS Y DE

MARKETING

Una vez detallado el plan que se propone para lograr el crecimiento de la empresa en

estudio, se detallan a continuacién los pasos a seguir para implementar el mismo:

1. Contratacion de los servicios profesionales de disefio gréafico para la creacion del
nuevo logo, nombre comercial para los productos de la empresa y disefio de
folletos promocionales y tarjetas de presentacion.

2. Contratacion de un operario con experiencia para trabajar a tiempo completo
elaborando los productos de limpieza. Para reclutar a los candidatos se publicara
un anuncio en un diario de gran circulacién en la ciudad todos los dias domingos

durante un mes.
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3. Reclutamiento de amas de casa como vendedoras free lance. Para reclutar a las
vendedoras se publicard un anuncio en un diario de gran circulacion en la ciudad
todos los dias domingos durante un mes.

4. Visitas a las diferentes tiendas de barrio de los sectores elegidos para negociar la
distribucion de los productos. Estas visitas seran realizadas directamente por el
propietario durante aproximadamente 1 mes (en las primeras semanas de
implementacién del plan). Mensualmente se presupuestan $50 para gastos de
movilizacion puesto que los sectores a visitar son cercanos y no implican mayor
desplazamiento.

5. Impresién de 5.000 folletos/volantes promocionales que contengan la informacion
de los productos, sus beneficios y como adquirirlos (puntos de distribucion,
telefonos de contacto, etc.).

6. Visitas a establecimientos del sector para promocionar los productos y entregar
muestras de cortesia. Se realizaran en promedio 3 visitas diarias durante 9 semanas
cubriendo un total de 135 establecimientos. En cada establecimiento se entregaran
3 muestras de productos. El tipo de muestra de cortesia a entregar dependeréa de la
clase de establecimiento, presupuestando un total de 100 unidades de cloro, 100 de
desinfectante, 100 de desengrasante, 70 muestras de jabon de manos y 35 de
lavavajillas liquido.

7. Visitas a lugares publicos de concurrencia (como se menciona en las estrategias
del plan de marketing) para entregar folletos de la empresa y muestras gratis. Se
realizaran 2 visitas semanales durante 5 semanas cubriendo en total 10 puntos. Se
entregaran 50 muestras en cada visita (500 muestras gratis en total),

presupuestando 90 unidades de cloro, 90 de desinfectante y 90 de detergente,
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ademas de 50 muestras de suavizante, 50 de multilimpiador, 50 de lavavaijllas
liquido, 50 de jabdn de manos y 30 de potenciador de lavado.

8. Contratacion de personal para volanteo puerta a puerta de los folletos
promocionales y entrega de muestras de cortesia en los hogares de los sectores
escogidos, dando prioridad al perimetro cercano a las tiendas con las cuales se
haya negociado la distribucion de productos. Se visitardn 100 hogares semanales
durante 3 semanas, entregando una muestra gratis en cada hogar. Se han
presupuestado 100 muestras de cloro, 100 de desinfectante y 100 de detergente
puesto que son los productos de mayor salida. Se estima que una persona puede
realizar 100 visitas semanales, repartidas en 3 dias, durante un promedio de 4
horas diarias. Se ha calculado un pago de $20 diarios por esta tarea.

9. Registro de los clientes y pedidos recibidos en base de datos.

10. Seguimiento de la satisfaccion de clientes; analisis de comentarios.

11. Ejecucién de acciones preventivas y correctivas.
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4.4.1 Cronogramay Presupuesto de Implementacion

SEMANA

ACTIVIDAD 1(2|3]|4|5|6|7|8(9(10|11|12|PRESUPUESTO
1. Contratacidn de un profesional en disefio
grafico S 150,00
2. Contratacién de un operario S 60,00
3. Reclutamiento de vendedoras free-lance S 60,00
4. Visitas a tiendas de barrio para negociar la
distribucién de productos S 50,00
5. Impresién de folletos promocionales S 620,00
6. Visitas a establecimientos del sectory
entrega de muestras S 310,00
7. Visitas a lugares publicos de concurrencia.
Entrega de folletos y muestras. S 290,00
8. Contratacidn de personal para volanteoy
entrega de muestras en casas S 330,00
9. Registro de clientes y pedidos en base de
datos CONTINUO
10. Seguimiento de satisfaccion de clientes CONTINUO
11. Ejecucion de acciones preventivas y
correctivas CONTINUO
TOTAL $ 1.870,00

Tabla 42: Cronograma y presupuesto de implementacién
Fuente: Propuesta de la autora
Elaborado por: La autora

45 PROYECCIONES FINANCIERAS

A continuacion se presentan las proyecciones financieras de este estudio segun la

propuesta del plan de negocios y marketing planteado en este capitulo.
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4.5.1 Presupuesto de Inversion

INVERSIONES FIJAS Valor Unidades TOTALES
Instalaciones (propias, previamente adquiridas) 40,000.00 1.00 40,000.00
Maquinariay Equipo 1,310.00
Batidora 350.00 1.00
Licuadora 80.00 1.00
Medidor de acidez 80.00 1.00
Balanza 300.00 1.00
Utensilios 500.00 1.00
Muebles y Enseres 1,100.00
Estacion Gerencial 400.00 1.00
Sillas 60.00 2.00
Archivador 80.00 1.00
Estanterias 250.00 2.00
Equipo de Computacion 1,400.00
Computadora 1,200.00 1.00
Impresora 150.00 1.00
Teléfono 50.00 1.00
Marketing y Promocion 150.00
Disefio logo, folletos
y marca 150.00 1.00
TOTAL S 3,960.00
Valores Unidades TOTALES
INVERSIONES DIFERIDAS
Registros Sanitarios 5,000.00 1.00 5,000.00
TOTAL S 5,000.00
TOTAL INVERSION INICIAL S 8,960.00

Tabla 43: Presupuesto de inversién
Fuente: Entrevistas propietario “X Limpio”
Elaborado por: La autora

La inversion inicial se calcula en un total de $8.960 compuestos de: $1.310 en
maquinaria y equipo necesarios para la elaboracion de los productos de limpieza en el
volumen requerido segun el prondstico de ventas; $1.100 en muebles y enseres que incluyen
la estacion gerencial, sillas, archivador de documentos y estanterias para almacenamiento de
materias primas, envases y productos terminados; $1.400 en equipos de computacion para el
trabajo administrativo del gerente propietario; $150 invertidos en la creacion de un nuevo
nombre (marca) para los productos, su logo, y el disefio de folleteria (artes). Se afiaden $5.000
gue se invertiran en obtener los registros sanitarios para todos los productos de la empresa.
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El valor de las instalaciones ($40.000) no se considera dentro de la inversion ya que el

local utilizado para el proyecto es propiedad del duefio de esta empresa, desde hace ya varios

afnos atras.

4.5.2 Depreciacion de Activos

Activo Fijo Vida Util % de Valor residual Inversion Valor Residual | Depreciacion
Maquinariay Equipo 10 20% S 1,310.00 | $ 262.00 | S 104.80
Equipos de Computacion: 3 15% S 1,400.00 | $ 210.00 | S 396.67
Muebles y Enseres: 10 20% S 1,100.00 | $ 220.00 | S 88.00

Tabla 44: Depreciacion de Activos

Fuente: Célculos de depreciaciones

Elaborado por: La autora

La descripcion de los valores de depreciacion se ha calculado de forma anual para

cada uno de los activos fijos de la empresa, tomando en cuenta sus respectivos valores

residuales.

45.3 Financiamiento

CONCEPTO VALOR %
Recursos Propios 8,960 100%
Inversion Total 8,960 100%

Tabla 45: Financiamiento

Fuente: Célculo del financiamiento
Elaborado por: La autora

El total de la inversién requerida para la puesta en marcha de esta propuesta se

financiara con recursos propios del propietario de la empresa.
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45.4 Sueldosy Salarios

CARGO sUELDO | pEciMo il [DEciMO IV | TO"%° %€ |acaciones|  'E>° SUELDO 1.0yl anuAL
Reserva 12.15% | MENSUAL

Gerente General $ 1,200.00 | S 100.00 | $ 28.33|$ 100.00|S 5000 | S 14580 |S 162413 |$ 19,489.60

Operario S 40000 |$ 3333|S 2833|S 3333|$ 1667|S 4860|S 560.27|S  6723.20

TOTAL $ 160000 | $ 13333 |S 5667 |S 13333 |$ 6667|S 19440 |S 218440 | S 26,212.80

Tabla 46: Sueldos y salarios

Fuente: Calculo de sueldos y salarios segun la legislacion ecuatoriana

Elaborado por: La autora

Se han establecido los sueldos tanto para el gerente general, que en este caso es el

propietario, como para el operario que se propone contratar, mas todas las aportaciones

estipuladas segun la legislacion laboral ecuatoriana.

455 Gastos Administrativos y de Promocion

CONCEPTO VALOR MENSUAL|VALOR ANUAL
Sueldos 1,600.00 19,200.00
13°y 14° 190.00 2,280.00
Fondo de Reserva 133.33 1,600.00
Vacaciones 66.67 800.00
IESS 194.40 2,332.80
Patente municipal 28.33 340.00
Servicios Profesionales (Contador y Asesor - Ing. Quimico) 120.00 1,440.00
Energia Eléctrica 335 kw 30.00 360.00
Agua 80m3 50.00 600.00
Teléfono 50.00 600.00
Internet CNT basico 30.00 360.00
Transporte (entrega productos a domicilio lunes,
miércoles y viernes por sector) 180.00 2,160.00
TOTAL 2,672.73 32,072.80

Tabla 47: Gastos administrativos
Fuente: Céalculo de gastos administrativos
Elaborado por: La autora

En los gastos administrativos se incluyen todos los gastos en los que la empresa

incurrird mes a mes como sueldos, pago de servicios basicos y transporte para entrega de
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productos a domicilio segun el horario establecido en el plan de negocios y marketing. El
transporte se realizara por medio de la contratacion de una camioneta para la reparticion de
los productos en los sectores elegidos. Ademas se incluyen los rubros de patente municipal

(de caracter anual), cuyo valor se ha dividido para los doce meses del afio.

CONCEPTO PROM MENSUAL | VALOR ANUAL
Material Impreso (Volantes tamafio A5y tarjetas de presentacion) 51.67 620.00
Muestras gratis de producto (etapa de promocién) 54.17 650.00
Anuncios para reclutar operarioy vendedoras (domingos durante un mes) 10.00 120.00
Visitas a tiendas y establecimientos (transporte durante 11 semanas parala
implementacion de estrategias del plan de marketing) 12.50 150.00
Pago a personal para volanteo puerta a puerta (durante tres semanas) 15.00 180.00
TOTAL 143.33 1,720.00

Tabla 48: Gastos de promocion
Fuente: Célculo de gastos de promocién
Elaborado por: La autora

Los gastos de promocion incluyen: $620 para la impresion de 2.000 tarjetas de
presentacion y 5.000 volantes (folleteria); $650 en muestras gratis para ser repartidas en la
etapa de promocién del producto, durante las diferentes visitas planificadas y descritas en las
estrategias de esta propuesta; $120 para anuncios en el diario ($15 por cada anuncio — 2
anuncios cada domingo durante 4 semanas), valor que se ha distribuido para doce meses del
afio a fin de obtener un valor promedio mensual. Ademas se incluyen $150 para gastos de
movilizacién durante las visitas para promocionar los productos y $180 para pagar a personal
eventual que entregue folletos y muestras gratis puerta a puerta. Por cuestiones de célculo

mensual de gastos se ha incluido una columna con el valor promedio mensual de estos rubros.
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45.6 Detalle Financieroy Pronostico de Ventas

Cloro Desinfectante | Multilimpiador | Desengrasante | Detergente | Suavizante | Lavavajillas | Jabdn Manos | Potenciador
Costo Variable (por galén) | $ 0,721 $ 160 ($ 259 1% 195($ 324|$ 245|%$ 295 | $ 344 $ 2,35
Venta Mensual Prom 200 80 60 60 110 50 60 65 55
Margen de Ganancia 55,0% 32,0% 55,0% 64,0% 40,0% 24,0% 19,0% 60,0% 50,0%
Costo Variable Total $ 14400 |$ 128,00|$ 15540|$% 117,00 | $356,40 | $12250| $ 177,00 | $ 223,60 |$ 129,25
Total Unidades (mensual) | $ 1.553,15

9,3% 8,2% 10,0% 7,5% 22,9% 7,9% 11,4% 14,4% 8,3%
Costo Fijo 261,09 232,08 281,76 212,14 646,20 222,11 320,92 405,42 234,35
CTU 2,03 4,50 7,29 5,49 9,11 6,89 8,30 9,68 6,61
Precio promedio
competencia (al publico)
por galén 3,48 6,81 22,33 25,36 15,90 9,46 10,22 40,88 12,11
Precio Venta al Plblico 3,14 5,94 11,29 9,00 12,76 8,55 9,88 15,48 9,92

Tabla 49: Prondstico de ventas mensuales
Fuente: Calculo de ventas mensuales
Elaborado por: La autora

Para calcular el precio de venta al publico, primeramente se detallan los costos
variables por galdén para cada uno de los productos (materia prima, envases y etiquetas),
ademéas de un prondstico mensual de ventas por producto. El costo variable por galon
multiplicado por el nimero de unidades vendidas al mes nos da el costo variable total mensual
de cada uno de los productos. Posteriormente, se suma este costo variable total de cada
producto para obtener el valor final de costos variables de todas las unidades. Dividiendo el
costo variable total de cada producto para este valor final, conocemos cual es el porcentaje de
participacion de cada uno de los productos en el total de la cartera.

El costo fijo lo obtenemos multiplicando el porcentaje de participacion de cada
producto por el costo fijo total mensual calculado en las secciones anteriores (gastos
administrativos mas gastos de promocion). Finalmente sumamos el costo variable unitario
mas el costo fijo unitario para obtener el costo total unitario (CTU). A este costo le sumamos
el margen de ganancia y asi obtenemos el precio de venta al publico. En la tabla se ha afiadido
una fila con el precio promedio de la competencia en el mercado, con fines comparativos.
Cabe aclarar que para poder realizar comparaciones ldgicas, todas los precios tanto de la

empresa en estudio como de la competencia, se han calculado en galones.
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Seguln la propuesta de este estudio, nuestros precios deben mantenerse siempre por lo
menos un 10% por debajo de los precios promedio de la competencia; condicion que se logra
cumplir en todos los productos, excepto en el lavavajillas liquido que debido al costo de
produccion, logra mantenerse solo un 3.3% por debajo del precio promedio de los productos
de la competencia.

En los puntos a continuacion se detalla como estard conformada la cartera de clientes,
y qué porcentaje de descuento del precio de venta al puablico se otorgard a cada segmento
(segun volumen de compras). Ademas se incluye un célculo del punto de equilibrio para cada

segmento, utilizando la féormula:

Donde,

PE = Punto de equilibrio
CF = Costos fijos

CV = Costo variable

V = Ventas
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4.5.6.1 Ventas Directas

Tabla 50: Ventas directas y Punto de Equilibrio
Fuente: Célculo de ventas al publico directo

Elaborado por: La autora

Cloro Desinfectante | Multilimpiador | Desengrasante | Detergente | Suavizante | Lavavajillas | Jabdn Manos | Potenciador
Costo Variable (por galén) $ 072 $ 160|$ 2591$ 195($ 324 $ 2451 $ 295 $ 344 1% 2,35
Venta Mensual Prom 30 12 9 9 16,5 7,5 9 9,75 8,25
Margen de Ganancia 55,0% 32,0% 55,0% 64,0% 40,0% 24,0% 19,0% 60,0% 50,0%
Costo Variable Total $ 21,60 | $ 1920 | $ 2331 $ 1755|$% 5346|3% 1838|3% 2655|% 3354 (% 19,39
Total Unidades (mensual) $ 232,97

1,4% 1,2% 1,5% 1,1% 3,4% 1,2% 1,7% 2,2% 1,2%
Costo Fijo 39,16 34,81 42,26 31,82 96,93 33,32 48,14 60,81 35,15
CTU 2,03 4,50 7,29 5,49 9,11 6,89 8,30 9,68 6,61
Precio promedio competencia (al
publico) por galén 3,48 6,81 22,33 25,36 15,90 9,46 10,22 40,88 12,11
Precio Venta al Piblico 3,14 5,94 11,29 9,00 12,76 8,55 9,88 15,48 9,92

PE Ventas Directas
1000
PUNTO DE EQUILIBRIO: 200 /
Costo Fijo Total: $ 422,41 s 560’7/
Costo Variable Total: $ 232,97 E 600 /'
Ventas Totales: $ 944,38 2 400
Punto de Equilibrio (ventas): $ 560,74 200 /
0 . T : : )
0 200 400 600 800 1000
Produccién en Délares
== \/entas Costo Fijo Costo Total

La propuesta del presente estudio sugiere que el 15% de las ventas totales sean

realizadas directamente al consumidor final (publico directo). La tabla arriba detallada refleja

el precio de venta para este segmento (precio de venta al publico) y el margen de ganancia

para cada producto, ademas del punto de equilibrio que para este segmento, se ubica en un

monto de ventas de $560,74.

139



ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “X LIMPIO”
PRODUCTORA'Y COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA

4.5.6.2 Ventas a Tiendas y Distribuidores

Cloro Desinfectante | Multilimpiador | Desengrasante | Detergente | Suavizante | Lavavajillas [ Jabdn Manos | Potenciador
Costo Variable (por galén) $ 072 % 1,60 [ $ 259 [ $ 195($ 324|$ 245|$ 295($% 3441% 235
Venta Mensual Prom 140 56 42 42 77 35 42 45,5 38,5
Margen de Ganancia 30,7% 11,3% 30,7% 38,3% 18,1% 4,6% 1,1% 35,0% 26,5%
Costo Variable Total $ 100,80 | $ 89,60 [ $ 108,78 | $ 8190 |$ 24948 |$ 8575|% 12390 |$ 15652 |$ 9048
Total Unidades (mensual) $ 1.087,21

6,5% 5,8% 7,0% 5,3% 16,1% 5,5% 8,0% 10,1% 5,8%
Costo Fijo 182,76 162,46 197,23 148,50 452,34 155,48 224,65 283,79 164,04
CTU 2,03 4,50 7,29 5,49 9,11 6,89 8,30 9,68 6,61
Precio promedio competencia (al
publico) por galén 3,48 6,81 22,33 25,36 15,90 9,46 10,22 40,88 12,11
Precio Venta al PUblico 3,14 5,94 11,29 9,00 12,76 8,55 9,88 15,48 9,92
Precio Venta Tiendas - 15%
descuento 2,67 5,05 9,60 7,65 10,85 7,26 8,39 13,16 8,43
Punto de Equilibrio (unidades) 93,80 47,09 28,14 26,07 59,47 32,29 41,26 29,19 26,99
Punto de Equilibrio (monto $) $ 250,30 | $ 237,80 | $ 270,11 | $ 199,32 [$ 64502 | $ 23460 [ $ 34638 |$ 384,22 | $ 227,46

PE Ventas a Tiendas/Distribuidores
4000
PUNTO DE EQUILIBRIO: /
Costo Fijo Total: $ 197125 3000 $2.777,% = entas
Costo Variable Total: $ 1.087,21 8 / Costo Filo
Ventas Totales: $  3.746,05 8 2000 1 Costo Total
- o
Punto de Equilibrio (ventas): $ 277729 /
1000
0 T T T )
0 1000 2000 3000 4000
Produccién en Délares

Tabla 51: Ventas a tiendas y distribuidores y Punto de Equilibrio
Fuente: Célculo de ventas a tiendas y distribuidores
Elaborado por: La autora

Un 70% de las ventas totales seran destinadas a las tiendas de barrio y a través de
vendedoras free lance. A este canal se le otorgard un 15% de descuento sobre el precio de
venta al publico estimando que sus compras minimas sean de $60. La tabla especifica cuél
seria este nuevo precio de venta y cuél seria el margen de ganancia para cada producto
aplicando este descuento. El punto de equilibrio en este segmento se ubica en un monto de

ventas de $2.777,29.
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4.5.6.3 Ventas a Establecimientos — 8% de descuento

Cloro Desinfectante | Multilimpiador | Desengrasante | Detergente | Suavizante | Lavavajillas | Jabon Manos | Potenciador
Costo Variable (por galon) $ 072|% 160|$ 2591 $ 195|$ 324|$ 245|$ 295|$ 344|% 235
Venta Mensual Prom 10 4 3 3 55 25 3 3,25 2,75
Margen de Ganancia 41,7% 20,7% 41,7% 49,9% 28,0% 13,3% 9,5% 46,2% 37,1%
Costo Variable Total $ 720 | $ 6,40 | $ 7771 $ 585|$ 1782|$ 613[$% 885|% 1118|$ 646
Total Unidades (mensual) $ 77,66
0,5% 0,4% 0,5% 0,4% 1,1% 0,4% 0,6% 0,7% 0,4%
Costo Fijo 13,05 11,60 14,09 10,61 32,31 11,11 16,05 20,27 11,72
CTU 2,03 4,50 7,29 5,49 9,11 6,89 8,30 9,68 6,61
Precio promedio competencia (al
publico) por galén 3,48 6,81 22,33 25,36 15,90 9,46 10,22 40,88 12,11
Precio Venta al PUblico 3,14 5,94 11,29 9,00 12,76 8,55 9,88 15,48 9,92
Precio Venta Establecimientos -8%
descuento 2,89 5,47 10,39 8,28 11,74 7,86 9,09 14,24 9,12
Punto de Equilibrio (unidades) 6,02 3,00 1,81 1,68 3,80 2,05 2,62 1,88 1,73
Punto de Equilibrio (monto $) $ 1739 $ 1641 $ 18771 $ 1383 |$ 4463|3% 1613|$ 2376|$% 2672|$ 1578
PE Ventas a Establecimientos (8% dcto.)
300 /
PUNTO DE EQUILIBRIO: 250
Costo Fijo Total: $ 140,80 200 $ 192'3/ = Ventas
Costo Variable Total: $ 77,66 g 150 ,/ Costo Fijo
Ventas Totales: $ 289,61 3 _~ Costo Total
Punto de Equilibrio (ventas): $ 192,39 100
. /
0

50 100

150

200

Produccién en Délares

250

300

Tabla 52: Ventas a establecimientos al 8% de descuento y Punto de Equilibrio
Fuente: Célculo de ventas a establecimientos
Elaborado por: La autora

Se calcula que un 5% de las ventas totales seran dirigidas a establecimientos de los

sectores, cuyos pedidos de compra vayan en un rango de $30 a $44. Con este monto de

compras, se otorgard un 8% de descuento sobre el precio de venta al publico. La tabla

describe el precio de venta considerando este descuento y el margen de ganancia obtenido. Se

observa que el punto de equilibrio se ubica en un nivel de ventas de $192,39.

141



ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “X LIMPIO”
PRODUCTORA'Y COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA

4.5.6.4 Ventas a Establecimientos — 10% de descuento

Produccién en Délares

Cloro Desinfectante | Multilimpiador | Desengrasante | Detergente | Suavizante | Lavavajillas | Jabdn Manos | Potenciador
Costo Variable (por galon) $ 072|$% 160|$ 259|$ 195|$ 324|$ 245|$ 295($% 344|$ 235
Venta Mensual Prom 10 4 3 3 55 25 3 3,25 2,75
Margen de Ganancia 38,6% 18,0% 38,6% 46,6% 25,2% 10,9%) 7,1% 43,1% 34,1%
Costo Variable Total $ 720 | $ 6,40 | $ 7771$ 585|$ 1782|$ 613[$% 885|% 1118|% 646
Total Unidades (mensual) $ 77,66

0,5% 0,4% 0,5% 0,4% 1,1% 0,4% 0,6% 0,7% 0,4%
Costo Fijo 13,05 11,60 14,09 10,61 32,31 11,11 16,05 20,27 11,72
CTU 2,03 4,50 7,29 5,49 9,11 6,89 8,30 9,68 6,61
Precio promedio competencia (al
publico) por galén 3,48 6,81 22,33 25,36 15,90 9,46 10,22 40,88 12,11
Precio Venta al Publico 3,14 5,94 11,29 9,00 12,76 8,55 9,88 15,48 9,92
Precio Venta Establecimientos -
10% descuento 2,83 5,35 10,16 8,10 11,48 7,69 8,89 13,94 8,92
Punto de Equilibrio (unidades) 6,20 3,10 1,86 1,73 3,92 2,12 2,70 1,93 1,78
Punto de Equilibrio (monto $) $ 1752 | $ 16,56 | $ 1891 $ 1397 |$ 4501]|3% 1630|$ 2402|$ 2692($ 1591

PE Ventas a Establecimientos (10% dcto.)
300
PUNTO DE EQUILIBRIO: -
m - 250
Costo Fijo _Total. $ 140,80 s 193, M — ventas
Costo Variable Total: $ 77,66 o 200 .
o / Costo Fijo
Ventas Totales: $ 283,31 5 150 == |
Punto de Equilibrio (ventas): $ 193,97 S 100 e Costo Tota
50 /
0 . : : : : )
0 50 100 150 200 250 300

Tabla 53: Ventas a establecimientos al 10% de descuento y Punto de Equilibrio
Fuente: Célculo de ventas a establecimientos

Elaborado por: La autora

Otro 5% de las ventas totales se estima que seran dirigidas a establecimientos ubicados

en los sectores seleccionados que realicen pedidos por montos de entre $45 a $59. A este

segmento se le otorgara un 10% de descuento del precio de venta al pablico; precio que esta

detallado en la tabla arriba insertada. Ademéas se detalla el margen de ganancia que

corresponderia a cada producto con estos precios de venta. El punto de equilibrio se ubica en

un monto de ventas de $193,97.
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4.5.6.5 Ventas a Establecimientos — 12% de descuento

Cloro Desinfectante | Multilimpiador | Desengrasante | Detergente | Suavizante | Lavavajillas [ Jabon Manos | Potenciador
Costo Variable (por galon) $ 072]% 160|$ 2591 % 195|$ 324|$ 245|$ 295|$% 344|$ 235
Venta Mensual Prom 10 4 3 3 55 25 3 3,25 2,75
Margen de Ganancia 35,5% 15,4% 35,5% 43,4% 22,4% 8,4% 4,7% 39,9% 31,1%
Costo Variable Total $ 720 | $ 6,40 | $ 7771 $ 585|$ 1782|$ 613[$% 885|% 11,18 $ 6,46
Total Unidades (mensual) $ 77,66

0,5% 0,4% 0,5% 0,4% 1,1% 0,4% 0,6% 0,7% 0,4%
Costo Fijo 13,05 11,60 14,09 10,61 32,31 11,11 16,05 20,27 11,72
CTU 2,03 4,50 7,29 5,49 9,11 6,89 8,30 9,68 6,61
Precio promedio competencia (al
publico) por galén 3,48 6,81 22,33 25,36 15,90 9,46 10,22 40,88 12,11
Precio Venta al Publico 3,14 5,94 11,29 9,00 12,76 8,55 9,88 15,48 9,92
Precio Venta Establecimientos -
12% descuento 2,76 5,23 9,94 7,92 11,23 7,52 8,69 13,63 8,73

PE Ventas a Establecimientos (12% dcto.)
300
PUNTO DE EQUILIBRIO: 250 o //
Costo Fijo Total: $ 140,80 200 9553 — Ventas
Costo Variable Total: $ 77,66 £ 150 L ’/ = Costo Fijo
Ventas Totales: 277,02 3 Costo Total
Pj:tosdeoé:jilibrio (ventas): : 195165 % 100 // e
Y 50
0 . . . . . ,
0 50 100 150 200 250 300
Produccién en Délares

Tabla 54: Ventas a establecimientos al 12% de descuento y Punto de Equilibrio
Fuente: Célculo de ventas a establecimientos
Elaborado por: La autora

A los establecimientos que realicen pedidos minimos de $60 se les otorgara un 12% de
descuento sobre el precio de venta al publico. Se calcula que un 5% de las ventas totales se
realizarian bajo estos pardmetros. La tabla insertada describe el precio de venta para este
segmento asi como el margen de ganancia en estas circunstancias. El punto de equilibrio se

ubica en un nivel de ventas de $195,65.

4.5.6.6 Punto de Equilibrio

A continuacién se calcula el punto de equilibrio considerando el total de las ventas
pronosticadas repartidas en los cinco segmentos de clientes antes mencionados, cada uno con
niveles distintos de participacion de compra asi como diferentes porcentajes de descuento del

precio de venta al publico.
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PUNTO DE EQUILIBRIO:
Costo Fijo Total: $ 2.816,07
Costo Variable Total: $ 1.553,15
Ventas Totales: $ 5.540,38
Punto de Equilibrio (ventas): $ 3.913,01
Tabla 55: Punto de equilibrio
Fuente: Célculo del punto de equilibrio
Elaborado por: La autora
PE Ventas Totales
6000
~
5000
$3913,01 —_—
4000 / Ventas
§ / Costo Fijo
g 0% Costo Total
0Osto Iota
] 2000 /
1000
O T T T T T 1
0 1000 2000 3000 4000 5000 6000

Produccion en Délares

Gréfico 27: Punto de equilibrio
Fuente: Calculo del punto de equilibrio
Elaborado por: La autora

Se observa que, para un total de ventas mensuales pronosticadas de $5.540,38, entre

todos los productos comercializados, el nivel de ventas para alcanzar el punto de equilibrio es

de $3.913,01. Esto quiere decir, que al alcanzar ventas por el monto de $3.913,01, la empresa

no gana ni pierde nada. A partir de ese monto, los doélares recibidos constituiran la ganancia

del negocio. Si el nivel de costos fijos logra reducirse, el punto de equilibrio podria ubicarse

en un monto menor, con un consecuente aumento en las ganancias de la empresa.
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45.7 Ingreso Anual Total

Ingresos Anual Total $ 66,485
Ingreso Anual (Vtas. Directas) $ 11,333
Ingreso Anual (Tiendas/Distribuidores) $ 44,953
Ingreso Anual Establecimientos (dcto. 8%) | $ 3,475
Ingreso Anual Establecimientos (dcto. 10%) | $ 3,400
Ingreso Anual Establecimientos (dcto. 12%) | $ 3,324
Costo Variable Anual $ 18,638

Tabla 56: Ingreso anual total
Fuente: Célculo del ingreso anual total
Elaborado por: La autora

La presente tabla describe cudl sera el ingreso total del primer afio ($66.485), que
resulta de la suma de los ingresos parciales de los 5 segmentos descritos anteriormente: 15%
de las ventas realizadas al consumidor final, 70% de las ventas realizadas a través de tiendas y
distribuidores, y el 15% restante distribuidas en partes iguales a establecimientos con
descuentos del 8%, 10% y 12%. También se suma el costo variable total, que asciende a

$18.638 para el primer afio.
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4.5.8 Flujo de Fondo

ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
Inversidn S 8,960
Ingresos por Venta $ 66,485 | $ 71,803 | $ 77,548 | S 83,751 | $ 90,452
Costos Fijos (inc gastos totales) $ 33,793 | $ 35,482 | $ 37,257 | S 39,119 | $§ 41,075
Costos Variables $ 18,638 | $ 20,129 | $ 21,739 | S 23,478 | $ 25,357
Utilidad Bruta $ 14,054 | $ 16,192 | $ 18,552 | $ 21,154 | S 24,020
Depreciaciéon Maquinaria y Equipo $ 105|($ 105|$ 105|S 105|S 105
Depreciacién Equipos de Computacién S 39.7|S 396.7|S 39.7|$ 396.7|S 396.7
Depreciacién Muebles y Enseres S 80|S 80|S 8.0[|S 8.0|S 880
Utilidad Operacional $ 13,465 | $ 15,603 | $ 17,962 | S 20,564 | $ 23,430
15% Particip. Empleados S 2020(S$ 2,340|S 2,694 (S 3,085 | S 3,515
Utilidad Antes Imp Renta $11,445 | $ 13,262 | $ 15,268 | $ 17,480 | S 19,916
Sueldos del gerente propietario $ 12,650 | $ 13,283 | $ 13,947 | S 14,644 | $ 15,377
Base tributaria $ 24,095 | $ 26,545 | $ 29,215 | S 32,124 | $§ 35,292
Impuesto a la Renta (segtn tabla 2014) S 1501 (S 1,869 |S 2,269 (S 2,706 | § 3,181
Utilidad Neta $ (8960)| S 9,944 | $ 11,393 | $ 12,999 | $ 14,774 | S 16,735

Tabla 57: Flujo de fondo
Fuente: Calculo del flujo de fondo
Elaborado por: La autora

Incremento
Ventas 8%
Costos Fijos 5%
Costos Variables 8%

Para calcular la utilidad neta de la empresa se han considerado los ingresos por ventas
anuales, proyectando un aumento de ventas del 8% anual. A estos ingresos se restan los
costos fijos (donde estdn incluidos todos los gastos administrativos y de promocion),
estimando que su crecimiento anual sea de un 5%, y los costos variables, cuya tendencia de
crecimiento se estima en un 8%, al igual que las ventas.

Después de obtener la utilidad bruta, se disminuyen los valores de depreciaciones de
activos. Esta operacion arroja la utilidad operacional, y enseguida se resta el 15% de

participacion laboral. A la utilidad obtenida después de esto, se suma el sueldo del gerente, ya
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que se trata del mismo propietario que maneja la empresa bajo la figura de persona natural (no

obligada a llevar contabilidad), para asi obtener el valor total de la base sobre la cual se debe

calcular el impuesto a la renta a cancelar. Se ha tomado como referencia la tabla de impuesto

a la renta para personas naturales para el afio 2014 publicada por el SRI.

Luego de quitar el impuesto a la renta, obtenemos una utilidad neta para el primer afio

de $9.944, hasta llegar al quinto afio con una utilidad neta de $16.735.

4.5.9 Indicadores de Evaluacion Financiera

Con las cifras obtenidas se han calculado indicadores que nos permiten conocer si el

proyecto es viable o0 no:

VAN $33,615.87

TIR 121.17%

PRI 10.81 [MESES
24 |DIAS

Periodo Recuperacién

10 MESES, 24 DIAS

Tabla 58: Indicadores de evaluacion financiera
Fuente: Calculo de indicadores de evaluacidn financiera
Elaborado por: La autora

a) VAN — Valor Actual Neto

El valor actual neto — VAN — calculado en el presente estudio es de $33.615,87. Al ser

esta cifra mayor que cero (0), se interpreta que el proyecto si es viable ya que la empresa

estara generando rentabilidad. Cabe recordar que el VAN representa los valores futuros

traidos al presente.
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b) TIR — Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno (TIR) del presente proyecto se ha calculado en el 121.17%;
lo cual se interpreta como positivo, pues indica que la empresa esta en capacidad de generar
rentabilidades mas altas que las que se obtendrian realizando otro tipo de inversiones en el

mercado financiero.

¢) PRI — Periodo de Recuperacion de la Inversion

La inversion inicial realizada para poner en marcha este plan de negocios y marketing
sera recuperada en un lapso de 10 meses y 24 dias. Esto indica que antes de finalizar el

primer afio, la empresa habré recuperado totalmente el dinero que invirtio al inicio.

4.6. ANALISIS DE IMPACTO AMBIENTAL

Para evaluar el impacto que los productos de X Limpio ocasionan en el ambiente, se
ha utilizado la matriz MET, cuyas siglas en inglés significan Material cycle, Energy use and

Toxic emissions (ciclo de material, uso de energia y emisiones tdxicas).

148



ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA “X LIMPIO”
PRODUCTORA'Y COMERCIALIZADORA DE PRODUCTOS DE LIMPIEZA

Etapas del MATERIALES ENERGIA EMISIONES
Ciclo de Vida
- Combustible en la
Obtencion de | - Vehiculo para transportacion de Ia_ materia | - Emisiones prqgluudas
FeCUrSOS transorte prima, envases y etiquetas | por la combustion de la
porte. hasta la planta de X gasolina.
Limpio.
- Materia prima - Energia eléctrica para uso | - Desecho de envases
(quimicos). del equipo (batidora, vacios de la materia prima
Produccion | - Envases plasticos. licuadora). utilizada.
- Etiquetas - Energia eléctrica del local | - Sobrantes de papel de las
autoadhesivas. (iluminacion). etiquetas autoadhesivas.
. . - Emisiones producidas
Distribucion | - Vehiculo para - Combustible para la por la combustion de la
transporte. transportacion. X
gasolina.
- Desecho de limpiones,
guantes.
- Residuos de los
_— - Energia eléctrica de la productos en el agua
iy 2 - Limpiones, . maquina lavadora (en el utilizada para la limpieza
Utilizacion trapeadores, maquina
uso de detergentes y o lavado.
lavadora, guantes. . S
suavizante). - Emisiones gaseosas
propias de ciertos
componentes de los
productos (como el cloro).
- Envases plasticos que
Desecho contienen los - Desecho de envases.
productos.

Tabla 59: Matriz MET
Fuente: Analisis de emisiones de “X Limpio”
Elaborado por: La autora

El andlisis de emisiones en las diferentes etapas del ciclo de vida del producto muestra
que si existe cierta medida de residuos contaminantes. Este impacto puede mitigarse hasta

cierto punto a traveés de:

- Utilizacién de materia prima biodegradable en medida de lo posible.
- Reciclaje de los envases plasticos de los productos.
- Mantenimiento del cronograma de entregas de productos optimizando las rutas segln

los sectores a visitar.
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5.1

CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La aplicacion del plan de negocios y de marketing en la empresa X Limpio permitira
el crecimiento sistematico del negocio a través del planteamiento de objetivos claros y
lineamientos especificos para lograrlos.

Las politicas gubernamentales actuales tienen un enfoque dirigido a cambiar el patrén
productivo tradicional de la economia ecuatoriana y a incentivar la generaciéon de
riqueza apoyando al empresario ecuatoriano, protegiendo e incentivando la produccién
local que genere mayor valor agregado a través del uso de capacidades y
conocimientos de la poblacion.

Los productos de limpieza estan dentro de las necesidades basicas de todos los hogares
ecuatorianos. La poblacion de la ciudad de Quito se encuentra en constante
crecimiento, y por tanto, el mercado de consumidores también.

La industria de productos de limpieza es una industria de tipo fragmentada, y los
compradores son pocos y poderosos; lo cual implica un riesgo si no se plantean las
estrategias de mercado adecuadas.

La posibilidad de ingreso de nuevos competidores a este tipo de industria es alto y en

la actualidad los clientes raramente son fieles a una marca.
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Dentro del sector geografico estudiado se evidencia una necesidad de las amas de casa
de adquirir productos de limpieza que principalmente sean eficaces y rendidores. El
rendimiento de un producto lleva implicita la idea de ahorro.

Las amas de casa encuestadas estan dispuestas a probar nuevos productos si han
recibido una recomendacion de una tercera persona, o si han tenido la oportunidad de
probar los productos.

La base de clientes de X Limpio se ha mantenido practicamente fija, sin mayor
crecimiento desde sus inicios en el afio 2010 y ha estado constituida mayormente por
familiares del propietario, amigos y referidos. Sin embargo, los clientes han repetido la
compra por largo tiempo porque han estado satisfechos con los resultados obtenidos.
El andlisis financiero del afio 2013 de la empresa en estudio arroja una utilidad
operativa de un poco méas de $4.000 dolares, con ventas totales de alrededor de
$17.700 dolares. Esto refleja una ganancia operativa mensual de aproximadamente
$350, monto poco superior al salario minimo unificado.

Un plan de productividad adecuado incluye la contratacion de un operario que asuma
la elaboracion de los productos para que el gerente propietario pueda dedicarse a
funciones administrativas que generen el volumen de ventas planteado, la
optimizacion de recursos y la fidelizacion de clientes.

El plan de marketing plantea estrategias puntuales especificas para comunicar al
mercado objetivo la existencia de los productos de limpieza de la empresa en estudio y
sus beneficios expresados en soluciones a las necesidades identificadas en el mercado.
Ademas propone como estrategia importante el cambio de nombre y logotipo para la
marca de los productos. Establece un control en la calidad, mantenimiento de un
precio por debajo del promedio de la competencia y estrategias de distribucion que

faciliten la llegada de los productos a los consumidores.
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5.2

El plan estratégico general inicia con una mision y vision para la empresa que han sido
elaboradas de manera que sean facilmente comprendidas, aplicables y alcanzables,
considerando que la meta no es crear frases que queden en un papel sino lineamientos
que ayuden al propietario a aplicar cada estrategia enfocada en la razon de ser y los
objetivos principales del plan propuesto.

La estrategia de implementacion propuesta constituye una guia de actividades
ordenadas de cierta manera que permitan la puesta en marcha del plan de una forma
facil, enmarcada en un tiempo determinado y ajustandose a un presupuesto definido.
La ejecucidn del plan de negocios propuesto permitird la ampliacién de operaciones de
la empresa X Limpio y por lo tanto el crecimiento de sus utilidades, beneficiando no
solamente a su propietario, sino a sus trabajadores, proveedores y clientes. De
continuar su proceso de crecimiento, esta empresa constituira también una fuente de

trabajo para mas empleados, beneficiando a méas personas directa e indirectamente.

RECOMENDACIONES

Debido al tamafio de la empresa y al alto nivel de competencia existente, se
recomienda centrar las acciones para atacar el nicho especifico delimitado en este
estudio para lograr penetracién del mercado y establecer una base sélida de clientes
que a futuro pueda continuar expandiéndose.

Se debe poner alto énfasis en mantener la calidad de los productos, monitorear las
actividades de la competencia asi como obtener retroalimentacion oportuna de los
clientes puesto que la entrada de nuevos competidores es una amenaza constante y los
clientes son cada vez mas exigentes y estan dispuestos a cambiar de marcas cuando no

se sienten totalmente satisfechos. Ademas se debe considerar que el marketing “boca a
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boca” es poderoso y particularmente en el caso de la industria en estudio, se evidencid
que las amas de casa aceptan probar nuevos productos si han recibido alguna
recomendacion de una tercera persona.

e Es de gran importancia que la creacién de un nuevo nombre para los productos, el
disefio de un nuevo logotipo y del material promocional, transmitan de forma
adecuada los beneficios de los productos de la empresa, tomando en cuenta que el
atributo de mayor importancia para las amas de casa es la eficacia y en segundo lugar,
el rendimiento.

e Se recomienda la entrega de muestras gratis de forma periddica si se desea penetrar
nuevos nichos de mercado. Esto abrird oportunidades para que nuevos consumidores
empiecen a utilizar los productos de X Limpio.

e Los niveles de costos y gastos deben mantenerse en el minimo posible para evitar que
el punto de equilibrio se eleve; es decir tratar de mantener o disminuir costos sin
perjudicar la calidad, a fin de mejorar el nivel de ganancias de la empresa.

e Se recomienda que el propietario revise periédicamente los indicadores del plan para
evaluar resultados y replantearse acciones a tomar en caso de ser necesario a fin de
corregir cualquier desviacion de los objetivos establecidos. Es vital que el gerente
propietario concentre su trabajo en gestiones de promocion, negociacién, venta y pos-
venta.

e Es importante mantener el enfoque tanto del propietario como del personal a su cargo
en la razén de ser del negocio (mision) y la vision que tiene la empresa, por lo que se
sugiere mantener estos dos estatutos impresos en lugares visibles.

e Se recomienda la generacién constante de ideas innovadoras en todos los &mbitos del
negocio con el fin de mantener siempre una diferenciacion con respecto a la

competencia.
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