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RESUMEN

El siguiente plan de negocio presenta un analisis de factibilidad de la creacion de una
empresa productora y comercializadora de mufiecas culturales en la ciudad de
Guayaquil. Se realiz6 un estudio de mercado que permitié identificar los aspectos
politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, asimismo el comportamiento de la
industria manufacturera en Ecuador para la implementacion de la propuesta de

negocio.

Se determiné que la industria productora y comercializadora, en el sector artesanal
es atractiva. En los dltimos afios el gobierno ecuatoriano se encuentra impulsando
nuevos emprendimientos y ha enfatizado en trabajar en sectores prioritarios como lo
es el artesanal, de la misma forma instituciones financieras trabajan en distintos
proyectos, que benefician a artesanos adherirse a financiamientos con bajas tasas de

interés, de forma prioritaria y rapida.

La mufieca de trapo bilingle dialogara en el dialecto Kichwa e inglés, el producto
representara a la mujer otavalefia debido se busca ofrecer un idioma ancestral
ecuatoriano. Para la implementacién de la propuesta se gestionara un plan de
mercadeo con el fin de desarrollar estrategias que logren captar a los clientes

potenciales.

Palabras claves: Sector artesanal, productos artesanales, mufieca de trapo, idioma

ancestral, Otavalo, Ecuador.
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ABSTRACT

The following business plan presents an analysis that demonstrates the feasibility for
the creation of a production and commercialization company of cultural dolls in
Guayaquil. In which a market study was carried out that allowed to identify the political,
economic, social, and technological aspects, as well as the behavior of the

manufacturing industry in Ecuador for the implementation of the business proposal.

It was determined that the production and commercialization industry, in the handicraft
sector is attractive. In recent years, the Ecuadorian government is promoting new
ventures and has emphasized working in priority sectors such as artisanal, in the same
way financial institutions are working together on various products, so that artisans

can access a financing with low interest rates, quickly and with priority.

The bilingual rag doll will dialogue in the Kichwa and English languages, the product
will represent the otavalefia woman due to offer an ancestral Ecuadorian language.
For the implementation of the proposal a marketing plan will be managed in order to

develop strategies to capture potential customers.

Keywords: Craft industry, handicrafts, rag doll, ancestral language, Otavalo, Ecuador.

XXVi



INTRODUCCION

En los ultimos 30 afios Ecuador ha avanzado hacia su crecimiento, logrando
importantes metas en la sociedad ecuatoriana sin embargo aun existe una barrera
respecto a la interculturalidad y pluriculturalidad dentro del pais. Es cierto que en el
pasado, el gobierno buscaba la inclusién cultural y si bien se ha visto grandes avances
aunque no fueron los suficientes. La cultura ecuatoriana ofrece una gran diversidad
en todos los rincones del pais, dejando atonitos a sus espectadores por la belleza
pura de tradiciones, musica y arte; siendo apreciada mas por parte de los turistas que
desean vivir todas las costumbres ecuatorianas. Las culturas indigenas mas
conocidas en Ecuador son: Kichwa, Shuar, Achuar, Awa, Ai Cofan, Chachi y otras.
Se busca resaltar la belleza de la mujer indigena de origen otavalefio por medio de
una mufieca de trapo autoctona parlante, se desea destacar la tradicion de su cultura,

vestimenta e idioma.

La propuesta de negocio, busca incursionar en el sector artesanal ofertando un
producto cultural y representativo ecuatoriano, enfocandose hacia el mercado

extranjero aportando al cambio de la matriz productiva del pais.
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CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema-Titulo

“Propuesta para la creacion de una empresa productoray comercializadora de
mufiecas culturales en la ciudad de Guayaquil”.

1.2. Justificacién

El presente trabajo de titulacion busca ofrecer un producto autéctono
ecuatoriano que contribuya a las comunidades aborigenes promoviendo la cultura
indigena. En la actualidad los idiomas nativos se encuentran en peligro de extincion,
la razon es porque los ecuatorianos poco aprecian o contribuyen a fomentar el uso de
los lenguajes y costumbres originarias. Se identificd la oportunidad de promover el
patrimonio cultural ecuatoriano por medio de mufiecas parlantes que declaman sobre
sus origenes y tradiciones. Con la actual investigacion se espera impulsar el
crecimiento de la matriz productiva con productos nacionales y aportar al turismo

resaltando la interculturalidad y plurinacionalidad del Ecuador.

El desarrollo de la propuesta brinda la oportunidad de emplear los
conocimientos y destrezas recibidos durante nueve semestres en la Carrera de
Ingenieria en Desarrollo de Negocios Bilingtie de la Universidad Catélica de Santiago
de Guayaquil.

1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio

La investigacion para el desarrollo de la propuesta para la creacion de una
empresa productora y comercializadora de mufiecas culturales que se efectuara en
la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas. Con respecto a la comercializacion y
distribucion de la mufieca autéctona parlante, la investigacion estara enfocada en los
principales puntos de venta de artesanias ecuatorianas; cabe destacar que los
lugares de exposicion serén: el Aeropuerto Internacional José Joaquin de Olmedo de

Guayaquil y dos hoteles cinco estrellas de Guayaquil.
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Esta propuesta se plantea en la necesidad de ofrecer souvenirs que confiera ese
aspecto ancestral que se ha ido conservando a lo largo de los afios y ademas
conceder un pedazo de historia ecuatoriana hacia el mundo a través del dialecto
kichwa, elaborados por mano de obra 100% ecuatoriana.

En la presente investigacion se elaborara la descripcion del producto y la
investigacion de mercado que indicard el nivel de aprobacién del producto por parte
del segmento de mercado, ademas se identificara a los principales competidores y
las estrategias que aplican en la actualidad asimismo se analizaran los siguientes

factores: politico, econémico, social y tecnolégico.

Conjuntamente, se posicionara la mufieca autéctona parlante en el mercado

meta escogido por medio de un plan de marketing.

Por ultimo, se realizara el estudio productivo y estudio financiero de la idea de
negocio, que indicara la factibilidad econémica y rentabilidad de los primeros cinco
afnos. El trabajo de titulacion se desarrollara desde el mes de agosto de 2017 hasta
marzo del 2018.

1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

El desarrollo de la investigacion se vera relacionado con los requerimientos del
Plan Nacional del Buen Vivir (SENPLADES, 2013) en su objetivo nimero dos
“Auspiciar la igualdad, la cohesién, la inclusion y la equidad social y territorial en la
diversidad”, objetivo numero tres “Mejorar la calidad de vida de la poblacion”, objetivo
numero cinco “Construir espacios de encuentro comun y fortalecer la identidad
nacional, las identidades diversas, la plurinacionalidad y la interculturalidad”, en los
objetivos antes mencionados resaltan las politicas que aportaran a la factibilidad de
la propuesta y que ayudaran promover el trabajo y patrimonio nacional destacando

las culturas aborigenes.

En la propuesta se tomard en consideracion la linea de investigacion del
Sistema de Investigacion y Desarrollo de la Universidad Catélica de Santiago de
Guayaquil, dominio nimero tres que establece las teorias y modelos econémicos para

el desarrollo social y empresarial con base en el emprendimiento y la innovacion
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social para la produccion sostenible (SINDE, 2015). Los requerimientos citados se

relacionan con los objetivos de la investigacion.
1.5. Objetivos de la Investigacion
1.5.1. Objetivo General

Analizar la viabilidad y factibilidad de la creacion de una empresa productora y

comercializadora de mufiecas culturales en la ciudad de Guayaquil.
1.5.2. Objetivos Especificos

e Determinar la demanda de productos autdctonos para evaluar la aceptacion
por parte del segmento de mercado al que se dirigira la propuesta.

e Definir estrategias de mercadeo para posicionar el producto al mercado
internacional.

e Establecer la inversion inicial con el objetivo de abarcar los costes para
realizar una proyeccion financiera rentable.

e Determinar la rentabilidad y sostenibilidad de la inversion, estableciendo el

tiempo de recuperacion de la inversion.

1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de Recogiday

Analisis de la Informacion.

El método de investigacion que se empleara para la elaboracién de la
propuesta serd el exploratorio con enfoque cualitativo-cuantitativo. “La investigacion
exploratoria se efectia normalmente cuando el objetivo a examinar un tema o
problema de investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas dudas o no se

ha abordado antes.” (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014)

Por otro lado, “El enfoque cualitativo utiliza la recoleccion de datos sin medicion
numérica para descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso de

interpretacion” (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014)

Mientras que, “El enfoque cuantitativo se usa para la recoleccion de datos con

el objetivo de probar una hipétesis, con base en la medicion numérica y analisis

31



estadistico, para establecer patrones de comportamiento y comprobar teorias.”

(Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014)

La recoleccién de informacion estara basada en encuestas y entrevistas a la
comunidad indigenay clientes potenciales para recolectar datos reales y significativos

para la investigacion.
1.7. Planteamiento del Problema

La investigacion nace al identificar las dificultades en la supervivencia de los
dialectos autoctonos que se encuentran en peligro de extincién. Actualmente,
Ecuador tiene ocho lenguas que estan en grave de peligro de desaparecer, ya que
solo los abuelos y mas ancianos conocen los dialectos y con escasa frecuencia las
usan y/o hablan. En la universidad de Pennsylvania se ha creado una iniciativa en
preservar las lenguas indigenas e incentivar a sus estudiantes a conocer estos
idiomas nativos sudamericanos ofreciendo cursos de verano a su alumnado que se
encuentre interesado, brindando clases como “Quechua elementario y cultura andina

uno” (University of Pennsylvania, 2017).

Segun (UNICEF ECUADOR, 2005) “Actualmente persisten formas de
desigualdad, inequidad social, racismo y discriminacién. Entre los grupos sociales que
han sufrido la desigualdad, sin duda alguna, son los pueblos y nacionalidades
indigenas, junto con la poblacion afro descendiente, son quienes mas vulnerados han

visto sus derechos”.

De acuerdo a (Grijalva, 2011) “La constitucion reconoce a los pueblos
indigenas derechos colectivos a su identidad cultural, propiedad, participacién,

educacion bilingle, medicina tradicional, entre otros.”

Con respecto a lo mencionado se plantea difundir la cultura e historia indigenas
ecuatorianas a traves de la creacion de una linea de mufiecas culturales enfocadas a
resaltar la belleza étnica y costumbres. Siendo un souvenir representativo y agradable

a la vista de los turistas.
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1.8. Fundamentacién Tedrica del Proyecto
1.8.1. Marco Referencial

Las siguientes compafiias y emprendimientos se tomardn como referencias
principales: Nina Folk (Ecuador), Wipala Snacks (Ecuador) y Mufiecas Maria.

(México).
Nina Folk

Es la primera mufiequeria artesanal localizada en Quito, Ecuador. Se dedica a
producir mufiequeria folclérica, mufiecos personalizados, mufiecas artisticas (técnica
esculpida en tela), artesanias en general y otros. Actualmente tiene la mas grande
coleccion de mufiecas con trajes folkloricos ecuatorianos. En total, confecciona
figuras de 16 comunidades del pais. Para la elaboracion utilizan telas y los rasgos
faciales los realizan con pintura; segun la etnia incluyen accesorios elaborados por
artesanos de otras provincias. Su enfoque es realizar mufiecas que representan a las

otavalefias, cholas cuencanas y cayambenfas. (Revista Lideres , 2017)
Wipala Snacks

También conocido como Wipala Healthy Snacks es un Eco-emprendimiento,
se dedica a la elaboracién de barras agroecoldgica que son snacks saludables a base
de granos andinos y frutas tropicales, 100% ecuatorianos y sin ningun tipo de
guimicos. Comercializan tres productos los cuales son: andean bars, tropical bites y
amazon granolas.; utilizan cultivos ancestrales de la zona andina mezclandolos con
frutas tropicales caracteristicas del Ecuador. Su principal enfoque es resaltar y
rescatar la comunidad andina. Actualmente se encuentran exportando sus productos

a Rusia y Estados Unidos. (Wipala healthy snack, s.f.)
Mufiecas Maria

Es un juguete tipico mexicano que por su belleza y fabricacién se ha convertido
en una artesania. Esta mufieca de trapo y coloridos listones es el resultado entre la
mezcla cultural del nuevo y viejo continente. Fueron elaboradas por el grupo étnico

mazahua como una alternativa mas econdmica Yy tradicional de los juguetes.
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Representan a las mujeres mazahuas que salian a la calle y a quienes se les llamaba
“Marias”. (Mas de Mex, 2016)

De acuerdo a las empresas y emprendimientos mencionados, se logra
identificar que la estrategia utilizada es la diferenciacion, ya que la linea de negocio
gue utilizan se basa en resaltar la autoctonia de sus paises a través de los productos

gue ofrecen, que reflejan la etnia y cultura.
1.8.2. Marco Teorico

Para el desarrollo y analisis de la investigacion se tom6 en consideracion

teorias de varios autores:
Teorias de emprendimiento

“Todo proceso emprendedor combina tres componentes: ldea, capital y
emprendedor, menciona que si llega a fallar una de ellas la empresa fracasara El
punto principal es el emprendedor, este necesita dos componentes importantes para
llegar: la idea del negocio con viabilidad en el mercado y el capital. Cuando un
emprendimiento no es exitoso se debe a una falla de uno de estos tres componentes,

o la combinacion de ellas”. (Freire, 2012)

“Un emprendedor busca el cambio, responde a él y explota sus oportunidades.
La innovacién es una herramienta especifica de un emprendedor, por ende, el

emprendedor efectivo convierte una fuente en un recurso” (Drucker, 2016)

“Un emprendedor es aquel que persigue la oportunidad sin preocuparse de los
recursos que dispone. Los emprendedores no tienen recursos cuando inician un
emprendimiento y precisamente la falta de recursos es lo que les da un valor afiadido

a los proyectos” (Stevenson, 2000)

“La funcién de los emprendedores es reformar o revolucionar el patrén de la
produccion al explotar una inversion, o mas comanmente, una posibilidad técnica no
probada. Hacerse cargo de estas cosas nuevas es dificil y constituye una funcion
econdmica distinta, primero, porque se encuentran fuera de las actividades rutinarias

gue todos entienden, y en segundo lugar, porque el entorno se resiste de muchas
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maneras desde un simple rechazo a financiar o comprar una idea nueva, hasta el

ataque fisico al hombre que intenta producirlo”. (Schumpeter, 2015)

“La actividad emprendedora es la gestiéon de cambio radical y discontinuo, o
renovacion estratégica, sin importar si esta renovacion estratégica ocurre adentro o
afuera de organizaciones existentes, y sin importar si esta renovacion da lugar, o no

a la creacion de una nueva entidad de negocio” (Kundel, 1991)
Teorias de Modelos de negocios

“Las funciones de un modelo de negocio son: articular la proposicién de valor;
identificar un segmento de mercado; definir la estructura de la cadena de valor;
estimar la estructura de costes y el potencial de beneficios; describir la posicion de la
empresa en la red de valor y formular la estrategia competitiva”. (Chesbrough &
Rosenbloom, 2002)

“Un modelo de negocio operativo es la légica nuclear de la organizacién para
crear valor. El modelo de negocio de una empresa orientada a los beneficios y como
esta hace dinero”. (Linder & Cantrell, 2000)

“El modelo de accidn estratégica de negocio lo sustenta una serie de nexos o
puentes entre los cuatro componentes y cuatro factores que determinan el potencial

de utilidades o rentabilidad del negocio”. (Hamel, 2000)

“Un modelo de negocio explica el contenido, la estructura y el gobierno de las
transacciones designadas para crear valor al explotar oportunidades de negocio”.
(Amit & Zott, 2001)

“Un modelo de negocio consiste en un conjunto de activos, actividades y una

estructura de gobierno de los activos”. (Casadesus-Masanell, 2004)
Teorias de Estrategias de Ventaja Competitiva-Diferenciacion

“‘Cada empresa tiene su forma y maneras de diferenciarse. Puede ser
mediante el producto en si, en su sistema de entrega o canales de distribucion, en el
método de merchandising que maneje, entre otros. Mediante esta estrategia la

empresa que la utilice, busca distinguirse dentro de su sector industrial en pequefios
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aspectos a los que los consumidores brindan mucho valor. La empresa antes de
implementar esta estrategia, primero escoge los atributos mas importantes a destacar
de su producto o servicio y adopta una posicibn especial para atender las
necesidades que su segmento presente. Si se desea fijar un precio elevado deberéa

ser porque ofrece algo que sus rivales no”. (Porter, 2015)

“Para que una compariia adquiera una ventaja competitiva debera desarrollar
e implementar una estrategia que cree “valor’ tanto para sus clientes como para
quienes la respaldan economicamente, entiéndase estos como sus accionistas, una
caracteristica de la estrategia es que no pueda ser implementada facilmente por
cualquier competidor, actual o potencial, ni se pueda duplicar los beneficios obtenidos
mediante estrategias similares. Los recursos estratégicos dentro de una organizacion
se encuentran dispersos de manera heterogénea, para que estos puedan generar
una ventaja competitiva sustentable y sean quienes marquen la diferencia en el
desemperio y la rentabilidad de la compafiia deben ser: valiosos, raros, inimitables e
insustituibles. Para que esta ventaja sea sostenible en el tiempo, no debe durar un
solo periodo prolongado, sino, al contrario, debera continuar después de que los

esfuerzos de la competencia, por imitarla, hayan cesado”. (Barney, 1991)

“El objetivo, el alcance y la ventaja competitiva son los componentes criticos

de la estrategia de las entidades productivas”. (Maynez, 2011)

Segun (Porter, 1998) “Las estrategias genéricas se pueden clasificar en tres
tipos: uno, Liderazgos en costos es una firma se establece como el productor de mas
bajo costo de su industria; dos, diferenciacion es una firma que intenta ser Unica en
su industria en algunas dimensiones que son apreciadas extensamente por los
compradores; tres, enfoque es una firma fij6 mejor en un segmento o grupo de

segmentos”.

“Para que las organizaciones generen recursos y habilidades que los activos
estratégicos no intercambiables, inimitables, e insustituibles deben establecerse

politicas estratégicas consistentes” (Dierickx & Cool, 1989)
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1.8.3.

Marco Conceptual

Ancestral: perteneciente o relativo a los antepasados. (Real Academia
Espafola, 2014)

Nacionalidades indigenas: son entidades historicas y politicas que
constituyen el Estado ecuatoriano, que tienen en comun una identidad, historia,
idioma, cultura propia que vive en un territorio determinado mediante sus
propias instituciones y formas tradicionales de organizacion social, econémica,
juridica, politica y ejercicio de autoridad propia. Su conformacion y presencia
es anterior a la creacion del Estado. Al interior de las nacionalidades indigenas
conviven pueblos culturalmente diversos. (CODENPE, 2013)

Kichwa: se denomina Kichwa en Ecuador, Quechua en Peru y Bolivia se
escribe quechua porque existe un condicionamiento fonético: después de la
oclusiva postvelar g, es muy dificil pronunciar el sonido i y por ello se realiza
mas bien como una e y se escribe con esta grafia. (Ministerio de Educacion,
2016)

Patrimonio nacional: suma de los valores asignados, para un momento de
tiempo, a los recursos disponibles de un pais, que se utilizan para la vida
econdmica. (Real Academia Espafiola, 2014)

Pueblo: los pueblos son colectivos que forman parte o no de una nacionalidad
y que guardan determinadas particularidades étnico culturales. Es el conjunto
de comunidades que comparten una misma historia, costumbres, modos de
vida, idioma, indumentaria, cosmovision colectiva a través de su comunidad,
gobierno comunitario, en su territorio. (Ministerio de Cultura, 2011)

Aborigen: habitante de un lugar, por contraposicion al establecido
posteriormente en €él. (Real Academia Espafiola, 2014)

Discriminacion: aquel tratamiento diferencial de las personas de acuerdo con
su clasificacion como miembros de categorias particulares, como pueden ser
la raza, el sexo, la edad, la clase social, etc. (Onana Atouba, 2006)
Exclusion: es el proceso social por el que se desarrolla en forma integrada
dentro de una determinada sociedad, generalmente debido a razones
compulsivas que asi lo han determinado. La falta de participacion politica,

economica, social y cultural. (Onana Atouba, 2006)
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Extinguir: hacer que cesen o0 se acaben del todo ciertas cosas que
desaparecen gradualmente. (Real Academia Espafiola, 2014)
Interculturalidad: en su expresiéon mas sencilla es el intercambio cultural; no
Unicamente una convivencia de los diversos sino la plena interaccion en
igualdad y mutuo enriquecimiento. (Salazar Medina, 2011)

Mufieco/a: figura de persona, hecha generalmente de plastico, trapo 0 goma,
gue sirve de juguete o de adorno. (Real Academia Espafiola, 2014)
Plurinacionalidad: la afirmacién de la condicién diversa, plural de la nacién
ecuatoriana como entidad en construccion;... conformado por las diferentes
nacionalidades, pueblos indigenas, afrodescendientes, montubios Yy
mestizos. (Ministerio de Cultura del Ecuador, 2011)

Coleccion: conjunto ordenado de cosas, por lo comun de una misma clase
y reunidas por su especial interés o valor. (Real Academia Espafiola, 2014)
Artesania: los productos artesanales son los producidos por artesanos, ya
sea totalmente a mano, o con la ayuda de herramientas manuales o incluso
de medios mecanicos, siempre que la contribucion manual directa del
artesano siga siendo el componente mas importante del producto acabado.
Se producen sin limitacidén por lo que se refiere a la cantidad y utilizando
materias primas procedentes de recurso sostenibles. La naturaleza especial
de los productos artesanales se basa en sus caracteristicas distintivas, que
pueden ser utilitarias, estéticas, artisticas, creativas, vinculadas a la cultura,
decorativas, funcionales, tradicionales, simbdlicas y significativas religiosa
y socialmente. (UNESCO, 2017)
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1.8.4. Marco Légico

Tabla 1: Marco Ldgico

Logica de intervencion Indicadores Fuentes Supuestos
Objetivo Analizar la viabilidad y * Indicadores Plan financiero, Comprobar la viabilidad de
General factibilidad de la creacién de una financieros: TIR, VAN, Auditoria de la pro_puesta, conocer la
empresa productora y TMAR Mercado aceptacion del mercado, y en
comercializadora de mufecas * Estudios Cualitativo y cuanto tiempo se recuperard la
culturales en la ciudad de cuantitativos. inversion
Guayaquil.
Objetivos Determinar la demanda de Estrategias propuestas Estudio de Conseguir fundamentos
Especificos productos autc')_ctonos para evaluar en func_|c')n de campo y mercado  realesy sustentados para que
la aceptacién por parte del validaciones. sean de apoyo para el
segmento del mercado. Ingresos y costos negocio.
proyectados de la
propuesta.
Definir estrategias de mercadeo Estrategias propuestas Plan de Tener una aceptacion
para posicionar el producto al en funciéon de marketing: positiva del mercado al
mercado internacional. validaciones. FODA momento de inaugurar el
Estrategia de Marketing mix establecimiento.
lanzamiento
Establecer la inversion inicial Ingresos y costos Plan financiero El capital solicitado sera
con el objetivo de abarcar los proyectados de la Balance inicial y altamente atrayente para los
costes para realizar una propuesta estados financieros. futuros socios.
proyeccion financiera rentable.
Determinar la rentabilidad y indice de rentabilidad Plan financiero Conocer cuanto seran las
sostenibilidad de la investigacion, de activos fijos y estado Balance inicial y utilidades de la propuesta y
estableciendo el tiempo de de resultado integral estados financieros.  €omo incrementaran durante

recuperacion de la inversion. los 5 afios.

Elaborado por: La autora
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1.9. Formulacién de la hip6tesis y-o0 de las preguntas de la investigacion de

las cudles se estableceran los objetivos.
Pregunta de investigacion:

¢La creacién de una empresa productora y comercializadora de mufiecas

culturales es sostenible y rentable en la ciudad de Guayaquil?

Las preguntas de la investigacion especificas son las siguientes:

e (El modelo de negocio es viable y factible en la ciudad de Guayaquil?

e ¢la propuesta posee un modelo de ingresos adecuado para generar utilidad?

e (Qué tan atractiva es la industria de productos representativos?

e (Cudles deberia ser las estrategias de marketing mas adecuadas para
posicionar la marca en la mente de los consumidores?

e ¢ Cudles serian los canales de distribucién mas efectivos para los productos de

la empresa?
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1.10. Cronograma

ESCALA DE TIEN

DIAGRAMA DE GANTT
w oo =l m un = w

11
12
13
14

llustracién 1 Cronograma

Elaborado por: La autora
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CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Analisis de oportunidad

El sector artesanal se encuentra en continua modificacion y evolucién debido
a que la artesania se esté reinventado de la mano de jovenes creadores que la estan
convirtiendo en un laboratorio de experiencias sensoriales, emocionales y simbdlicas.
La actividad econdmica artesana esta conectada a la industria cultural, otras
actividades y sectores econémicos, demostrando importancia econémica en el sector
artesanal y su desarrollo para una regién. La economia moderna indica que la
artesania es un factor importante porque contribuye con el crecimiento econémico del
pais, generando empleo e ingresos, de la misma forma de transmitir y mantener las

raices culturales e identidad. (Navarro-Hoyos, 2015)

Desde el afio 2013 entr6 en vigor una normativa por parte del Comité del
Comercio Exterior (COMEX, 2014), que sefiala claramente la sustitucion de compra
extranjera de productos de consumo para infantes, de acuerdo a la regulacion
predispuesta, las empresas privadas deben incorporar 25% de productos nacionales.
Se identifica como una oportunidad, que da apertura a la participacion de productos
nacionales elaborados por artesanos y microempresarios; quienes promueven la
iniciativa son instituciones publicas y empresas privadas nacionales y/o extranjeras.

En la actualidad los artesanos proveen el 25% de la produccion local de juguetes.

De acuerdo a (Revista Lideres, s.f.) han calificado el comportamiento de
consumo del comprador ecuatoriano, mencionan que: “Los ecuatorianos no estan
identificados con el producto nacional. Estamos claro en que los clientes no deben
adquirir materia prima por el simple hecho de que sea de aca. La idea es que diga
‘made in Ecuador’, pero que este bien hecho. Y justo en ese paso deben tecnificarse
los productores. Ellos deben dar productos bien hechos y agradables.”. Pero segun
(Ekos Negocios, 2016) menciona que: “El problema en Ecuador radica en la
inconsciencia del consumidor y del poco o escaso apoyo de los gobiernos locales”.
Es por esta razén, que la produccion nacional inmersa dentro del Comercio Justo y

se encuentra ligada netamente a la exportacion.
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El Comercio Justo en Ecuador tiene dos objetivos: apoyar a los productores a
escala nacional y promover, en futuro no tan lejano, la comercializacion de productos
elaborados a gran escala de manera local y asi, cumplir con la cadena de valor global.
En el pais, esta dinAmica econdémica ha abierto un camino para que los trabajadores
se ganen la vida de una manera mas digna, definitivamente, vela por la inclusion

social. (Ekos Negocios, 2016)

Existe la oportunidad en el mercado para un producto que encarne la
interculturalidad y plurinacionalidad del Ecuador, a través de una mufieca de trapo
autéctona ecuatoriana parlante, destacando el dialecto kichwa, sera producida por
artesanos, ademas de fomentar al comercio justo del pais y beneficiar a la matriz
productiva, la reduccién de importaciones de productos extranjeros y aportar al

turismo ecuatoriano.

El presente trabajo de titulacion fue sometida a un proceso de validacion a
través de entrevistas a profundidad con personas pertenecientes al segmento, las

cuales mostraron alto nivel de aceptacion hacia la propuesta.
2.1.1. Descripcién de laidea de negocio: Modelo de negocio

llustracién 2: Descripcion de laidea de negocio

| Asociaciones clave | Actividades clave | Propuesta de valor | Relaciones concientes

Recursos clave

2sanos | naciol

Elaborado por: La autora

Entre los productos representativos del Ecuador se destacan: el sombrero de

paja toquilla, los ponchos, las artesanias y obras ecuatorianas, entre otros. El
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propésito de los productos mencionados es fomentar el cambio en la matriz productiva
del pais a través del turismo con productos nacionales. De acuerdo a la oportunidad
brindada por el gobierno, se ha identificado que esta idea de negocio podra formar
parte del crecimiento de la produccion nacional, creando una linea de productos
representativos por medio de la cultura indigena ecuatoriana, agregando tecnologia,

otorgando un factor innovador.

La propuesta de valor del negocio es la creacion de una mufieca representativa
indigena- ecuatoriana bilinglie, que hable dos idiomas los cuales seran el kichwa e
inglés y principalmente represente su etnia ancestral. Actualmente la cultura e idioma
ancestral antes mencionado se encuentra en peligro de extincién. En el segmento de
mercado se identifica a turistas y ecuatorianos que residen en el exterior, quienes
valoraréan el producto por la admiracion de bienes que proviene de una cultura en
particular. La relacién con el cliente se basara en la captacion, por medio de
activaciones de marca como: participacion en la feria de nuevos emprendedores de
la Camara de Comercio de Guayaquil y Pro Ecuador, presentaciones graficas del
producto y por redes sociales. Se ha detectado que habrda mas movilizacién de la
marca a traveés de las tres subdivisiones de canales. Las actividades claves que la
empresa tiene que realizar con excelencia son: marketing, merchandising,
distribucion y compra de materia prima, ya que son parte esencial en el proceso de la
realizacion del producto. Los recursos claves con los que debe contar la empresa son:
artesanos, maquinaria, confeccion, material de produccién, marca y espacio fisico.
Las asociaciones claves que se han considerado como factor importante son: la
colaboracion de la comunidad étnica, hoteles, influencers. Los factores determinantes
de la estructura de costes son: mano de obra, publicidad, edificio, material de

produccién y maquinaria.
2.2.  Mision, vision y valores de la empresa
Mision

Somos una empresa ecuatoriana dedicada a la produccién y comercializacion
de muiecas culturales orientados a promover la cultura del Ecuador en el extranjero

a través de un producto de calidad y distincion.
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Visién

Ser reconocidos como la empresa pionera en producir y comercializar
mufiecas culturales representativas del Ecuador, trabajando con mano de obra 100%

ecuatoriana, contribuyendo con el crecimiento del pais.
Valores de la empresa

Respeto: Valor esencial el cual debe coexistir entre colaboradores para el

crecimiento de la cultura corporativa de la empresa.

Responsabilidad: Comprometerse con el cliente, el equipo de trabajo y la

empresa, cumpliendo con las politicas y trabajando en alcanzar la visién de la misma.

Trabajo en equipo: Promoviendo y apoyando la constancia de la colaboracion

del talento humano.

Innovacion: Personal capacitado para la elaboracion de productos de calidad y
diversidad.

2.3. Objetivos de la empresa
2.3.1. Objetivo General

Posicionarse en el mercado como pioneros en la creacion de mufecas

representativas indigenas-ecuatorianas bilingtie en la ciudad de Guayaquil.
2.3.2. Objetivos Especificos

e Aumentar el 5% de las ventas anuales en el segundo afio.

e A partir del tercer afio, crear un producto anualmente de edicién limitada.

e Aumentar el 10% de la capacidad de produccion en el tercer afio, que
permita cubrir la demanda de los clientes.
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1. Aspecto Societario de la Empresa
3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

La empresa se constituird bajo la razon social de “Mufiecas del Ecuador S.A.”,
constituyéndose asi como Sociedad Andnima, cuya actividad comercial sera la

produccion y comercializacion de mufiecas culturales en la ciudad de Guayaquil.

“Mufiecas del Ecuador S.A.”, de acuerdo con el Art. 143, seccidn seis de la Ley
de Compaiiias (Superintendencia de Compafiias, 1999) segun detalla: “La compania
anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables, esta
formado por la aportacion de los accionistas que responden Unicamente por el monto
de sus acciones. Las sociedades o compafias civiles andnimas estan sujetas a todas

las reglas de las sociedades o compafias mercantiles anénimas.”

llustracidon 3: Logo de la empresa Mufiecas del Ecuador S.A.

\

MUNECAS DEL ECUADOR S.A.

Elaborado por: La autora

3.1.2. Fundacién de la Empresa

La empresa se registrara bajo el nombre de “Mufiecas del Ecuador S.A.” en el
registro mercantil de la provincia del Guayas bajo lo instituido en el Art. 146, seccion
seis de la Ley de Compaiias (Superintendencia de Compafias, 1999) segun
especifica: “La compania se constituira mediante escritura publica que, previo

mandato de la Superintendencia de Companiias, sera inscrita juridica desde el
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momento de dicha inscripcion. Todo pacto social que se mantenga reservado sera

nulo.”

Conforme con el Art. 150, seccibn seis de la Ley de Compafias
(Superintendencia de Compafiias, 1999) segun puntualiza: “La escritura de fundacion

contendra:

1. Ellugary fecha en que se celebre el contrato;

2. El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas
que constituyen la compafiia y su voluntad de fundarla;
El objeto social, debidamente concretado;

4. Su denominacién y duracion;
El importe del capital social, con la expresion del nimero de acciones en
que estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como
el nombre y nacionalidad de los suscriptores del capital,

6. La indicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otro
bienes; el valor atribuido a estos y la parte de capital no pagado;

7. El domicilio de la compaiia;

8. La forma de administracion y las facultades de los administradores;

9. Laformay las épocas de convocar a las juntas generales;

10. La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de
los funcionarios que tengan la representacion legal de la compaifiia;

11.Las normas de reparto de utilidades;

12.La determinacién de los casos en que la compafiia haya de disolverse
anticipadamente; v,

13.La forma de proceder a la designacion de liquidadores.”

“Mufecas del Ecuador S.A.” se acoplara a las normativas que predispone la
ley, como indica en el Art. 150 de la Ley de Compainiias, detalla todos los requisitos

gue se debe cumplir para la fundacion de la empresa.
3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

“Mufecas del Ecuador S.A.” iniciara su funcionamiento con un capital inicial de
$800, el cual correspondera a 8000 acciones con un valor de 0,10 centavos cada

una.
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La distribucién de las acciones sera 70% para el gerente general y 30% entre

dos socios que estara dividido entre 15% y 15%.

Tabla 2: Reparticidon de acciones

Socios Porcentaje de Numero de acciones

participacion

Socio 1 70% 5600
Socio 2 15% 1200
Socio 3 15% 1200

Total 100% 8000

Elaborado por: La autora

3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo
3.2.1. Cddigo de Etica

“Munecas del Ecuador S.A.” manejara un codigo de ética con el objetivo de
establecer dentro de la empresa un ambiente seguro, respetable y pacifico entre los
colaboradores. Con la implementacion de un codigo de ética se asegurara de indicar
todas las alineaciones de la empresa respectivamente al comportamiento, disciplina,
compromiso Yy responsabilidad de cada uno de los trabajadores debe asumir con la

empresa y clientes.
3.3. Propiedad Intelectual
3.3.1. Registro de Marca

“Mufecas del Ecuador S.A.” tendré la responsabilidad de registrar su marca
como indica la ley en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), para

proteccion y uso exclusivo.
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3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto

El presente trabajo de titulacion “Propuesta para la creacién de una empresa
productora y comercializadora de muiecas culturales en la ciudad de Guayaquil”, se
encuentra protegido por los derechos de la autora con permisos de publicacion en los

repositorios de titulacion de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil.
3.3.3. Patente y-o0 Modelo de Utilidad (opcional)

En el presente trabajo de titulacion no se aplicara patentes y/o modelo de

utilidad por no ser una invencion, ni creacion de productos.

3.4. Presupuesto Constituciéon de la empresa

Tabla 3: Presupuesto de Constitucién de la empresa

PRESUPUESTO DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA

DESCRIPCION VALORES
Constitucion de la empresa $500,00
Registro de marca $208,00
Certificado del ISO 9001 $5.200,00
Permisos municipales $445,00
Cuerpo de Bomberos $120,00
TOTAL $6.473,00

Elaborado por: La autora
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CAPITULO 4

4.

4.1.

AUDITORIA DE MERCADO

PEST

Factores Politicos

En la actualidad, el Estado Ecuatoriano se encuentra liderado por Licenciado
Lenin Moreno quien pertenece al mismo partido politico “Alianza Pais” de su
predecesor el Econ. Rafael Correa. Desde Febrero del 2017, el Presidente de
la Republica indicé que durante su periodo, el gobierno ecuatoriano estara
abierto a dialogos, diversidad, solidaridad, por ende se encuentra en transicion
a nuevas regulaciones y politicas.

Conforme con el Art. 319, capitulo sexto ‘Trabajo y producciéon’, seccion
primera ‘Formas de organizacion de la produccién y su gestion’, perteneciente
a la (Constitucion del Ecuador, 2008), sefiala que: “Se reconocen diversas
formas de organizacion de la produccion en la economia, entre otras
comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o privadas, asociativas,
familiares, domesticas, autbnomas y mixtas. El estado promovera las formas
de produccion que aseguren el buen vivir de la poblacién y desincentivara
aguellas que atenten contra sus derechos o los de la naturaleza; alentara la
produccion que satisfaga de la demanda interna y garantice una activa
participacion del Ecuador en el contexto internacional”.

El Art. 377, capitulo primero ‘Inclusion y equidad’, seccion quinta ‘Cultura’, de
la (Constituciéon del Ecuador, 2008) indica que: “El sistema nacional de cultura
tiene como finalidad fortalecer la identidad nacional; proteger y promover la
diversidad de las expresiones culturales; incentivar la libre creacion artistica y
la produccion, difusion, distribucion y disfrute de bienes y servicios culturales;
y salvaguardar la memoria social y patrimonio cultural. Se garantiza el ejercicio
pleno de derechos culturales”.

Durante estos ultimos afios se ha estado buscando incrementar el espiritu
emprendedor por medio de programas que fomenten el emprendimiento e

innovacion en el pais:
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El Ministerio de Industrias y Productividad ha creado los Centros de
Desarrollo Empresarial y Apoyo al Emprendimiento (CDEAE), con la
finalidad de apoyar y fortalecer las iniciativas de emprendimiento de los
ciudadanos que buscan generar habilidades productivas por medio de
capacitaciones y asesoramiento técnico a los ciudadanos,
estableciendo mas de 60 establecimientos. (MIPRO, 2016)

La (Alianza para el emprendimiento e innovacion, 2017) (AEl) es una
red de actores publicos, privados y académicos que fomenta el
desarrollo productivo del Ecuador a través del emprendimiento e
innovaciéon, en el afio 2017 han creado 145 empresas y generado
empleo a mas de 600 personas, su estrategia es unirse a aliados con la
misma visiébn emprendedora.

La empresa privada Consorcio Nobis anuncié en la busqueda de
identificar a emprendedores de alto poder de iniciativa, y por ello en el
2016 se inauguroé Innobis, la primera incubadora privada de Start Up de
Guayaquil. (Revista Lideres, 2016)

La ministra de Industrias y Productividad (MIPRO), Eva Garcia enfatizo
el compromiso del Gobierno Nacional es trabajar en sectores prioritarios
como el artesanal, conjuntamente informé que el Banco del Pacifico y la
CFN trabaja en varios productos, que permitira a los artesanos acceder
a financiamientos con bajas tasas de interés, de forma rapida y
prioritaria. (Ecuador Inmediato, 2017)

Factores Econdmicos

Segun el Art. 9, Titulo tercero, capitulo primero ‘De los beneficios’ de la (Ley
de Fomento Artesanal, 2003), constituye que: “Los artesanos, personas
naturales o juridicas, que se acojan al régimen de la presente ley gozaran de
los siguientes beneficios: 1. Exoneracion de hasta el ciento por ciento de los
impuestos arancelarios y adicionales a la importacion de maquinaria, equipos
auxiliares, accesorios, herramientas, repuestos nuevos materias primas y
materiales de consumo, que no se produzcan en el pais y que fueren

necesarios para la instalacién, mejoramiento, produccion y tecnificacion de los
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talleres artesanales. Y el 3. Exoneracion total de los impuestos y derechos que
graven la exportacion de articulos y productos de la artesania.”

e De acuerdo con el (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2017) comprob6
qgue en el trimestre de septiembre del 2017 a nivel nacional, de la poblacion
total el 70,6% se encuentra en edad de trabajar (PET), el 68,9% de la poblacion
en edad de trabajar se encuentra econémicamente activa (PEA) y de la

poblacién econémicamente activa, el 95,9% son personas con empleo.

llustracidon 4; Composicién poblacional porcentual, 2017

Composicién Poblacidn Total Composicion PET Composicion PEA

(sep-17) (sep-17) (sep-17)

4,1%

95,9%
HPEA 1 PEI HEmpleados = Desempleados

Menores de 15 afios M PET

Fuente: INEC (2017)

Elaborado por: INEC (2017)

e De acuerdo con el (Banco Central del Ecuador, 2017) indica que el desempleo
urbano nacional dentro del trimestre de septiembre del 2017 bajé a un
porcentaje del 5,36% mientras que en el mismo periodo del afio anterior este

porcentaje fue de 6,68%.
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llustracién 5: Evolucién del desempleo - Urbano, Septiembre (2012-2017)

Desempleo anual urbano, Septiembre
(2012-2017)

@ 2012

6,68%

5,36% w2013

4,60% 4,55% 4,65%

02014

02015
W 2016

m 2017

Fuente: Banco Central del Ecuador (2017)

Elaborado por: La autora

Segun el indice de Precios al Consumidor (IPC) realizado por el (Insituto
Nacional de Estadistica y Censos, 2017) en el mes de octubre del 2017, la
inflacion anual fue de -0,09% mientras que el afio anterior se ubico en 1,31%,
llegando a ser la mas baja de los ultimos diez afios. En cambio la inflacién por
division de productos demuestra que el area de recreacion y cultura consta de
0,32%.

llustracién 6: Inflacién anual en los meses de octubre (2012-2017)

Inflacion anual en los meses de
octubre (2012-2017)

B e

= 2012 w2013 2014 © 2015 m2016 m=2017

Fuente: indice de Precios al Consumidor (IPC), 2017

Elaborado por: La autora
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En el Ecuador, 77 mil personas se registran como artesanos entre 2013y 2016.
El sector artesanal se encuentra conformado por mas de un millon de personas
gue solicitan la aprobacion de la Ley Organica de Desarrollo Artesanal, de
acuerdo con Luis Quisphi, presidente de la Junta Nacional de Defensa del
Artesano (JNDA) la actividad artesanal representa el 1% del PIB y con la
aceptacion de los nuevos procesos se aspira llegar al 5 o 6% del PIB. (El
Telégrafo, 2017)

Factores Sociales

Hace mas de diez afos nacio la iniciativa “Mucho Mejor si es hecho en
Ecuador” que fomenta la preferencia por los productos y servicios de calidad a
nivel nacional e internacional, la Corporacién Mucho Mejor Ecuador (CMME)
es una institucion privada que identifica productos y servicios ecuatorianos bajo
la imagen de “la Huella”, cuyo significado representa la excelencia en los
estandares de calidad en sus procesos productivos, de la totalidad de las
marcas el 30,59% exportan productos que llevan “la Huella.” (Ekos Negocios,
2015)

Segun el (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2011) en su encuesta de
estratificaciéon a nivel socioecondémico, se identifican cinco tipos de estrato
social los cuales son: C- y C+ con una mayor concentracion de personas, la D,
B que tienen una ponderacion similar y la clase A que representa un indice

bajo de ponderacion de habitantes.

llustracién 7: Estratificacion del Nivel Socioeconémico

A

1,9%

1,2%

C+

22,8%

Elaborado por: INEC (2011)
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e De acuerdo al ultimo censo que realizé el (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2010), la provincia del guayas esta conformada por 3.645.483 de

habitantes, quienes 1.815.914 son hombres y 1.829.569 son mujeres.

llustracion 8: Namero de habitantes en la provincia del Guayas

Numero de habitantes en Guayas

HOMBRES MUIJERES
3.645.483

HABITANTES

Fuente: INEC (2010)

Elaborado por: La autora

e El| (Ministerio de Turismo del Ecuador, 2017) registr6 en su boletin de
estadisticas turisticas 2011 — 2015, el cual proporciona datos anuales sobre
la evolucion de la actividad turistica del pais segun el continente. El siguiente
gréfico revelara el nimero de extranjeros que ingresaron a Ecuador segun el
continente en el 2011 -2015.
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llustracion 9: Entrada de extranjeros segun continente (2011-2015)

Entrada de extranjeros segun continente, 2011-

2015

1.500.000
1.000.000 l I I

500.000

() —eeee s —
2011 2012 2013 2014 2015
2011 2012 2013 2014 2015

B AMERICA 1.006.511 1.118.323 1.208.253 1.386.983 1.358.064
E EUROPA 121.757 136.596 137.902 144.016 149.898
OASIA 10.041 12.438 11.052 16.237 22.667
0 AFRICA 715 656 1.656 2.228 4.181
B OCEANIA 1.933 3.228 2.842 3.481 4.508
B SIN ESPECIFICAR 80 660 2.352 4.046 5.145

Fuente: Bases de datos Entradas y Salidas Internacionales — INEC (2011-2015)

Elaborado por: La autora
e En el boletin de estadisticas turisticas 2011-2015 del (Ministerio de Turismo
del Ecuador, 2017) demuestra cuales son los mercados emisores que
encabezan la lista de los diez primeros paises con mayor numero de llegadas
a Ecuador durante los afios 2011 hasta 2015.

Tabla 4: Principales mercados turisticos al Ecuador (2011-2015)

RK Pais Registros

1 Colombia 311.791 390.152 397.382 421.342 392.291
2 Estados Unidos 259.276 257.308 254.092 265.655 276.040
3 Peru 241.414 244917 263.774 306.367 284.363
4 Espafa 65.608 70.166 66.264 62.238 60.889
5 Argentina 23.935 28.715 33.626 45.325 40.759
6 Chile 28.212 34.731 32.518 36.787 33.509
7 México 11.758 12.716 12.912 28.213 28.396
8 Brasil 10.523 12.063 11.834 18.353 18.409
9 Panaméa 35.972 55.361 69.945 77.339 62.082
10 Italia 6.683 6.407 5.605 7.041 8.679

Fuente: Bases de datos Entradas y Salidas Internacionales — INEC (2011-2015)

Elaborado por: La autora
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De acuerdo al (Ministerio de Turismo del Ecuador, 2017) el nimero de entrada
de extranjeros al Ecuador durante los afios 2011 a 2015 ha incrementado,
registrando a mas de 1.500.000 de visitantes por afio, de los cuales la mayoria

pertenecen al género masculino.
llustracién 10: Entrada de extranjero al Ecuador seglin Sexo (2011 — 2015)

Entrada de extranjero al Ecuador
segun Sexo, 2011-2015

2.000.000
1.500.000
1.000.000
500.000 |

o [ |
1
ITOTAL 1.141.037 1.544.463 |

HOMBRES s MUJERES es===TOTAL

Fuente: Bases de datos Entradas y Salidas Internacionales — INEC (2011-2015)
Elaborado por: La autora

Conforme al boletin de estadisticas turisticas 2011-2015 perteneciente a
(Ministerio de Turismo del Ecuador, 2017) el nimero de entrada de extranjeros
al Ecuador por grupo de edad, con 340.057 visitantes de 30 a 39 afios, 331.113
de 20 a 29 afos y 274.239 de 40 a 49 aios durante el 2015. La siguiente tabla
y gréafico revelaran el nUmero de extranjeros que ingresaron a Ecuador segun
el continente en el 2011 -2015.
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2011

2012

2013

2014

2015

Tabla 5: Entrada de extranjeros al Ecuador por grupos de edad (2011-2015)

Menor
de 10
afios

61.684

65.721

68.665

72.828

70.883

Fuente: Bases de datos Entradas y Salidas Internacionales — INEC (2011-2015)

llustracién 11: Entrada de extranjeros al Ecuador por grupos de edad (2011-2015)

Fuente: Bases de datos Entradas y Salidas Internacionales — INEC (2011-2015)

De 10 a
19 afos

82.455

96.485

104.028

112.635

107.986

400.000
300.000
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De 20 a
29 afios

227.894

254.660

275.022

326.369

331.113

GRUPOS DE EDAD

De 30 a
39 afos

245.475

270.711

298.628

345.173

340.057

De 40 a
49 afios

212.891

235.296

246.238

276.297

274.239

De 50 a
59 afios

170.246

189.669

200.950

224.061

221.328

Elaborado por: La autora

De 60
afios y
mas

140.392

159.359

123.439

199.628

198.856

Entrada de extranjeros al Ecuador por

grupos de edad, 2011-2015

@2011 @2012 @2013 ©2014 mW2015

Elaborado por: La autora

Sin
especificar

TOTAL

1.141.037

1.271.901

1.364.057

1.556.991

1.544.463

Acorde al boletin de estadisticas turisticas 2014-2015 perteneciente a

(Ministerio de Turismo del Ecuador, 2017) el nimero de entrada de extranjeros

por principales jefaturas de migracion indica que la ciudad de Guayaquil es el

segundo destino que prefieren los turistas. Al afio se recibe aproximadamente

mas de 320.000 visitantes al afio. El gréafico revela el nimero de extranjeros
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gue ingresaron a Ecuador por las principales jefaturas migratorias en el 2011 -
2015.

llustracion 12: Entrada de extranjeros por principales jefaturas de migracion (2014-2015)

Entrada de extranjeros por principales
jefaturas de migracion (2014-2015)

800.000
600.000
400.000
200.000 1) O =,
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Quito Guayaquil Tulcan Huaquillas Otras
2014 705.320 345.561 239.456 180.020 86.634
m2015| 701.590 323.268 236.188 186.294 97.123

Fuente: Bases de datos Entradas y Salidas Internacionales — INEC, 2014-2015

Elaborado por: La autora

e Conforme al (Ministerio de Turismo del Ecuador, 2017) el nimero de entrada
de extranjeros a Guayaquil segun los medios de transporte durante los
periodos de 2011 a 2015, demuestra que el transporte aéreo es el mas

concurrido por turistas con mas de 290.000 entradas a la ciudad.

Entrada de extranjeros a Guayaquil
segun medio de transporte, 2011-
2015
400.000
300.000

200.000
100.000

e Tt 345561 | 323.268

Maritimo e Total

Fuente: Bases de datos Entradas y Salidas Internacionales — INEC (2011-2015)

Elaborado por: La autora
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Airports Council International (ACI) ha galardonado varias ocasiones al
Aeropuerto Internacional José Joaquin de OIlmedo de Guayaquil,
concediendole los premios 2016 Airport Service Quality (ASQ), los titulos
recibidos han sido: Mejor Aeropuerto de Latinoamérica y el Caribe, Mejor
Aeropuerto del mundo en categoria de 2 a 5 millones de pasajeros, Mejor
Aeropuerto de Latinoamérica y el Caribe en categoria de 2 a 5 millones de
pasajeros. La opinibn se basa en 34 indicadores claves de servicios,
calificando la seguridad, instalaciones del aeropuerto, comida e tiendas;
reconociendo la excelencia y calidad, debido al trabajo de todo el personal.
(Terminal Aeroportuaria de Guayaquil S.A., 2017)

llustraciéon 13: Logros otorgados al Aeropuerto Internacional José Joaquin de Olmedo,

2017

AIRPORTS COUNCIL INTERNATIONAL
* Mejor Aeropuerto de Latinoamérica y el Caribe
* Mejor Asropuerto del Mundo en categoria de 2 a 5 millones de pasajeros

» Mejor Aeropuerto de Latinoamérica y el Caribe en categoria de 2 a 5 millones de pasajeros

WINNER

Fuente: Terminal Aeroportuaria de Guayaquil S.A. (2017)

Elaborado por: Terminal Aeroportuaria de Guayaquil S.A. (2017)

De acuerdo con (Best Hotels Guide, 2018) informa que en Guayaquil solo
existe ocho hoteles considerados cinco estrellas, entre ellos se encuentran el
Hotel Hilton Colon Guayaquil con 8.31 puntos calificacion de excelencia en
servicio y el Hotel Courtyard by Marriott Guayaquil con 8.61 puntos evaluacién
de servicio de excelencia. Conforme a la plataforma web la valoracion la realiza
el huésped.

Conforme al (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2014) considera la
constitucion de una empresa de acuerdo al volumen de ventas anual y el

namero de personas que elaboran. Para establecer una pequefia empresa el
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volumen de ventas anual tiene que ser entre $100.001 a $1'000.000 vy el

namero de trabajadores autorizados son de 10 a 49 personas.

Factores Tecnologicos

e El (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2016) indica que el 78,9% de
los jovenes entre 16 a 24 afos afirmaron que utilizaron la computadora en el
ultimo afio, los menores entre 5 a 15 afios con el 63,4% y los adultos entre 25
a 34 afios con el 59,5% de su poblacion.

llustracion 14: Porcentaje de personas que utilizan computadora por grupos de edad a nivel
nacional

Porcentaje de personas que
utilizan computadora

100,0%

0,0%

2012 2013 2014 2015 2016
2012 2013 2014 2015 2016
@5 a 15 afios 54,1% 58,3% 58,4% 59,9% 63,4%
16 a 24 afios 66,4% 67,8% 75,8% 76,1% 78,9%
025a34afios| 47,6% 47,4% 54,0% 57,6% 59,5%

Fuente: INEC (2016)

Elaborado por: La autora

e En Ecuador, el 55,6% de la poblacién ha utilizado internet en los ultimos doce
meses notando un crecimiento a comparacién del afio anterior. De acuerdo
con el (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2016) identifica que en los
altimos 12 meses, 56,8% de la poblacién en utilizar internet son hombres, y el

54,5% son mujeres.
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llustracién 15: Porcentaje nacional de personas que han utilizado internet en los dltimos 12
meses

' Porcentaje nacional 1

60,0% 55,6%
50,5%

50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%
k 2012 2013 2014 2015 2016 ‘

Fuente: INEC (2016)
Elaborado por: La autora

llustracidn 16: Porcentaje de personas que han utilizado internet en los Gltimos 12 meses por

sexo
F Porcentaje por sexo \
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40,0% 36,2%4 7%

30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

2012 2013 2014 2015 2016

L EHombre MEMujer ‘

Fuente: INEC (2016)

Elaborado por: La autora

¢ De las personas que usan internet a nivel nacional, el 54,1% accede desde su
hogar. En el area urbana se mantiene el hogar como lugar de uso con el 59,5%,
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mientras el mayor porcentaje de poblacidn del area rural lo usa en centros de
acceso publico con el 36,8%. En el 2016 a nivel nacional, el 38% de las
personas uso internet como fuente de informacion, mientras el 31,5% lo utilizé
como medio de comunicacion en general. (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2016)

e En 2016, la tendencia de teléfonos inteligentes (smartphone) creci6 15,2
puntos del 2015 al 2016 al pasar del 37,7% al 52,9% de la poblacion que tienen
un celular activado. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2016)

llustracién 17: Porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente (smartphone) a nivel

56,1%
53,9% 55,4%

2011 2012 2013 2014 2015 2016

B Celular activo =—e=Smartphone

nacional
Fuente: INEC (2016)

Elaborado por: INEC (2016)

En conclusiones, el macro entorno resulta moderadamente favorable al sector
artesanal, de acuerdo al factor politico se encuentran leyes que promueven la
produccion nacional e incentivan la identidad nacional de acuerdo a los art. 319y 377
de la constitucion. En los recientes afios se han creado varias iniciativas por parte de
instituciones publicas y privadas que fomentan el emprendimiento denotando la
factibilidad del trabajo de titulacion. En el factor econdmico se observa que la
produccion artesanal consta con la (Ley de Fomento Artesanal, 2003), el Art. 9,
constituye que: que beneficia a los artesanos, personas naturales o juridicas en la

exoneracion hasta el ciento por ciento de los impuestos arancelarios e importacion de
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maquinaria, herramientas, accesorios, entre otros. En la actualidad la actividad
artesanal representa el 1% del PIB y se aspira llegar al 5 0 6% del PIB con la
aceptacion de los nuevos procesos que predispone la Ley Organica de Desarrollo
Artesanal.

En relacion al factor social la reciente iniciativa “Mucho Mejor si es hecho en
Ecuador” permite fomentar el uso y compra de productos y servicios de calidad a
nivel nacional e internacional, representando un alto estandar de calidad en los
procesos productivos, considerandolo un factor positivo que aportara a la propuesta.
El factor tecnoldgico se demuestra el crecimiento de uso de teléfonos inteligentes en
el aflo 2016, el cual es de 52,9% que serian 15,2 puntos mas que el afio anterior, lo

cudl indica que el comercio electronico esta abriendo las puertas del pais al mundo.

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y

Crecimientos en la Industria

El tipo de industria inscrito a la presente propuesta de investigacion es la
manufacturera, en el sector artesanal que contribuye con el 22,5% de la Poblacion
Economicamente Activa (PEA), el Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO)
registra alrededor de 4°500.000 de talleres artesanales segun sefiala Luis Nieto,
presidente ejecutivo de la Federacién Nacional de Camaras Artesanales del Ecuador
(FENACA). (El Telégrafo, 2017)

La actividad manufacturera es fundamental dentro de la economia ecuatoriana.
Al tratar el término industria, se hace referencia al proceso mediante el cual se
transforma una materia prima en un producto para uso final o que servira de insumo
a otros procesos productivos. En Ecuador, el sector manufacturero se relaciona con
la tasa de crecimiento de la economia debido a que genera un incremento en la

productividad en el mismo sector. (Ekos Negocios, 2015)

A nivel de actividades comerciales, la industria manufacturera local ocupa el
segundo lugar en la concentracibn de empresas. Con un peso de 10,08 % en
conjunto; 8,81% para pequefias y 13,18% para medianas. Las actividades
comerciales tienen un rol importante, pero mas en este segmento en el que son una

alternativa méas viable de negocio, frente a otras con mayores inversiones. Del total
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de las empresas en Ecuador, el 42% son PYMES. Y el 36,4% del empleo trabaja en
una de ellas. (EKOS, 2017)

llustracion 18: Distribucion sectorial de las PYMES en Ecuador (2016)

&

3

. Industria Transporte y
Comercio manufacturera almacenamiento
pequena medana  total general pequena mediena  total general pequana mediana  total general

Actividades Conatinccifn Acuvldadesd administrativas
agropecuarias Yy de apoyo
paquena mediana  total genersl pequena medena total genaral pequena mediana  total general

Actividades Informacién y Otros
inmobiliarias comunicacion (Menos de 3%)
pequena madara  total general pequaena medena  total general pequena medana  total general

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros

Elaborado por: Ekos Negocios, 2017

En la actualidad el mercado global de artesanias estd en un 12% de
crecimiento, debido que esta muy fragmentado por la presencia de varios
proveedores globales pequefios y medianos. Cabe destacar que la industria de
artesanias es un factor importante de fuente de divisas. (Market Research Reports,
2015)
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El sector artesanal se encuentra amparado de acuerdo al Art. 9 de la (Ley de
Fomento Artesanal, 2003), el cual constituye que los artesanos, personas naturales o
juridicas gozaran del beneficio tal como: exoneracién de hasta el ciento por ciento de
los impuestos arancelarios y adicionales a la importacion de maquinaria, equipos
auxiliares, accesorios, herramientas, repuestos nuevos materias primas y materiales
de consumo, que no se produzcan en el pais y que fueren necesarios para la

instalacién, mejoramiento, produccién y tecnificacion de los talleres artesanales.

En Ecuador se busca fomentar la actividad econémica, por ello se ha
incrementado impuestos a las importaciones dando lugar a consumir productos
nacionales, conjuntamente se ha incrementado la incursion del sector artesanal en
ferias internacionales buscando fortalecer el comercio bilateral entre Ecuador y los

demas paises.
4.3. Andlisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

El ciclo de vida del producto es un modelo que supone que los productos
introducidos con éxito a los mercados competitivos pasan por un ciclo predecible con
el transcurso del tiempo, el cual consta de una serie de etapas (introduccion,
crecimiento, madurez y declinacion), y cada etapa plantea riesgos y oportunidades
que los comerciantes deben tomar en cuenta para mantener la redituabilidad del
producto. (Sandhusen, 2008)

El ciclo de vida del producto que se presenta en el trabajo de titulacion se
encuentra en una etapa de introduccion, debido a que existen productos similares
pero no se encuentran presentes en el mercado ecuatoriano de la misma forma en la

gue se anhela proyectar con Nativa Doll.
llustracion 19: Ciclo de vida del Producto

INTRODUCCION| CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

%

g
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Elaborado por: La autora
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4.4. Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones
Alcance Vertical: Productos artesanales
Alcance Horizontal: Productora y Comercializadora
Alcance Geogréafico: Ciudad de Guayaquil

Industria: Industria productora y comercializadora de productos artesanales

en la ciudad de Guayaquil.

llustracién 20: Analisis de las cinco fuerzas de porter
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Amenaza de Amenaza de
NUEevVos productos
entrantes sustitutos

MEDIA MEDIA

Elaborado por: La autora

Poder de negociacion de los proveedores

Ecuador es un pais productor tradicional de materia prima dedicado a la
elaboracion de artesanias con una gran adquisicion de insumos, y en la actualidad
los materiales para la elaboracion de la parte tecnoldgica y manufacturera de la
mufieca son faciles de importar por el aporte sustancial que el gobierno ofrece a los
artesanos ecuatorianos. Debido a que si existe variedad de proveedores para la parte
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artesanal y tecnoldgica, sin embargo en el caso de la voz del producto y la parte
artistica, se identifica que los proveedores son escasos por ello se califica a esta

fuerza como MEDIA.
Poder de negociacion de los clientes
El grado de influencia de los clientes se pondera BAJA, por dos factores:

Se proyecta que el producto tenga una alta demanda por la diferenciacion
debido a la calidad e innovacion que se aporta a diferencia de los competidores.
Conjuntamente, el segmento de clientes que se dirige la empresa, son extranjeros y
buscan exclusividad en sus productos, por lo tanto tienen la posibilidad de solicitar
mas producto a cambio de innovar en la elaboracion de los nuevos rostros, trajes y

otros dialectos.
Grado de rivalidad

La industria artesanal se encuentra en crecimiento sin embargo no se cuenta
con competidores directos pero consta de diversidad de competidores indirectos
debido a que la barrera de entrada es baja. La elaboracion de este tipo de producto

es facil y rapido replicar por la facil obtencién de materia prima y mano de obra.

Presentemente en Ecuador se genera varios proyectos turisticos, no tan solo
con la intencion de impulsar las visitas turisticas al pais, sino a motivar el

emprendimiento con productos artesanos por lo tanto su ponderacion es MEDIA.
Amenaza de productos sustitutos

Su ponderacién es MEDIA, ya que los productos sustitutos pueden ser las
artesanias locales que no incluyen mayor componente tecnoldgico, simplemente son
souvenirs sencillos (mufiecas de trapo). El extranjero busca un souvenir, por lo tanto,
un producto sustituto puede ser desde un sombrero de paja toquilla, licor artesanal o
prendas tipicas del sector al que visita, etc. Por esa razon Nativa Doll va a manejar
colecciones periodicas que permita constantemente la innovacion y que el cliente se
sienta motivado a realizar la compra, debido a que son colecciones Unicas e

irrepetibles.
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Amenaza de nuevos entrantes

Se considera una ponderacion MEDIA, debido a que la barrera de entrada es
baja, porque el gobierno impulsa la creacidon de micro empresas y tiene protecciones
tributarias y legales para el aumento de exportacién de artesanias. Conjuntamente
para pertenecer al sector artesanal se cumplir una serie de requisitos para obtener el
certificado de artesano calificado y estar registrado por la Junta Nacional de Defensa

del Artesano.

En conclusién, se puede decir que la industria de produccién y comercializacion
de productos artesanales en la ciudad de Guayaquil, es atractiva, puesto que las
condiciones que ofrecen las mismas son propicias para la creacion de una empresa
gue elabora y comercializa mufiecas culturales, esto se debe a que la obtencion de la
materia prima es posible y no existe barreras para ingresar a la industria, asimismo
los sustitutos que se encuentran en el mercado no ofrecen un producto con

caracteristicas similares a Nativa Doll.
45. Andlisis de la Oferta
45.1. Tipo de Competencia

Mufiecas del Ecuador S.A. no cuenta con competencia directa, por ser un
producto altamente diferenciado, debido a la integracion tecnoldgica en su materia
prima y las cualidades que promete al consumidor, no obstante, no se descarta de la
libre competencia por apuntar a dicho segmento de cliente; se ha identificado
competidores indirectos, tales como: TagualLand, Milmarte, Nina Folk, Galeria
Ecuador y Ecua-Andino Hats que ofrecen productos como: sombreros de paja toquilla,
mufiecas de trapo folcloricas, adornos de ceramica, adornos de tagua y afines,
madera, que incursionan como artesanias representativas ecuatorianas y por ende

son atractivas para el extranjero como souvenirs.

4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

e Mercado Real: Hombres y mujeres de 20 a 65 afios, residentes extranjeros,
que visiten la ciudad de Guayaquil e interesados en adquirir souvenirs

representativos ecuatorianos.
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e Mercado Potencial: Hombres y mujeres, residentes nacionales y extranjeros

gue deseen tener objetos exclusivos y amantes de las culturas étnicas del

Ecuador.

4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigiedad,

Ubicacion, Productos Principales y Linea de Precio.

La empresa ha considerado cinco empresas como competidores indirectos por

su trayectoria en el mercado y su reconocimiento, ademas de ser apoyadas por la

marca “Ecuador Ama La Vida”, representando en sus productos el arte artesanal del

pais, dichas empresas se detallan a continuacion.

EMPRESA LIDERAZGO

TagualLand

Milmarte
Nina Folk

Galeria
Ecuador

Ecua-
Andino
Hats

Tabla 6: Caracteristicas de empresas competidoras

Medio

Medio
Medio

Alto

Alto

ANTIGUEDAD UBICACION

2013 Guayaquil
2012 Imbabura
1980 Quito
2011 Quito
1983 Guayaquil

Elaborado por: La autora

PRODUCTOS
PRINCIPALES

Sombreros de
paga toquilla,
bisuteria de
tagua
Ponchos

Mufiequeria
folclérica y
bisuteria
Arte,
artesanias,
café
Sombreros de
paga toquilla

LINEA
DE
PRECIOS

Medio

Medio
Medio

Medio-
alto

Alto

4.5.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra estrategia de

la Empresa

De acuerdo al cuadro anterior, se puede observar los competidores indirectos

gue presentemente son marcas reconocidas a nivel nacional, puesto que ofrecen una

diversidad de artesanias y conforme a las estrategias que han empleado en su giro

de negocio, han podido participar y ser seleccionados en los proyectos que el estado

brinda para promover e incentivar los emprendimientos en el sector artesanal e

impulsarlos a exportar sus productos al mercado internacional.
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Estrategia de competidores

TagualLand es una marca creada en el afilo 2013, que se ha expandido
rapidamente en el mercado nacional e internacional, la empresa se dedica a la
elaboracion de sombreros de paja toquilla y bisuteria de tagua, utiliza la
estrategia de enfoque en dos lineas de productos, exhibe sus productos a
través de su portal web, stands en los arribos de los cruceros turisticos y en
las tiendas de artesanias del grupo Britt. Otra estrategia que usa es la
constante participacion en ferias.

Milmarte creada en el afio 2012, la firma tiene la estrategia de enfoque en una
linea de producto dedica a la elaboracion de ponchos, otra de sus estrategias
es la diversificacion porque brindan variedad en sus disefios dentro de una
misma linea de productos, como disefios largo, capa, capucha y esquinado.
Por medio de su taller modernizado ofrece mercancias que sigue nuevas
tendencias en disefios y colores. Ubicado en la Plaza de Ponchos, Otavalo,
provincia de Imbabura.

Nina Folk nacida en el afio 1980 por Ruth Rosero, es la primera mufiequeria
totalmente artesanal en el ciudad de Quito, su estrategia es diferenciacion
porque ofrece una gama histérica de mufiecas y en la actualidad esta
incursionando en la bisuteria pero enfocado a resaltar la belleza folclérica. Otra
estrategia es que exhibe sus productos en la red social de facebook, y se
encuentra localizado en el centro histérico de Quito.

Galeria Ecuador se registrd en el afio 2011, en la ciudad de Quito. Su estrategia
es diferenciacion debido que ofrece una amplia variedad de artesanias y
productos de la cocina gourmet ecuatoriana, en su categorias estan: chocolate,
café, conservas & surtidos, arte & artesanias, joyas, jabones y otros. Entre sus
estrategias consta su propia pagina web y cinco puntos de ventas a nivel
nacional.

Ecua-Andino Hats es una marca exclusiva de productos hechos a mano desde
el afio 1983. La estrategia que utiliza es enfoque en una linea de producto,
elabora sombreros de paja toquilla. Exhiben su produccion en las mejores
ferias internacionales de moda y por otra parte utilizan también estrategias de
publicidad y promocién para atraer la atencién de nuevos clientes y socios a

través de su website.
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Estrategia de la Empresa

La estrategia que se usara en Mufiecas del Ecuador S.A. es la diferenciacion
debido que la marca Nativa Doll ofrecera una mufieca autoctona y tecnoldgica que
permitira la creacidén de una coleccion por periodos limitados a partir del tercer afio y
esto se convertira en un plus para el cliente por la razén de que se establecera una
fidelizacion con la marca. Por otra parte también se utilizara la estrategia de captar
al cliente por medio de activaciones de la marca a través de ferias, mailings, redes

sociales, péagina web y story tellings del producto.
4.6. Andlisis de la Demanda
4.6.1. Segmentacion de Mercado

Las mufiecas étnicas seran manufacturadas y comercializadas por Mufiecas
del Ecuador S.A. seran distribuidas para su venta directa en dos hoteles de cinco
estrellas que son el Hotel Hilton Colén Guayaquil y el Hotel Courtyard by Marriott
Guayaquil, asimismo el Aeropuerto Internacional José Joaquin de Olmedo de
Guayaquil, teniendo como mercado objetivo a residentes extranjeros entre 20 a 65
afios, que posean alto poder adquisitivo, interesados en adquirir souvenirs

representativos ecuatorianos.

4.6.2. Criterio de Segmentacién

Tabla 7: Criterios de Segmentacion

CRITERIOS VARIABLES
Demogréfico Edad 20 a 65 afios.
Sexo Hombre y mujer.

Ocupacion Profesional, estudiante,
jubilado y pensionado.

Pais emisor Estados Unidos,
Espafa, Reino Unido, Alemania.

Geogréfico Ciudad Guayaquil.

Pais Ecuador.
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Socioeconémico Alto poder adquisitivo.

Psicografico Interés Adquirir souvenirs
artesanales representativos
ecuatorianos.

Elaborado por: La autora

4.6.3. Seleccién de Segmentos

El segmento seleccionado corresponde a las personas que residen en el
exterior y visitan la ciudad de Guayaquil, entre un rango de edad de 20 a 65 afos,
gue deseen adquirir un souvenir representativo ecuatoriano y buscan una alternativa

artesanal al momento de la compra.
4.6.4. Perfiles de los Segmentos

El perfil de los posibles compradores de “Nativa Doll” se establecera en los

siguientes puntos:

e Personas entre 20 a 65 afios.

e Residentes extranjeros (Norteamericanos, europeos y otros).
e Interesados en adquirir souvenirs ecuatorianos.

e Preferencia en productos artesanales.

e Personas que visiten la ciudad de Guayaquil.
4.7. Matriz FODA
FORTALEZAS
F1. Habilidad manual y creatividad.
F2. Buena calidad del producto final.
F3. Producto altamente diferenciado.

F4. Artesanos capacitados.
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OPORTUNIDADES

O1. Existencia de ferias internacionales de productos artesanos.
O2. El turismo en Ecuador esta en crecimiento.

O3. Fuerte poder adquisitivo del segmento meta.

O4. Turistas aprecian mas los productos artesanales.

O5. Incentivo de instituciones publicas y privadas a emprendimientos.
06. Abundancia de proveedores.

DEBILIDADES

D1. Empresa poco conocida.

D2. Falta de financiamiento.

D3. Ofrecer un Unico producto al mercado.

D4. Empresa con poca experiencia comercial.

D5. Salarios bajos a los trabajadores.

AMENAZAS

Al. Facilidad de plagio en el producto.

A2. Creacion de productos sustitutos.

A3. Ingreso de nuevos competidores con barreras de entrada baja.

A4. Escasos desarrollo de marcas ecuatorianas en artesanias.
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Tabla 8: Matriz Foda

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES F+O

F2+04 Aprovechar el
crecimiento del valor agregado
en los productos artesanales a

través de productos unicos.

F3+03 Crear una linea de
coleccién edicion limitada a

partir del segundo afio.

F2+02 Aprovechar el
crecimiento turistico en Ecuador
ofreciendo un producto de
buena calidad y unico.

AMENAZAS

F+A

F2+A3 Se reconocida como
marca nacional debido a la
calidad de los productos.

F4+A1l Disefios registrados en
el Instituto Ecuatoriano de la

Propiedad Intelectual.

Elaborado por: La autora
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DEBILIDADES

D+O

D1+03 Desarrollar campafas
publicitarias para dar a
conocer la marca en puntos
de venta frecuentados por
turistas.

D2+05 Lograr financiamiento
con entidades publicas o
privadas.

D3+04 Promover la calidad

manufacturera ecuatoriana.

D+A

D1+A1 Innovacion constante
protegida por derecho de
propiedad intelectual.

D1+A2 Posicionamiento de la
marca con productos

altamente diferenciados.



4.8. Investigacion de Mercado
4.8.1. Método

El presente trabajo de titulacion utilizara los métodos cualitativos y cuantitativos
por medio de los cuales su objetivo es adquirir informacion sobre el comportamiento
del mercado. Dentro la técnica cualitativa se realizard entrevistas a expertos que
permitira recoger informacion relevante sobre el segmento que se encuentra dirigido
el producto. Por otra parte, la técnica cuantitativa se encarga de recopilar datos a

través de encuestas.
4.8.2. Disefio de la Investigacion

4.8.2.1. Objetivos de la Investigacién: General y Especificos (Temas que

desean ser investigados)
Objetivo General

Determinar el nivel de aceptacion de los clientes potenciales sobre la creacion
de una empresa productora y comercializadora de mufecas -culturales

hablantes.
Objetivos Especificos

e Analizar la factibilidad del producto mediante la entrevista con una guia
turistica.

e Confirmar el perfil de segmentacion del cliente.

e Medir la frecuencia de compra de souvenirs por parte de los clientes
potenciales.

e Conocer cuanto invierte el cliente en la compra de souvenirs.

e Conocer la disposicion del cliente en adquirir el producto propuesto.

e |dentificar el rango de precio que el cliente esta dispuesto a pagar.
4.8.2.2. Tamarfo de la Muestra

De acuerdo al (Ministerio de Turismo del Ecuador, 2017) el nimero de entrada
de extranjeros al Ecuador es de mas de 1.500.000 por afio, de los cuales mas de

320.000 visitantes ingresan a la ciudad de Guayaquil, siendo el segundo destino que
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escogen los turistas, se sefiala que el transporte aéreo es el mas concurrido por
turistas con 293.752 entradas a la ciudad en 2015. Con los siguientes datos se
procedera a realizar la formula de tamafio de muestra para encontrar el nimero de

personas a encuestar, donde 95% sera el nivel de confianza y el 5% margen de error.

llustraciéon 21: Tamarfo de la muestra

Determine Sample Size

Confidence Level: *gR%,  99%
Confidence Interval: &

Population: 293752
Calculate Clear

Sample size needed: 364

Elaborado por: Survey system

De acuerdo a la formula el tamafio de la muestra sera de 384 residentes
extranjeros a encuestar, fue realizada el 10 de enero de 2018 hasta el 14 de enero de

2018 por medio de la plataforma web “Google survey”.
4.8.2.3. Técnicaderecogiday andlisis de datos
4.8.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacién, Grupo Focal, etc.

Dentro del método cualitativo se realizé entrevistas a expertos para recoger
datos relevantes del segmento clientes para el presente trabajo de titulacion, dentro
de los cuales se encuentran una comerciante de artesanias y una guia especializada
de patrimonio turistico. De la misma manera como parte del método cuantitativo se
realizd encuestas a quienes pertenecen al segmento de clientes, quienes son los
residentes extranjeros entre 18 a mas 60 afos. Por medio el resultado se obtendra
informacion precisa de la frecuencia de compra y puntos de ventas, entre otros

detalles.
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Entrevista #1
Ocupacion: Comerciante de artesanias del mercado artesanal.
Nombre: Tamia Conejo.
Fecha: Diciembre 15, 2017.
Lugar: Mercado artesanal.
1. ¢Quétipo de producto adquiere mas el extranjero?

Les gusta mucho el tejido mas tipico que seria el tejido en telar y tejidos de calidad
como por ejemplo el de alpaca o lana de algin animal exético que para ellos sea

interesante.
2. ¢Cuanto estan dispuestos a pagar?

Depende mucho sobre el articulo que les interese, si es un chal pagan ocho o
nueve dolares, si es un poncho pagan quince o veinte dolares. Cuando depende

del material pagan mas si se trata de alpaca o lana de oveja por ser mas caros.
3. ¢Cudl es la preferencia del extranjero sobre los materiales?

La preferencia del extranjero son los tejidos y cuero, les agrada mucho si es

tradicional que lo moderno. Porque les gusta lo tipico del lugar que visitan.
4. ¢Con qué frecuencia transitan extranjeros en el mercado artesanal?

Por temporadas por ejemplo, en el mes de diciembre, enero y julio existe un poco

mas de transito que los demas meses.

5. ¢Qué opina sobre la creacién de una mufieca étnica hablante de dos

idiomas (Kichwa e inglés)?

Me parece interesante, un producto innovador porque en el mercado no existe un
producto con esas caracteristicas. Es verdad que si se esta perdiendo mas el
idioma, porque la vestimenta ya se perdid. Yo ya no visto por comodidad mismo y

luego lo que es el idioma igual. Ya no es lo de la lengua materna que van creciendo
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los nifios, se va perdiendo. Por ejemplo, yo si se Kichwa pero mis hermanos,
esposo e hijos no lo saben y no es bueno porque eso despierta la curiosidad del

extranjero a aprender el idioma.
6. ¢El Kichwa Otavalefio es el mas puro?

Se podria decir que el Kichwa mas formal se habla en Otavalo porque las demas
provincias por ejemplo, Riobamba o Ambato, el Kichwa es mas suelto, hablan con

jergas.

7. ¢Se encuentran interesados sobre las historias del producto que

adquieren, si es que tuviese?
Algunos extranjeros si se encuentran interesados.

8. ¢Donde considera usted que el producto antes mencionado debe estar

localizado su punto de venta?

Considero que el producto deberia estar localizado en aeropuertos y hoteles.
Porque no le veo mucho futuro al producto si se encuentra en el mercado artesanal

por el tipo de segmento del mercado.
Entrevista #2
Ocupacion: Guia especializada de patrimonio turistico de Galapagos.

Estudios realizados: Ingenieria en administracion de empresas turisticas y

hoteleras de la Universidad Catdélica de Santiago de Guayaquil.
Nombre: Indira Gabriela Torres Mendoza.
Fecha: Enero 13, 2018.

Lugar: Via whatsapp.
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1. ¢Cuales son las nacionalidades con las que mas interactia en su

trabajo?

Siendo guia naturalista de Galapagos y recibiendo turismo masivo de todas partes
del mundo, la nacionalidad que més se destaca son estadounidense, europeos y

Ecuador continental.
2. ¢Cudl es el rango de edad que mas frecuenta?

El rango de edad que mas visita las islas son personas entre los 60 a 80 afios de
edad, personas que han terminado su ciclo de trabajo y son jubilados por general
vienen a pasar su vacaciones en las islas. La mayoria toma cruceros navegables

de ocho y quince dias alrededor de las islas.
3. ¢Quiénes son los que mas contratan un paquete turistico?

En primer lugar tenemos a los jubilados, ellos han trabajado toda su vida
ahorrando su dinero y una vez jubilados toman viajes largos por Sudamérica e
incluyen la mayoria de las veces a Galadpagos. Conjuntamente vienen familias,
solteros y recién casados celebrando luna de miel en Galapagos y en ultimo lugar
los trabajadores quienes son muy jovenes que toman viajes muy cortos en las

Islas.
4. ¢Aproximadamente cuantas personas son por grupo?

El Parque Nacional Galapagos ha establecido un minimo de dieciséis personas
por grupo es decir, un guia naturalista puede manejar hasta dieciséis personas,
este numero esta establecido en base estudios previos sobre los riesgos que se
corre al realizar el trabajo en campo. Por lo general son terrenos rocosos y
considerando que son personas mayores hay que tener en cuenta que siempre
hay que estar pendiente de ellos de que estén realizando bien sus hikings,
caminatas, trackings y estar siempre monitoreando que todo esté bien y que todos
vayan por el sendero cumpliendo las reglas del parque nacional Galapagos.
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5. ¢Los turistas compran recuerdos/souvenirs de los lugares que visitan?

Considero que comprar siempre souvenirs del lugar que visitas es una manera de
decir a los tuyos que pensaste en ellos cuando vistes aquel recuerdo y los tienes
presente en todo momento incluso en sus vacaciones. Los jubilados y familias son
quienes mas compran recuerdos ya sea para Sus mas cercanos o personas muy
proximas a la familia y amistades. También considero que un pequefio porcentaje

de recién casados.

6. ¢Cuanto aproximadamente gastan en la compra de

recuerdos/souvenirs? ¢Qué tipo de recuerdos adquieren?

El rango que ellos gastan en souvenirs, considero que podria ser entre cincuenta
o cien ddlares dado que en las islas todo es poco mas costoso, considero que al
menos cinco personas estén llevando souvenirs y ellos estarian gastando entre
un rango de cien dolares en promedio. Usualmente compran recuerdos en
madera, tenemos muy buena madera en las Islas y también recuerdos de objeto

de plata con disefios de animales de Galapagos.
7. ¢Aqué lugares acuden para adquirir los recuerdos/souvenirs?

Siempre se recomiendan a los turistas que visitan un poco mas de tiempo las Islas
pobladas que se tomen su tiempo porque hay diversidad de opciones en el pueblo,
sin embargo el mercado artesanal es la primera opcion que se les recomienda por
sus precios mas accesibles. Luego tenemos muchas tiendas de recuerdo en las
calles principales por lo general, y bueno siempre existe un cierto grupo de
personas que no lo hizo a tiempo y realizan las compras en el aeropuerto. Siendo

el aeropuerto el lugar mas costoso para los souvenirs.

8. ¢Les gusta interactuar con la cultura del lugar que visitan? ¢Estan

interesados en vivir experiencias?

Del numero en total considero que existe el grupo de solteros y el grupo de las
personas que llamamos mochileros quienes vienen haciendo un largo viaje por
América del Sur, por lo general ellos se quedan muchos dias en las Islas

precisamente para poder conocer un poco mas de la cultura y realizar turismo
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vivencial que se refiere a conocer a las personas, involucrarse con gente local,
asistir a lugares donde hagan musica local, conocer sobre las tradiciones y

llevarse bastante amistades de los lugares que han visitado.

Por supuesto las experiencias que viven en las islas los enriqguecen y les ayuda a

conocer un poco mas a fondo de la cultura que tenemos en Galapagos.

9. ¢Cree que seriafactible que los turistas les interese adquirir una mufieca

étnica que hable el dialecto de Kichwa e inglés?

Personalmente me parece excelente el producto que se ofrece dado que no existe
algo asi en el mercado y seria muy curioso conocer la cultura del Ecuador y de
una provincia en especifico a través de una mufieca. Seria un souvenir excelente
porque ensefiaria mucho y de hecho que esté en inglés porque es el idioma mas
manejado internacionalmente, conjuntamente en Kichwa me parece interesante

porque esta promoviendo la cultura y uno de los idiomas ancestrales del Ecuador.
Entrevista #3
Hotel: Oro Verde Guayaquil — Cinco estrellas.
Ocupacion: Supervisora del Hotel Oro Verde Guayaquil.

Estudios realizados: Cursando octavo semestre de Ingenieria en
Administracién de Empresas Turisticas y Hoteleras de la Universidad Catélica

de Santiago de Guayaquil.
Nombre: Susana Leon.

Fecha: Febrero 08, 2018.

Lugar: Hotel Oro Verde Guayaquil.

1. ¢Cuales son las nacionalidades de los turistas con las que mas interactlia

en el Hotel Oro Verde Guayaquil?

Las nacionalidades que mas frecuentes son europeos y americanos.
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2. ¢Cudl es el rango de edad mas frecuente?

El rango de edad mas frecuente es de 50 afios en adelante.

3. ¢Cudl es la ocupacion mas frecuente de los turistas que visitan el hotel?
A menudo son jubilados, corporativos y familias.

4. ¢Cuantos dias se hospedan aproximadamente?

Los corporativos se hospedan entre semana y aproximadamente de uno a tres

dias. En cambio los jubilados y familias prefieren hospedarse fines de semana.

5. ¢Los huéspedes compran recuerdos? Y ¢Cuando realizan la compra, en

el tiempo de estadia o al final de la estadia?

Si compran recuerdos en “Boutique ECUARTE'ARTE” que pertenece al Hotel, los

adquieren al final de la estadia
6. ¢Quétipo de recuerdos adquieren?
Prefieren recuerdos autéctonos con un grado de nuevo, innovador.
Entrevista #4
Hotel: Del Pargue — Cinco estrellas.
Ocupacion: Botones del Hotel del Parque.
Nombre: Antonio Vergara.
Experiencia: Doce afios de profesion.
Fecha: Febrero 08, 2018.

Lugar: Hotel del Parque.
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1. ¢Cudles son las nacionalidades de los turistas con las que mas interactia

en el Hotel del Parque?

Las nacionalidades con las que mas se interactla son estadounidenses, alemanes,
suecos, holandeses, franceses y canadienses. Asimismo se hospedan

ecuatorianos provenientes de Manta, Quito y Cuenca.

2. ¢Cudl es el rango de edad mas frecuente?

La mayoria que se hospedan son jubilados, después le sigue grupos familiares.
3. ¢Cual es laocupacidon mas frecuente de los turistas que visitan el hotel?
Jubilados, profesores de universidades estadounidenses, profesionales.

4. ¢Cuantos dias se hospedan aproximadamente?

Los jubilados suelen hospedarse dos dias y después van a las Islas Galapagos,
regresan solo para descansar un dia y viajan de regreso a su pais. En cambio, las
familias se hospedan tres dias y en ocasiones una semana. Y los clientes VIP
quienes su oficio son de recursos humanos internacionales se hospedan entre

quince a treinta dias. Los turistas nacionales se hospedan cuatro dias.
5. ¢Por qué los turistas eligen hospedarse en el Hotel del Parque?

Prefieren hospedarse en el Hotel del Parque por su ubicacién, usualmente los
hoteles se encuentran situados en el centro, lo cual queda en la ciudad y el ruido
es frecuente, lo que hace estresar al turista. La ubicacion del hotel se encuentra en
el parque historico y esta en contacto con la naturaleza y lo Unico que se puede

escuchar es el cantar de las aves y sienten paz.

6. ¢Los huéspedes compran recuerdos? Y ¢Cuando realizan la compra, en

el tiempo de estadia o al final de la estadia?

En el Hotel del Parque no posee tienda de recuerdos por el momento, porque
somos nuevos en el mercado estamos enfocados en el servicio al cliente pero mas

adelante seguramente si se posea. Los turistas si compran recuerdos, pero lo
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hacen en el transcurso de su viaje a las Islas Galapagos y en ocasiones compran

recuerdos cuando el Mercadito realiza sus eventos en el parque historico.
7. ¢Quétipo de recuerdos adquieren?
Todo tipo de recuerdo perteneciente a Ecuador.

Entrevista #5

Hotel: Grand Hotel Guayaquil — Cuatro estrellas.

Ocupacion: Recepcionista del Grand Hotel Guayaquil.

Estudios realizados: Cursando octavo semestre de Ingenieria en
Administracién de Empresas Turisticas y Hoteleras de la Universidad Catélica

de Santiago de Guayaquil.
Nombre: Nicole Basantes.
Fecha: Febrero 09, 2018.

Lugar: Via whatsapp.

1. ¢Cuédles son las nacionalidades de los turistas con las que mas interactia

en el Grand Hotel Guayaquil?
Los turistas con los que mas se interactia en el hotel son americanos.
2. ¢Cuédl es el rango de edad mas frecuente?

Hemos tenido huéspedes de todas las edades pero mas frecuentan los jubilados,

personas de 45 afios en adelante.

3. ¢Cudl es la ocupacién mas frecuente de los turistas que visitan el hotel?
Los més frecuentes son jubilados.

4. ¢Cuantos dias se hospedan aproximadamente?

Los norteamericanos suelen hospedarse un dia debido que su destino son las Islas

Galadpagos después retornan para quedarse un dia para descansar antes de
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regresar al pais de procedencia. Usualmente los latinoamericanos prefieren
hospedarse tres dias porque prefieren conocer Guayaquil. Comunmente los

estudiantes se hospedan mas tiempo.

5. ¢Los huéspedes compran recuerdos? Y ¢ Cuéndo realizan la compra, en

el tiempo de estadia o al final de la estadia?

En el hotel no posee tienda de recuerdos, por ende se les recomienda que compren
recuerdos en el mercado artesanal y el centro. Adquieren los recuerdos durante la

estadia.
6. ¢Quétipo derecuerdos adquieren?

No sé qué tipo de recuerdos adquieren pero imagino que si los compran en el

mercado artesanal prefieren recuerdos autdctonos.

En conclusion, después de realizar las entrevistas a expertos en el campo, se
obtuvo informacion relevante para el trabajo de titulacion acerca del poder adquisitivo
de los turistas y las preferencias al momento de la compra, ademas se confirmo cuales

son las nacionalidades mas recurrentes que visitan el pais.
4.8.2.3.2. Concluyente (Encuesta)

El andlisis cuantitativo permiti6 recoger informacion para comprobar la
aceptacion del producto por parte del mercado meta, las encuestas fueron realizadas
a 384 residentes extranjeros y fue desarrollada el 10 de enero de 2018 hasta el 14 de

enero de 2018 por medio de google survey.

89



4.8.2.4. Analisis de Datos

Pregunta 1. Género

llustraciéon 22: Género de encuestados

Género

B Masculino ™ Femenino

Elaborado por: La autora

La encuesta fue realizada a 384 residentes extranjeros entre un rango de edad
18 a 65 afos, se identifica que el 61% de los encuestados son de género femenino
mientras que el porcentaje restante, el 39% son de género masculino.
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Pregunta 2. Rango de edades

llustracién 23: Rango de edades de encuestados

Rango de edades

M 18 a 20 afios
m 21 a 30 afios
31 a 40 afios

41 a 50 afios
W51 a 60 afios

M 61 afios 6 mas

Elaborado por: La autora

El resultado final de la encuesta determina que el mayor rango de edad de los
encuestados es de 21 a 30 afos y 41 a 50 afios con el 27%, luego 31 a 40 afios con
el 23%, sucesivamente los de 18 a 20 afios con 11%, continuamente los de 51 a 60

afos con el 7% y finalmente el 5% fueron personas entre 61 afios 0 mas.

91



Pregunta 3. Pais

llustracién 24: Pais de residencia de encuestados

Paises
M Argentina M Canadd M Colombia
Chile B Estados Unidos W Espafia
B Honduras W México H Peru

Elaborado por: La autora

De acuerdo a las encuestas realizadas refleja que 33% de los encuestados
pertenecen a Espafia, 31,8% pertenecen a Colombia, 26,3% pertenecen a Estados
Unidos, 18,2% pertenecen a Chile, 11,4% pertenecen a Perl, 6,8% pertenecen a
México, 4,5% pertenecen a Argentina, 2,3% pertenecen a Canada, 2,3% pertenecen

a Honduras.
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Pregunta 4. Ocupacion

llustracién 25: Ocupacion de encuestados

Ocupacion

H Otro Jubilado M Estudiante M Ama de casa M Trabajador

5,9%

Elaborado por: La autora

Segun el resultado final de la encuesta demuestra que el 65,9% de los
encuestados actualmente son trabajadores, el 25% son estudiantes, el 9,1% son
jubilados, el 4,5% son amas de casa y el 2,5% ocupan o no una profesion. Se
establece esta pregunta para identificar cual es la ocupacion actual de los

encuestados, posiblemente clientes potenciales.
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Pregunta 5. En general ¢con qué frecuencia usted viaja fuera del pais durante

el afno?

llustracién 26: Frecuencia de viajes fuera del pais de residencia

Frecuencia de viajes

M Una vez al afio
M Dos o tres veces al afio
I Mas de tres veces al afio

Nunca

Elaborado por: La autora

Conforme a los resultados ofrecidos por la encuesta realizada determina que
40,9% de los encuestados al menos una vez al afio viajan fuera de su pais, mientras
gue el 31,8% viaja dos o treces veces al afio, seguido que el 15,9% viaja mas de tres
veces al afio y el 11,4% aun no han podido viajar fuera de su pais.
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Pregunta 6. ¢ Cuantas veces al afio adquiere o compra un souvenir?

llustracién 27: Adquisicién de souvenirs por afio

Adquision de souvenir por aiho

M Frecuentemente
M A veces

™ Nunca

Elaborado por: La autora

De acuerdo a la encuesta demuestra que el 54% de los encuestados a veces
adquieren o compran un souvenir por afio, mientras que el 37% frecuentemente
adquieren un souvenir, a diferencia de los anteriores porcentajes, el 9% restante no

adquiere un souvenir.
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Pregunta 7. ¢ Qué tipo de souvenir compra?

llustracion 28: Tipo de souvenirs que adquieren

Souvenir adquirido

B Imanes M Artesanias M Licor Mufiecos M Adornos MJoyas M Sombreros

55,3%

Elaborado por: La autora

Se identifica que el 55,3% de los encuestados compran adornos, mientras que
el 31,6% esta interesado en comprar joyas, seguido de un 15,8% que prefieren
comprar sombreros, a diferencia del 13,2% que optan por comprar licor y un 2,6%

eligen comprar imanes o artesanias.
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Pregunta 8. ¢ Cual es el objetivo de su compra?

llustracion 29: Objetivo de compra de encuestados

Objetivo de compra

M Coleccionar M Obsequiar

Elaborado por: La autora

Acorde a las encuestas elaboradas, el mercado meta identifico cual es el
objetivo principal de adquirir souvenirs, el 55% de los encuestados atestigué que el
principal objetivo de compra es obsequiar, por otro lado el 45% restante prefieren

coleccionar souvenirs.
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Pregunta 9. ¢ Cuanto dinero gasta en la compra de souvenirs?

llustracion 30: Promedio de inversion en la compra de souvenirs

Cuanto dinero gasta en la compra de
souvenirs

H $30a $45

m$45a$70

m $70a$100
Mas de $100

Elaborado por: La autora

El 39% de los encuestados respondieron que compran aproximadamente entre
$70 a $100 en souvenir, el 29% compran entre $45 a $70, y el 25% compran entre
$30 a $45, y el 7% restante compran entre $100 o0 mas en souvenirs.
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Pregunta 10. Cudl es su disposicion en adquirir una mufieca étnica ecuatoriana

bilingle, que hable los idiomas (Kichwa e inglés), tamafio (30 cm x 12 cm).

llustracién 31: Disposicion de encuestados en adquirir el producto

Disposicion de adquirir el producto

M Totalmente dispuesto
B Muy dispuesto
m Dispuesto

Poco dispuesto

M Nada dispuesto

Elaborado por: La autora

El 46% de los encuestados estan dispuesto en adquirir una mufieca étnica
ecuatoriana bilingtie, mientras que el 27% se encuentran muy dispuestos, y el 15%
estaria totalmente dispuestos en adquirir el producto con las caracteristicas antes
mencionadas.
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Pregunta 11. ;,Donde le gustaria comprar el producto?

llustracién 32: Puntos de ventas sugeridos por encuestados

Punto de venta

1,8%

Tren Ecuador M Tienda de recuerdo M Hoteles M Aeropuertos

Elaborado por: La autora

De acuerdo al resultado final de la encuesta determiné que los encuestados
preferirian adquirir el producto en aeropuertos con el 71,8% de votos, tiendas de
recuerdos con el 56,7% de votos, los dos puntos de venta antes mencionados fueron

los mas favoritos por residentes extranjeros.
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Pregunta 12. Si se lanzard una linea de edicion limitada, ¢Cuél edicion le

gustaria adquirir?

llustracién 33: Edicion dispuesta a adquirir

Edicion dispuesta a adquirir

M Edicidon Semestral
M Edicién Anual

M Ninguna

Elaborado por: La autora

El 58% de los encuestados prefieren adquirir ediciones anuales mientras que
el 28% les gustaria adquirir ediciones semestrales del producto, y el 15% no se

encuentran interesados en adquirir alguna edicion especial del producto.
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Pregunta 13. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar (considerando las atribuciones

del producto)?

llustracién 34: Disposicién de precio a pagar por encuestados

Dispuesto a pagar

HS65a2580 mMS80a$100 mS100a $150 $150 6 mas

Elaborado por: La autora

De acuerdo a las encuestas realizadas el 51% de los encuestados estan
dispuestos a pagar por el producto alrededor de $80 a $100, por otra parte el 46%
estan dispuestos a cancelar entre $65 a $80 y el 3% sobrante estarian dispuesto a
pagar entre $100 a $150.
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4.8.2.5. Resumen e interpretacion de resultados

Se desarrollé un estudio de mercado a residentes extranjeros entre el rango de

edad de 18 afos hasta mas de 60 afios.

4.8.3.

El 61% de los encuestados fueron mujeres y el 39% restante fueron hombres
de una muestra de 384 personas.

El 65% de los encuestados afirma estar trabajando mientras que un 25%
declara estar estudiando.

El 40,9% de los encuestados alegan viajar fuera de su pais al menos una vez
al aflo, mientras que un 31,8% declaran viajar dos o tres veces al afo.

El 54% de los encuestados afirman que durante sus viajes a veces compran
un souvenir. Seguido del 37% que alegan comprar frecuentemente souvenirs
mientras viajan.

Los adornos son uno de los souvenirs mas requeridos por los turistas,
reflejando un 55,3% de productos que deberian comprar al momento de viajar.
El 55% de los encuestados afirmd que compran souvenirs para obsequiar a
familiares y amigos.

El 39% de los encuestados alegan gastar en la compra de souvenirs
aproximadamente entre $70 a $100.

El 46% de los encuestados declaran estar dispuestos en comprar el producto
propuesto. Al mismo tiempo el 27% afirman estar muy dispuestos.

Los encuestados estarian dispuestos a adquirir el producto en aeropuertos y
tiendas de recuerdo otorgando el mayor porcentaje en los dos puntos de
distribucion antes mencionados.

El 58% de los encuestados les gustaria adquirir una edicion limitada por afio.
El 51% de los encuestados estarian dispuestos a pagar por el producto

aproximadamente entre $80 a $100.

Conclusiones de la Investigacion de Mercado

Los turistas optan por comprar adornos, joyas y mufiecos al momento de viajar
como recuerdos de viaje.
La mayoria de los encuestados prefieren comprar souvenirs para obsequiar a

familiares, amigos.
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4.8.4.

Los encuestados estarian dispuestos a pagar mas de $80 por una mufieca
étnica ecuatoriana bilingtie de tamafio de 30 cm x 12 cm.
La mayoria de los turistas que ingresan en Ecuador son estadounidenses

seguido de europeos.

Recomendaciones de la Investigacion de Mercado

El producto deberia ser introducido en el aeropuerto, tiendas de recuerdos y
hoteles de la ciudad de Guayaquil.

Se recomienda realizar campafas publicitarias en los puntos de distribucién
del producto con el propésito de obtener la captacion por parte de los clientes.
Otra recomendacion seria introducir en el futuro ediciones limitadas del

producto una vez por afio.

104



CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING




CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivos: General y Especificos
Objetivo General

Introducir y posicionar la marca “Nativa Doll” en la mente de turistas que se

encuentren visitando Guayaquil, como un producto artesanal de calidad.

Objetivos Especificos

o Captar el 2% del mercado potencial durante el primer afio de la empresa.

¢ Aumentar las ventas anuales en un 5% a partir del segundo afio.

e Lograr fidelizar el 40% de los clientes a través de la calidad del producto y el
servicio postventa.

e Lograr que la mufieca étnica bilinglie sea considerada como un producto
representativo ecuatoriano en el cuarto afo.

e Crear una edicion limitada anualmente a partir del tercer afio.

e Aumentar el 10% de la capacidad de produccién en el tercer afio, que permita

cubrir la demanda de los clientes.
5.1.1. Mercado Meta

El mercado meta de “Nativa Doll” son residentes extranjeros que se encuentren
visitando la ciudad de Guayaquil, cuyas edades estén entre 20 a 65 afios y sean
profesionales, estudiantes o jubilados. Se considera este perfil de cliente porque son

personas con recursos monetarios para adquirir el producto.
5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion

La compafiia “Mufiecas del Ecuador S.A” produce productos altamente
diferenciados, por ende se identificaron dos tipos de estrategias que definen la calidad
de Nativa Doll, la estrategia descremado segun (Kotler & Armstrong, 2013) es una
estrategia de precio que establece el precio relativamente alto para maximizar las

utilidades capa por capa de los segmentos de cliente dispuesto a pagar ese precio,
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segmento el cudl aprecien productos con caracteristicas Unicas en el mercado, por
ello la segunda estrategia es la diferenciacion; se busca captar a clientes reales y

clientes potenciales que deseen adquirir productos étnicos artesanales.
5.1.1.2. Cobertura

La cobertura con la que “Nativa Doll” empezara sus operaciones y distribucion
sera en la ciudad de Guayaquil, ya que es el segundo destino ecuatoriano que los
turistas prefieren. Conforme al (Ministerio de Turismo del Ecuador, 2017) se recibe
aproximadamente mas de 290.000 visitantes al afio en transporte aéreo, se busca
lanzar el producto en un mercado conocido e investigado. Se pretende que el
producto llegue al cliente final mediante los puntos de ventas seleccionados; el
Aeropuerto Internacional José Joaquin de Olmedo de Guayaquil y los hoteles: Hotel

Hilton Colon Guayaquil y Hotel Courtyard by Marriott Guayaquil.

5.2. Posicionamiento

Tabla 9: Estrategias de posicionamiento: Posicion, Objetivo, Segmento, Atributos, Calidad
percibida, Ventaja competitiva, Simbolos identitarios

CARACTER DETALLE

Posicion Nativa Doll tiene las primeras mufiecas de trapo
autéctonas, siendo la mejor opcidbn en souvenirs

artesanales.

Objetivo Captar nuevos clientes a través de la calidad de la mufieca
de trapo generando seguridad y confianza por sus
estandares de calidad en el producto que adquiere.

Segmento Estudiantes, profesionales y jubilados que residan en el
exterior con edades entre 20 a 65 afos, que aprecien los
souvenirs artesanales, la belleza y la cultura del pais que

visitan.

Atributos Mufieca de trapo autéctona representativa de las culturas
étnicas del Ecuador, por medio de su dispositivo de voz
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Calidad percibida

Ventaja competitiva

Simbolo identitario

5.3.  Marketing Mix

ofrecera informacion primordial como: nombre del
producto, comunidad y fechas importantes de la cultura que

a la que pertenece.

Nativa Doll contara con un sello abalado por la ISO 9001

certificando la calidad en la produccion.

Se considera el dispositivo de voz que reproducira los
dialectos autéctonos representativos de las culturas
ecuatorianas. Otra caracteristica es la informacion sobre la

cultura que otorgara el producto.

El simbolo que se seleccioné para la marca Nativa Doll es
el perfil de un céndor en que representa el pais de origen
del producto, Ecuador y en las tonalidades café y crema

gue representan lo artesanal del producto.

Elaborado por: La autora

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

A) Definicién y composicién

El producto de la marca “Nativa Doll” se define como: una muneca de trapo

autoctona, decorativa; puesto que al presionar sus manos reproduce dialogos en

el dialecto Kichwa otavalefio e inglés. Esto se debe al sistema de voz incorporado

en el interior de la mufieca.

108



llustracién 35: Composicién de la mufieca

‘f.j@ G§

Elaborado por: La autora
B) Color y tamafio

El color de las prendas de la mufieca de trapo serd de tonalidad blanca y azul
oscuro. El tamafio de la mufieca de trapo sera 30 cm de alto x 12 cm de ancho.

El material del empaque es madera, en la parte frontal se visualizara el logo de la
marcay la parte trasera relatara el nombre de la mufieca, el idioma, el origen. Las

medidas sera 35 cm de alto x 17 cm de ancho.

llustracién 36: Empaque del producto

Elaborado por: La autora
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Imagen y slogan

Imagen: El logo de la marca se presenta el perfil del condor en representacion al
pais de origen del producto, Ecuador. La tonalidad es el color café que representa

lo natural, tierra, rustico que expresa lo artesanal del producto.

Slogan: “Many cultures in just one country”

llustracién 37: Logo y slogan "Nativa Doll"
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Elaborado por: La autora

C) Producto esencial: Mufieca de trapo.

D) Producto real: Muiieca de trapo autdctona.

E) Producto aumentado: Mufieca de trapo autéctona bilinglie (Kichwa e inglés)
de 30 cm x 12 cm, representativa de la ciudad de Otavalo, provincia de

Imbabura.
5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea

“Nativa Doll” contara solo con un producto, el cual consiste en la elaboracién
de una mufieca de trapo bilingle (Kichwa e inglés). Para el efecto del presente trabajo

de titulacion no se ofrece la profundidad, se considerara en el futuro.
5.3.1.3. Marcas y Submarcas

La empresa “Mufiecas del Ecuador S.A.” contara con la marca “Nativa Doll”,

para el efecto del presente trabajo de titulacién no se ofrece la submarca.

110



5.3.2. Estrategia de Precios
5.3.2.1. Precios de la Competencia

La empresa “Mufnecas del Ecuador S.A.” no consta de competidor directo,
debido que el producto artesanal ofertado refleja caracteristicas distintivas y no se ha
identificado un producto que presente cualidades similares. A continuacion se detalla

los principales competidores indirectos y el rango de precios que operan.

Tabla 10: Rango de precios de competidores indirectos

EMPRESA TIPO DE COMPETENCIA PRECIOS
TagualLand Indirecta $30 - $50
Milmarte Indirecta $18 - $45
Nina Folk Indirecta $15 - $25
Galeria Ecuador Indirecta $25 - $55
Ecua-Andino Hats Indirecta $68 - $108

Elaborado por: La autora

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

El mercado meta de “Nativa Doll” son los residentes extranjeros, esencialmente
pertenecientes a Estados Unidos, Espafia, Reino Unido, Alemania; entre el rango de
edad de 20 a 65 afos, quienes cuentan con el poder adquisitivo alto para hospedarse

en hoteles de cinco estrellas y viajar por transporte aéreo.
5.3.2.3. Politicas de Precio
“Munecas del Ecuador S.A.” considerara las siguientes politicas de precio:

= El precio de venta al publico por una mufieca de trapo autoctona de 30 cm X
12 cm sera de $90,00.
= No se aplicaran descuentos.

= Elmargen bruto de la compaiiia sera del 65%.
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5.3.3. Estrategia de Plaza
5.3.3.1. Localizacién de Puntos de Venta
Macro-localizacion

La marca “Nativa Doll” se ubica en la Provincia del Guayas, en el Cantén
Guayaquil. La ciudad cuenta con diferentes sitios histéricos que lo convierte en un

paraiso turistico.
Micro-localizacion

“Nativa Doll” estara localizada en el preembarque internacional del Aeropuerto
Internacional José Joaquin de Olmedo de Guayaquil; asimismo en el &rea de
recepcion de dos hoteles importantes, considerados cinco estrellas, el Hotel Hilton

Colén Guayaquil y el Hotel Courtyard by Marriott Guayaquil.
5.3.3.1.1. Distribucion del Espacio

La marca “Nativa Doll” estara situada en tres localidades en el sector norte de
la ciudad de Guayaquil. En el Aeropuerto Internacional José Joaquin de Olmedo de
Guayaquil se instalara un stand en el area de preembarque internacional, que tendra
un espacio fisico de 7,20 m2. En cambio en el Hotel Hilton Col6n y el Hotel Courtyard
by Marriot Guayaquil se instalara en la recepcion la respectiva vitrina exhibidora
realizada en madera y vidrio, las medidas son 1,95 cm de alto x 90 cm de ancho x 45

cm de profundidad.

llustracion 38: Imagen via aérea del Aeropuerto Internacional José Joaquin de Olmedo de

Guayaquil, 2017

Fuente: Google Imagenes
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llustracion 39: Area de preembarque internacional
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Fuente: Aeropuerto de Guayaquil José Joaquin de Olmedo, 2017

llustracion 40: Disefio de stand de Nativa Doll en aeropuerto de Guayaquil
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Elaborado por: La autora
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llustracion 41: Recepcién de Hotel Courtyard by Marriott Guayaquil

Fuente: Hotel Courtyard by Marriot Guayaquil, 2017

llustracién 42: Recepcion del Hotel Hilton Colon

Fuente: Google imagenes

Elaborado por: Hotel Hilton Colén, 2017
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llustracion 43: Vitrina exhibidora

Fuente: Google imagenes
5.3.3.1.2. Merchandising

“Munecas del Ecuador S.A.” tendra un stand en el Aeropuerto José Joaquin de
Olmedo en el cual se manejara el merchandising sensorial utilizando sonidos y olores
gue creen un ambiente relajado transportando a los turistas a un lugar pacifico
otorgando una experiencia placentera antes de viajar, al contrario se pondra una
vitrina exhibidora en el Hotel Hilton Col6n y Hotel Courtyard by Marriott Guayaquil, se
procedera a realizar activaciones de marca con una promotora indigena vestida con

el traje tradicional de la mujer otavalefa otorgando afiches de informacion .

llustracién 44: Vestimenta de la mujer Otavalefia

Fuente: Google imagenes
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5.3.3.2. Sistema de Distribucién Comercial

5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes, Depdsitos

y Almacenes.

La empresa “Munecas del Ecuador S.A.” distribuira los productos en la ciudad

de Guayaquil, por medio de los siguientes puntos de venta:

= Aeropuerto Internacional José Joaquin de Olmedo de Guayaquil.
= Hotel Hilton Colon.

= Hotel Courtyard by Marriott Guayaquil.

De acuerdo a los puntos de venta mencionados, se procedera al arrendamiento
de espacio fisico estableciendo una relacion directa con el consumidor final. Lo cual

implica que no se utilizara ningln minorista, mayorista o agente.

5.3.3.2.2. Logistica

La empresa “Mufiecas del Ecuador S.A.” distribuira los productos terminados

en los determinados puntos de venta.

5.3.3.2.3. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta, Quejas,

Reclamaciones, Devoluciones

Pre-venta

Se realizaran campafas de expectacion sobre el producto en las redes sociales

para lograr captar la atencién de clientes.

Post-venta

Se realizard una evaluacion sobre el grado de aceptacion del producto por
medio de encuestas virtuales a través del correo electrénico del cliente, en el caso de

recibir una mala valoracion se tomara acciones para satisfacer al consumidor.
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Quejas, reclamaciones y devoluciones

En el caso en que exista un malestar o preocupacion por parte del cliente se
procedera a comunicarse con €l para llevar una solucion a su problema. Si la molestia
consiste en el producto adquirido, inmediatamente se procedera a entregar uno nuevo
sin la necesidad de factura, solo presentando el producto defectuoso. EI método

aplicar se emplea debido al tipo de cliente a que se dirige la empresa.
5.3.4. Estrategias de Promocién
5.3.4.1. Promocién de Ventas

De acuerdo que la empresa “Muinecas del Ecuador S.A” es nueva en el
mercado, se empleara una campafa de lanzamiento, en la cual consistira en ofrecer
productos a influencers para que comuniquen a sus seguidores sobre el producto e

influyan en la decision de compra del cliente potencial.
5.3.4.2. Venta Personal

Debido a que la empresa “Mufiecas del Ecuador S.A.” se dedicara a venta
directa del producto, debido que no desea trabajar con intermediarios. La venta
personal es un factor importante porque sera el unico medio en el cual se puede
captar al cliente, por esta razon se debe entrenar al vendedor a que realice un trato
amable y sobre todo rapido con el cliente.

5.3.4.3. Publicidad
5.3.4.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria: Concepto, Mensaje

La empresa “Munecas del Ecuador S.A.”, elaborara la siguiente propuesta

publicitaria:

Concepto: Nativa Doll es un producto diferenciado porque intercala lo autéctono y
tecnoldgico, ofreciendo un producto tradicional con grado de innovacion. Resaltando

la belleza de la cultura folclérica ecuatoriana en un producto artesanal.

Mensaje: El slogan de la marca es “Many cultures in just one country” que significa

“‘Muchas culturas en solo un pais”; se busca resaltar la interculturalidad y
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pluriculturalidad de los pueblos del Ecuador ofreciendo un producto artesano y

ademas innovador.
5.3.4.3.2. Estrategias ATL y BTL

Se realizar4 campanfas de expectativa y lanzamiento, merchandising sensorial

y story tellings del producto, a continuacién se detalla los medios:

Estrategia ATL (Above the line):

¢ Revistas: National Geographic Traveler, Revista Avianca, Revista KLM.

Estrategia TTL (Through the line):

e Redes sociales: Facebook, Instagram, YouTube.
e Ferias: Nuevos emprendedores de la Camara de Comercio de Guayaquil
y Pro Ecuador.

¢ Influencers: Mirella Cesa, Luisito comunica, Yuya.

Estrategia BTL (Below the line):

e Stands: Aeropuerto Internacional José Joaquin de Olmedo de Guayaquil.
e Vitrinas: Hotel Hilton Coldn, Hotel Courtyard by Marriott Guayaquil.
e E-mail marketing.

e Story tellings.
5.3.4.3.3. Estrategia de Lanzamiento

La marca “Nativa Doll” utilizara como estrategia de lanzamiento una campana
de expectativa por medio de las redes sociales como Facebook e Instagram; que sera
realizara por siete dias consecutivos. En la cual se posteara una imagen durante los
siete dias de la semana aunque en los dias con mas frecuencia se realizara dos post
en los horarios con mayor trafico de usuarios. Del mismo modo se se realizara una
campafa de lanzamiento que consistira en enviar una mufieca de trapo parlante a

influencers para que anuncien sobre el producto.

A continuacion se detallan las imagenes para publicitar en redes sociales e

influencers:
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llustraciéon 45: Publicidad #1 en redes sociales

Many cultures

IN JUST ONE COUNTRY

Elaborado por: La autora

llustracion 46: Publicidad #2 en redes sociales

REPRESENTS
THE BEAUTY

OF
PACHAMAMA
GIVE US

Elaborado por: La autora
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Tabla 11: Influencers

YouTube: 13.135 seguidores
Facebook: 348.643 seguidores
Instagram: 95k seguidores

Cantante ecuatoriana conocida por ser la
“‘madre del Andipop”, género que compone
consiste en la fusionar instrumentos
andinos, percusion latina y masica pop.
Prefiere consumir e impulsar productos
ecuatorianos.

YouTube: 12.936.508 seguidores
Facebook: 2,6 mm seguidores
Instagram: 4,9mm seguidores

YouTuber mexicano conocido por viajar por
el mundo, el contenido que realiza se basa
en hacer vlogs, donde compara Yy
recomienda experiencias, viajes, culturas y
productos sean econGmicos 0 COSt0Sos.

YouTube: 20.674.543 seguidores
Facebook: 13.075.220 seguidores
Instagram: 11,1mm seguidores

YouTuber mexicana conocida por ser una de
las latinas mas influyentes en YouTube a
nivel mundial. El contenido que produce es
sobre magquillaje, moda, accesorios Yy
manualidades para el hogar. Le apasiona
coleccionar artesanias de diferentes
lugares.

Elaborado por: La autora
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5.3.4.3.4. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de Publicidad.

ESTRATEGIA TIPO MEDIO

ATL Revista National
Geographic
Traveler

Avianca

KLM

TTL Redes Instagram
sociales

Facebook

Influencers

5.3.4.4. Relaciones Publicas

Tabla 12: Plan de medios

PLAN DE MEDIOS

DESCRIPCION = PAUTAS MES
1 pagina 1 Junio,
vertical Diciembre
(10,1x26,6cm)

1/3 pagina 1 Enero,
vertical Marzo,
(6,8x26,6cm) Mayo, Julio,

Septiembre,
Noviembre
1/3 pagina 1 Febrero,
horizontal Abril, Junio,
(20,6x8,8cm) Agosto,
Octubre,
Diciembre
Post de la 10 Octubre,
marca Noviembre,
Diciembre
Post de la 28 Marzo, Julio,
marca Diciembre
Mirella Cesa 3 Enero
Luisito 2 Febrero
Comunica
Yuya g Marzo

Elaborado por: La autora

VALOR
UNITARIO
4000,00

1000,00

1000,00

10,00

3,00

700,00
1300,00

3000,00
TOTAL

VALOR
TOTAL
8000,00

6000,00

6000,00

300,00

252,00

700,00
1300,00

3000,00
25552,00

La marca “Nativa Doll” efectuara las relaciones publicas por medio de ferias

como “Nuevos emprendedores”, evento participan una variedad de productos

realizado por emprendedores, oportunidad para consolidar alianzas estratégicas.

5.3.4.5. Marketing Relacional

La marca “Nativa Doll” fomentara y fortalecerd la relacion con el cliente a través

de las redes sociales, respondiendo las dudas, sugerencias y reclamos, asi se

establecera un acercamiento directo con los clientes y entablar una relacion.
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5.3.4.6. Gestién de Promocidn Electrénica del Proyecto
5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce

La empresa “Mufiecas del Ecuador S.A.” tendra pagina web sin embargo no

realizard actividad de comercio electrénico hasta después de cinco afos.

5.3.4.6.2. Andlisis de la Promocién Digital de los Competidores: Web y Redes

Sociales

TAGUALAND se dedica a la venta de sombreros de paja toquilla y productos
miniaturas realizados a base de tagua, localizado en la ciudad de Guayaquil. En la
actualidad utiliza pagina web y las redes sociales de Facebook e Instagram. A

continuacion se puede encontrar la siguiente informacion:

e Enlapéagina web representa las diferentes lineas de productos y los puntos de
venta.

e En Facebook cuenta con 255 seguidores y en Instagram con 62 seguidores,
en ambas redes sociales no realiza publicaciones seguidas.

e Ensefa que tiene el apoyo de la marca de “Ecuador Ama la Vida”.

llustracién 47: TagualLand - Pagina web

BIENVENIDOS ~ SOMBREROS DAMAS  SOMBRERO HOMBR
FERIAS  VENTALOCAL  CONTACTENOS
Bienvenidos

Gracias a la habilidad de nuestros artesanos y al ser Ecuador un productor de paja
toquilla y tagua, estamos muy orgullosos de distribuir y comercializar ef genuino
‘sombrero de paja toquilla y artesanias de tagua, desde Ecuador a diferentes paises del

WM &M

Fuente: TagualLand
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llustracion 48: TagualLand - Facebook
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M to
sto
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Fuente: Tagualand

llustracién 49: TagualLand - Instagram

Instagram
tagualand.ec IEZEE BE ~
ree 2 30 publicacio 62 seguido Wseguids
TAGUALAND v hats and tagua jewelry &

Designed&H WORLDWIDE Shipping @ Looking for

nte

Fuente: TagualLand

MILMARTE elabora ponchos 100% de algodon, localizado en la ciudad de Otavalo.
Por el momento no utiliza pagina web y solo maneja la red social de Facebook. A

continuacion se puede encontrar la siguiente informacion:

e En Facebook cuenta con 490 seguidores, no realiza publicaciones seguidas
aungue su nivel de interaccion con el cliente es alta debido que responden a
cualquier pregunta en menos de una hora.

e Las publicaciones realizadas demuestran los diferentes tipos de estilo del
producto que ofrece.
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llustraciéon 50: Milmarte - Facebook

Fuente: Milmarte

NINA FOLK manufactura mufiecas culturales de Ecuador, asimismo realiza joyas a
base de tagua, que es su linea de producto mas reciente la cual busca impulsar,
localizada en la ciudad de Quito. En la actualidad solo utiliza las redes sociales de
Facebook e Instagram y no tiene una pagina web. A continuacion se puede encontrar

la siguiente informacion:

e En Facebook cuenta con 740 seguidores y en Instagram con 150 seguidores,
en ambas redes sociales no realiza publicaciones seguidas.

e La ultima publicacion realizada en Instagram fue en el afio 2015.

e En la red social de Facebook, las publicaciones realizadas no son actuales
pero si se encuentra activa debido a su nivel de interaccion que es media,

medida por su tiempo de respuesta a las consultas realizadas por los clientes.

llustracién 51: Nina Folk - Facebook

Fuente: Nina Folk
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llustracion 52: Nina Folk - Instagram

Instagram ® O 8

ninafolk IEEEE B -

5 publicaciones 150 seguidores 70 seguidos

'a artesanal de Quito - encuentranos en el centro
5 593 - 996572997
inahandicrafts

Fuente: Nina Folk

GALERIA ECUADOR es una plaza en donde se puede encontrar diferentes tipos de
artesanias ecuatorianas, localizada en la ciudad de Quito. Cuenta con pagina web,
redes sociales como Facebook e Instagram. A continuacion se puede encontrar la

siguiente informacion:

e En Facebook cuenta con 13.787 seguidores y en Instagram con 2.369
seguidores, es muy activo en ambas redes sociales.

e En las redes sociales anuncia todos los productos que ofrecen, ademas son
muy interactivos con los clientes.

e En la pagina web demuestra la gama de productos que ofrecen, asimismo
indican todos los puntos de venta del local. Como estrategia utilizan

promociones en ciertas temporadas.

llustracion 53: Galeria Ecuador - pagina web

Fuente: Galeria Ecuador
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llustracién 54: Galeria Ecuador - Facebook

Fuente: Galeria Ecuador

llustracion 55: Galeria Ecuador - Instagram

Instagram

Fuente: Galeria Ecuador

Fuente: Ecua-Andina Hats

ECUA-ANDINA HATS es una marca ecuatoriana mundialmente reconocida por
realizar sombreros de paja toquilla, en la actualidad cuenta con diferentes puntos de
venta en varios paises. Cuenta con pagina web, redes sociales como Facebook e

Instagram. A continuacion se puede encontrar la siguiente informacion:

e En Facebook cuenta con 27.002 seguidores y en Instagram con 11.200
seguidores, es muy activo en ambas redes sociales.

e En Facebook muestra la opcidn de tienda y permite comprar los productos.

e En instagram se observa que existe diferentes perfiles de la marca en otros

paises.
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e En las redes sociales anuncia todos los productos que ofrecen, el nivel de
interaccion y respuesta de los clientes es alta.

e En la pagina web demuestra la amplitud de la linea de productos que realizan,
asimismo existe una opcioén en la que preguntan si deseas ser distribuidor del

producto.

llustracidon 56: Ecua-Andina Hats - Pagina web

N F."".R"G UT OF STOCK
e

AAAAAAAAAAAAA

Fuente: Ecua-Andina Hats

llustraciéon 57: Ecua-Andina Hats -Facebook

stado (8] Fotovideo [ 2 Compras y ventas al por menor en Guayaquil

Fuente: Ecua-Andina Hats
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llustracion 58: Ecua-Andina Hats - Instagram

© | Instagram

ecuaandinohats IEZZE EA -

g
—‘! 1,587 publicaciones 11,2k seguidores 658 seguidos

EcuaAndinoHats Handmade ador | & Worldwide Shipping Fairtrade + a big
butor of CSE Emelec Panama Hats@ info@ecua-andino.com

Fuente: Ecua-Andina Hats

5.3.4.6.3. Estrategia de Marketing Digital: Implementacién del sitio web y redes

sociales

La pagina web de Nativa Doll estara hecha en idioma inglés debido a que este
idioma es el mas hablado por el mercado meta, a continuaciéon se detallara el

contenido de la misma:

e Inicio: Portada.

e Historia de la empresa: Misién, Vision.

e Productos: Se informara de los productos realizados por la empresa.

e Galeria: Se publicara imagenes del producto en puntos de venta, clientes
adquiriendo el producto, bocetos de nuevas ideas.

e Contacto: Contiene un mapa con la ubicacion de donde se puede adquirir el
producto, ademas tiene un formulario de contacto para recibir comentarios y

sugerencias por parte del consumidor.
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llustracién 59: Pagina web de Nativa Doll - Home

CONTACT

Elaborado por: La autora

llustracién 60: Pagina web de Nativa Doll — Story

SUR STORY PRODUCTS GALLERY CONTACT
ISSION
We are

company

on

Elaborado por: La autora

llustraciéon 61: Facebook de Nativa Doll

LY .= . |WOMEN's
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Inicio

Crear una publicacién - Mercado Ge productores en Guayaquil
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Comunidad 0
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Coanuintn mte Ma ouista ot Pramocsanse u asti weh

Elaborado por: La autora
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5.3.4.7.

Cronograma de Actividades de Promocion

“>

SHSSSSASS

llustraciéon 62: Instagram de Nativa Doll

Editar perfil

é 121 151 17
ng
o o

Nativa Doll

“Many cultures in just one country”. Bilingual native
ragdolls. @ Handmade with love in Ecuador w&
info@nativedolls.com

www.nativadoll.com/

VER TRADUCCION

A=
—
;

Elaborado por: La autora

llustracién 63: Cronograma de actividades de promocién de Nativa Doll
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Elaborado por: La autora
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5.4. Presupuesto de Marketing
llustracion 64: Presupuesto de marketing

PRESUPUESTO DE MARKETING

ARO 3 ARO 4 ARO 5

PUBLICIDAD
REVISTAS DE CONSUMO

INSTAGRAM

FACEBOOK

TOTAL PUBLICIDAD 25.932,00 26.450,64 27.193,16 28.176,85 29.426,51

Elaborado por: La autora
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO




CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO

6.1. Produccioén
6.1.1. Proceso Productivo

La empresa busca obtener un proceso de produccion artesanal, para poder asi
ofrecer un producto de calidad 100% ecuatoriana. A continuacién, se especifica el

proceso productivo de la muneca cultural “Nativa Doll”:
1. Recepcién y descarga de materia prima:
Se recibe la materia prima por parte de los proveedores.
2. Revision y distribucion de materia prima:

Antes de iniciar la elaboracion del producto, un artesano realiza en bodega la
distribucion de los elementos de materia prima en dos secciones, dispositivos
tecnologicos y materiales de confeccion, en donde inspeccionara el buen estado y

condicion.
3. Transporte al area de costura y ensamble:

Las telas y otros materiales se transportan al area de costura para proceder al
cortado segun las medidas predispuestas y realizar guias por donde se debe realizar

la costura.
4. Area de costuray ensamble:

Los artesanos calificados proceden cortar las telas de acuerdo a las medidas
predispuestas y realizar guias después se realizar el ensamble de las distintas piezas
cortadas del producto, por medio de maquinas de coser. Las piezas de tela tienen
guias por donde se deberd realizar la costura. Conjuntamente se procede a pintar el

rostro de la mufieca e introducir la placa tecnoldgica.
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5. Transporte al area de inspeccion y prueba:

La produccién se transporta al area de inspeccion y prueba para la verificacion

del producto final.
6. Inspeccidon y prueba:

Una vez terminado el producto, se efectla la inspeccién en las areas de cosido
y verificacion en el modelo del producto de acuerdo al disefio predispuesto, asimismo
se realiza una serie de pruebas para verificar la parte tecnolégica para descartar la

posibilidad de fallas en la produccion.
7. Empaque:
Terminada la produccion se procede a la empaquetar el producto.
8. Transporte al almacén de producto terminado:
Se procede a movilizar la produccion finalizada al almaceén.
9. Almacenamiento:

Para el proceso de almacenamiento estara encargado un operario para guarde

con cuidado el inventario en las bodegas de la empresa, esperando a su distribucion.
10.Distribucion:

Se encarga el camién para la distribucion a los diferentes puntos de venta.
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6.1.2. Flujogramas de procesos

llustracion 65: Flujograma de proceso productivo

F/
L " Transporte
iz ey al rea de Area de costuray
distribucion de costura ensamble
materia prima v
ensamble
/ /

Transporte Transporte
al almacén al area de
de producto St inspeccion y

terminado prueba

SIMBOLOGIA

I | OPERACIGN / ,l"; TRANSPORTE
’ INSPECCIGN . INICIC/FIN

Elaborado por. La autora

Almacenamiento

6.1.3. Infraestructura

Para el desarrollo del espacio fisico de la propuesta de negocio, se utilizara
una bodega-galpdén de 300 mt2, localizado en km 6.5 via Daule y tendra dentro de su

infraestructura las siguientes areas:

= Area de Descarga y Recepcion
= Bodega

= Area de Confeccién

= Bafos

» Sala de Espera

= Oficina de Secretaria General

= Oficina de Contabilidad

» Oficina de Marketing y Ventas

= (Oficina de Gerencia
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A continuacion se presenta el layout de “Munecas del Ecuador S.A.” para

conocer la distribucién de todo el proceso de produccion:

llustracién 66: Layout de la empresa "Mufiecas del Ecuador S.A."

Uvng Room (340 m)

Elaborado por: La autora

6.1.4. Mano de Obra

“Munecas del Ecuador S.A.” esta compuesta por un grupo selecto de personas
especializadas en el area artesanal que se contemplan bajo el rubro de mano de obra
directa de produccion. Conjuntamente se contratard dos operarios para que se
encarguen en la transportacion y distribucion del producto; para el inicio del trabajo y
valores a presupuestar se tomara en cuenta un pago de $386 de salario mas lo

beneficios respectivos que establece la ley.
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PROCESO

Recepciény
descarga de materia
prima
Revision y
distribucion de
materia prima

Transporte al area
de costuray
ensamble
Area de costuray
ensamble

Transporte al area
de inspecciény
prueba
Inspeccion y prueba

Empaque

Transporte al
almacén de
producto terminado
Almacenamiento

Distribucioén

Tabla 13: Mano de obra

MAQUINARIA/EQUIPO

Maquinas de coser

Elaborado por: La autora
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EMPLEADO
Operario #1

Supervisor
(Artesano
calificado)

Operario #1

Operario #1

Aprendiz
artesanal #1
Aprendiz
artesanal #2
Aprendiz
artesanal #3

Operario #1

Supervisor
(Artesano
calificado)
Aprendiz
artesanal #4
Aprendiz
artesanal #5

Aprendiz
artesanal #4
Aprendiz
artesanal #5

Operario #1

Operario #1
Operario #1

TURNO
8 horas

8 horas

8 horas

8 horas

8 horas

8 horas

8 horas

8 horas

8 horas
8 horas



Tabla 14: Salario

CARGO SALARIO

Supervisor (Artesano calificado) $500
Aprendiz artesanal #1 $386
Aprendiz artesanal #2 $386
Aprendiz artesanal #3 $386
Aprendiz artesanal #4 $386
Aprendiz artesanal #5 $386
Operario #1 $386

Elaborado por: La autora

6.1.5. Capacidad Instalada

El tiempo estimado de uso de las maquinas de coser sera de cuatro horas
diarias durante veinte dias al mes. Cuando el volumen de ventas incremente en los

proximos afos, se aumentara la maquinaria para sostener la capacidad de produccion

requerida.
Tabla 15: Capacidad instalada
Tiempo de
realizar una Periodo de tiempo
mufieca étnica
Min Horas Maquinarias Diarios Semanal Mensual
60 7 3u/ hora 21u 105u 420u

Elaborado por: La autora

El tiempo de manufacturar una muiieca es de sesenta minutos, de las cuales
solo tres trabajadores van a trabajar en el area de ensamble y costura; los dos
trabajadores restantes estaran encargados del area de inspeccion, prueba y

empaque del producto. Los trabajadores van a laborar las ocho horas de trabajo como
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estipula la ley, solo tendran una hora para almorzar. Para la elaboracion de veintiuno

productos diarios, los aprendices deben realizar siete mufiecas cada uno.

Los colaboradores deben capacitarse para mejorar en el acabado del producto

y reducir el tiempo de elaboracion de una mufieca.
6.1.6. Presupuesto

El presupuesto para el departamento de produccion, comprende en adquirir
tres maquinas de coser, los cuales son la mano de obra empleada en la etapa de

proceso productivo.

Tabla 16: Maquinaria y equipo de produccién

CLASE DETALLE DEL ACTIVO AREA CANTIDAD COSTO TOTAL
MAQUINARIA
Maquina de coser PROD 3 330 990
EQUIPOS
.._ .. Teléfono Panasonic Kx-ts520Ix Cabina_ . ADM__ 524 120
.._..Aireacondicionado_ _ ___ _____ ____._______. ADM__ .6 _ 210 1620
MUEBLES Y ENSERES
... _Escritorios ADM__ 5 . 160 ____ __800_
.._..Sillasdeoficinamodelol ___ ___ ___________ ADM__ 8 _ ... 28 __ 224
.____Sillasdeoficinamodelo2 . ADM__ A2 _104_
.._..Silladeoficinamodelo3 . ADM__ A 35 _ 35_
Silla deoficinamodelo4 . VIAS _ .3 .2 78
.._..Silladeoficinamodelo5 | PROD_ .. __. 0 _ A5 _ 150
..___Jduegodemuebles . ADM__ A 500 _ _____500
______ Mesas _ _ __  _ __ . _.._.._..__.__._FPROD____ 5 ___.___60_____ 300
______ Mesadereunion_ ___ ___ _ __ _______ _______._AM ___ ___ __ ___ 1 ___ ___300_ _____300_
.. bizarras ADM__ 3. ... 35 .__. 105
EQUIPOS DE COMPUTO
.._...Computadoras deescritorio . ADM__ 5270 1.350
wo..lmpresora _ L __ ADM__ 1 _.._.230 _ .23
TOTALES 6.906

Elaborado por: La autora

6.2. Gestion de Calidad
6.2.1. Politicas de calidad

Para la propuesta se establecieron ciertas politicas de calidad con el fin de

mejorar el funcionamiento de la empresa. Los colaboradores de la compafiia deben
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conocer las politicas de calidad y asimismo emplearlas en el proceso de manufactura

del producto para obtener un producto de alta calidad.

6.2.2.

Compromiso y responsabilidad por parte de los colaboradores de la compafiia
para ofrecer un producto final que cumpla con las expectativas y
requerimientos de nuestros consumidores.

Certificar la calidad y respetar el tiempo de elaboracién de cada paso por medio
al proceso con transparencia.

Satisfacer las necesidades del cliente final con un producto de calidad.

Capacitar continuamente al equipo de trabajo para una mejor produccion.
Procesos de control de calidad

“Munecas del Ecuador” realizara su proceso de control de calidad desde que

se adquiere los materiales hasta que el producto final se haya inspeccionado y

almacenado, la supervision sera verificada por el supervisor quien sera un artesano

calificado y otorgard reportes de la gestién de calidad al gerente general cada dos

semanas asegurando la eficiencia del producto en un tiempo Optimo, lo cual se

detallara las siguientes actividades necesarias en el proceso:

Verificar que la materia prima recibida por el proveedor se encuentre completa
y en buen estado.

Dar mantenimiento a las maquinas de coser cada seis meses para garantizar
el optimo funcionamiento para la produccion.

Realizar un control de calidad en la fase de inspeccion y prueba para certificar
la calidad y funcionamiento del producto.

Reducir accidentes internos por parte de los colaboradores, por mal
seguimiento de normas e implementar capacitaciones y evaluaciones.

El artesano calificado sera el encargado de supervisar y garantizar el

cumplimiento de las politicas de gestién de calidad.
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6.2.3.

Presupuesto

Tabla 17: Presupuesto de proceso de control de calidad

iso
ISO  Elaboraciéndeestudios 200000
ISO  Infraestructura 15000
ISO  Acompafiamiento-Asesoria 100000 __
ISO  Tramites/Permisos 70000
ISO  Mantenimientoanval 50000 60000 700,00 800,00 _ 900,00
ISO Auditorias 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00

6.3.

6.3.1.

Elaborado por: La autora
Gestion Ambiental
Politicas de proteccién ambiental

“Mufecas del Ecuador S.A.” implementara rigurosas politicas para contribuir

con el cuidado del medio ambiente demostrando asi la responsabilidad ambiental de

la compaiiia.

e Clasificacion de los desperdicios.

e Utilizar depésitos para reciclar.

e Capacitar el personal para el correcto uso de los recursos.

e Ahorro de energia en el sector administrativo.

e Limpieza en el area de produccion al finalizar la jornada laboral.
6.3.2. Procesos de control ambiental

La responsabilidad del proceso de control ambiental sera encargada por la

gerencia general, que informard, impulsara y asegurara el cumplimiento de las

politicas siguientes:

Garantizar el cumplimiento de las politicas ambientales de la empresa.
Verificar que los desechos sean arrojados en sus respectivos tachos
asignados.

Evitar el desperdicio de materia prima en el proceso de produccion.
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6.3.3. Presupuesto

Tabla 18: Presupuesto de Gestién ambiental

DESCRIPCION COSTO
Manual de proteccion ambiental $100
Capacitacion en gestion ambiental $200
Tachos de reciclaje $120
Tachos de desechos $90
TOTAL $510

Elaborado por: La autora
6.4. Gestion de Responsabilidad Social
6.4.1. Politicas de proteccidn social

Se establecera las siguientes politicas de proteccion social para la creacion de

un buen clima organizacional en la compafiia:

e Capacitar continuamente a los colaboradores de la compafia para fomentar su
desarrollo intelectual y préactico.

e Emplear personal capacitado sin importar su estilo de vida, discapacidad,
preferencias religiosa o sexual.

e Crear un ambiente laboral agradable fomentando el respeto entre colaborados,
proveedores y clientes para el crecimiento fundamental de la empresa.

e Puntualidad en los sueldos y beneficios de la ley a cada uno de los
colaboradores.

e La compafia creard un programa de seis meses para impulsar proyectos de
artesanos nacionales y capacitarlos durante su proceso en el curso, como
compromiso social ante la sociedad.

e Se realizara una rendicion de cuentas anual de la empresa ante la sociedad.

e La compafiia empleard a artesanos autdctonos de pueblos indigenas para

apoyar e incentivar el trabajo en comunidades étnicas.
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6.4.2. Presupuesto

Tabla 19: Presupuesto de Gestion de responsabilidad social

CONCEPTO COSTO
Capacitacion en responsabilidad social $300
TOTAL $300

Elaborado por: La autora
6.5. Estructura Organizacional
6.5.1. Organigrama

llustracién 67: Organigrama

Gerente
General
Secretaria
General
Marketing & Supevisor de
ventas Contador Produccion
Aprendices
(5)
Operario

Elaborado por: La autora

6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias
Cargo: GERENTE GENERAL-MARKETING/VENTAS

Responsable de la direccidon, supervision y representacion legal de la empresa.

Proyecta el crecimiento de la compafiia a corto y largo plazo. Disefia y desarrolla y
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supervisa planificaciones, ejecuta estrategias para incrementar la participacion en el

mercado.

Sexo: Mujer.

Edad: 23 a 35 afios.

Conocimientos: Administrativos, Contables, Produccion, Marketing y Ventas.
Formacion Académica: Titulo de tercer nivel en carreras administrativas y afines.
Experiencia Minima: 2 afios.

Cargo: SECRETARIA GENERAL

Responsable de controlar la agenda gerencial, gestionar todas las actividades y

reuniones de la compaifiia.

Sexo: Indistinto.

Edad: 21 a 30 afios.

Conocimientos: Administrativos, Contables, Produccion, Marketing y Ventas.
Formacion Académica: Estudiante en carreras administrativas y afines.
Experiencia Minima: 1 afo.

Cargo: CONTADOR

Responsable de controlar y supervisar los reportes financieros, administrar los

recursos monetarios, niveles de inventarios y rentabilidad de la empresa.
Sexo: Indistinto.

Edad: 30 a 45 afios.

Conocimientos: Financiero y Contables.

Formacién Académica: Titulo de tercer nivel en carreras administrativas,

contabilidad y auditoria y afines.
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Experiencia Minima: 3 afios.
Cargo: SUPERVISOR DE PRODUCCION

Responsable de controlar y supervisar el cumplimiento de los planes y programas de
produccion de la empresa.

Sexo: Hombre.

Edad: 27 a 40 afios.

Conocimientos: Produccion, Financiero y Contable.

Formacion Académica: Artesano Calificado.

Experiencia Minima: 5 afios.

Cargo: APRENDIZ

Responsable de manufacturar, evaluar y realizar pruebas del producto.
Sexo: Indiferente.

Edad: 18 a 35 afios.

Conocimientos: Produccion.

Formacion Académica: Titulo de Bachiller.

Experiencia Minima: 1 afo.

Cargo: OPERARIO

Responsable de cargar y descargar la materia prima y producto terminado.
Sexo: Hombre.

Edad: 18 a 30 afios.

Conocimientos: Produccion.

Formacion Académica: Titulo de Bachiller.
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Experiencia Minima: 1 afo.
Cargo: ASISTENTE

Responsable de asistir a los jefes de departamentos, realizar informes, inventarios,
analizar balances, anotar y desarrollar estrategias.

Sexo: Indiferente.
Edad: 18 a 30 afios.
Conocimientos: Administracion, Contable, Produccion, Marketing y Ventas.

Formacién Académica: Titulo de tercer nivel en carreras administrativas,

contabilidad y auditoria, marketing, ventas y afines.
Experiencia Minima: 2 afios.
Cargo: COMMUNITY MANAGER

Responsable de crear contenidos atractivo y de calidad. Supervisa el contenido que
tendr& mas atencion. Realiza seguimiento y monitorea las publicaciones de la

empresa.
Sexo: Indiferente.

Edad: 23 a 28 afios.

Conocimientos: Marketing digital y Ventas.

Formacion Académica: Titulo de tercer nivel en carreras de marketing, ventas.
Experiencia Minima: 2 afios.

Cargo: DISENADOR DE INTERIORES

Responsable de crear ambientes y experiencias

Sexo: Indiferente.

Edad: 25 a 35 afos.
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Conocimientos: Disefio de interiores.

Formacién Académica: Titulo de tercer nivel en carrera de disefo interior.

Experiencia Minima: 5 afos.

6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades, y

contenido que tendrd mas
atencion. Sigue y
monitorea las
publicaciones de la

Derechos
llustracion 68: Manual de Funciones
CARGO NIVEL INTERACCIONES  RESPONSABILIDADES DERECHOS
Gerente Primario Accionistas, jefes Supervisar y representar Sueldo fijoy
General/Marketing/V de departamentos, legal de la empresa. beneficios de
entas secretaria general. Proyectar el crecimiento la ley
de la compafiia a corto y
largo plazo.
Secretaria General Secundario Gerente general, Controlar la agenda Sueldo fijoy
supervisor de gerencial, gestionar todas  beneficios de
produccion. las actividades y la ley
reuniones de la
compafiia.
Supervisor de Secundario Gerente general, Controlar y supervisar el Sueldo fijoy
Produccién secretaria general, cumplimiento de los beneficios de
proveedores, planes y programas de la ley
aprendices y produccion.
operarios.
Asistente Terciario Jefes de Asistir a los jefes de Sueldo fijo y
departamentos. departamentos, realizar beneficios de
informes, inventarios. la ley
Aprendiz Terciario Supervisor de Manufacturar, evaluar y Sueldo fijo y
produccion y realizar pruebas del beneficios de
operarios. producto. la ley
Operario Terciario Supervisor de Cargar y descargar la Sueldo fijoy
produccion, materia prima y producto  beneficios de
aprendices y terminado. la ley
proveedores.
Contador - Gerente general Supervisar y administrar -
los recursos monetarios,
niveles de inventarios y
rentabilidad de la
empresa.
Community - Gerente general Crea contenidos atractivo -
manager y de calidad. Supervisa el

empresa.
Disefiador de - Gerente general Crea ambientes y -
interiores experiencias
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CAPITULO 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1. Inversion Inicial

La empresa “Muinecas del Ecuador S.A.” iniciard sus operaciones con una
inversion inicial de $75.619,99.

Tabla 20: Inversién inicial

INVERSION INICIAL ADM VALY PROD TOTAL
INVERSION FIJA 5.388,00 156,00 1.440,00 6.984,00
ACTIVOS INTANGIBLES 450,00 - - 450,00
PREOPERACIONALES 1.965,00 - 5.200,00 7.165,00
CAPITAL DE TRABAJO 61.020,99 - - 61.020,99
TOTAL INVERSION INICIAL 68.823,99 156,00 6.640,00 75.619,99

Elaborado por: La autora

7.1.1. Tipo de Inversién
7.1.1.1. Fija

La inversion fija serd $6.906; a continuacién se detalla la distribucion:

Tabla 21: Inversién fija

INVERSION FIJA
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPOS

DETALLE DEL ACTIVO CANTIDAD COSTO TOTAL VIDA UTIL % DEPREC DEP. ANUAL
MAQUINARIA
Maquina de coser PROD 3 330 990 10 10% 99
EQUIPOS
... Teléfono Panasonic Kx-ts520lx Cabina_ _________ . ADM_ _ .5 .24 _ . 120 _ .5 _ . 20%_ . 24_
... Areacondicionado ____ __ _ _ . ADM_ _ . 6.__._270 _ . 1620 _ 5 ... 20% __.___324_
MUEBLES Y ENSERES
... Escritories . ADM_ 5 60 ____80___ _ .5 . 20% _ . _ . 160
___________________________________________ Mmoo 828 224 5 . 20% 45
_________________________________________ MM A 26 104 5 20% 21
_________________________________________ mmm7m e 88 3 5. 20% 7
___________________________________ VIAS 32678 5. 20% 16
_________________________________________ PROD_ ... 0 _ 3 10 .5 _ . _.2%_ _____30
___________________________________________ ADM__ A /500 __ __.se0 10 . 10%_ 50
___________________________________________ PROD_ .5 .__.80__ __ 300 ______ 8 ____.13%_____38
___________________________________________ ADM__ A 300 300 .8 . 13%__ _ 38
........................................... ADM 3320 10 ok 1
EQUIPOS DE COMPUTO
... Computadoras deescritorio . ADM__ .. .._..5._.._210 _ . 1350 _ 5. .. 20% _ 270
... Ampresora _ ___ ___ . Mmoo 230 5 20% _ . 46
TOTALES 6.906

Elaborado por: La autora
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7.1.1.2. Diferida

La inversion diferida sera $7.615; a continuacion se detalla la distribucion:

Tabla 22: Inversién diferida

activos INTANGIBLEs [ B
REGISTRO DEMARCA- IEPI . _ 450,00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES - 450,00

PREOPERACIONALES - OTROS ACTIVOS CORRIENTES

BASICOS
CREACIONDEEMPRESA .. _ 500,00
CUERPO DEBOMBEROS .. _ 620,00
MUNICIPIO DEGUAYAQUIL . _ 845,00
TOTALBASICOS T T - 1.965,00

ESPECIFICOS 3
s _____ e ~ 5.200,00
TOTAL ESPECIFICOS 5.200,00

Elaborado por: La autora

7.1.1.3. Corriente

La inversion corriente comprende al capital de trabajo, el cual sera $61.020,99;

a continuacion se detalla la distribucion:

Tabla 23: Inversién corriente

CAPITAL DE TRABAJO
c¢ostosfJos oo _ 55.436,09
COSTOSVARIABLES T _ 5.584,90
TOTAL CAPITAL DETRABAJO 7 B 61.020,99

Elaborado por: La autora
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7.1.2. Financiamiento de la Inversién
7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

La inversion total se financiara de la siguiente forma, 50% a través de un
préstamo bancario, 35% por parte del accionista mayoritario, asimismo los accionistas

dos y tres aportaran con 7,5%; a continuacién se detalla la distribucion monetaria:

Tabla 24: Fuentes de financiamiento

DETALLE % PESO MONTO
PRESTAMO BANCARIO 50% 37.810,00
ACCIONISTA1 35% 26.467,00
ACCIONISTA 2 7,5% 5.671,50
ACCIONISTA 3 7,5% 5.671,50
TOTAL ESTRUCTURA DE CAPITAL 100% 75.619,99

Elaborado por: La autora
7.1.2.2. Tablade Amortizacién

La empresa “Muifecas del Ecuador S.A.” iniciara sus operaciones con una
inversion inicial de $75.619,99. Conforme a la inversion requerida se financiara con
un préstamo bancario que aportara con el 50% cuyo monto sera $37.810,00; el aporte
restante sera divido por los tres accionistas de la compaifiia, de la cual el accionista
mayoritario debe aportar 35% del capital, el cual refleja $26.467,00 y asimismo cada

socio debe aportar el 7.5% por persona, cuyo monto sera 5.671,50.

El 50% representante al préstamo bancario sera cancelado en los préximos
cinco afnos de operaciones de la compafia a través de 60 pagos iguales con una tasa

anual del 13%:; a continuacion se detalla la distribucion.
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Tabla 25: Amortizaciéon

TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL 37.810,00

TASA DE INTERES CFN 1,08% MENSUAL

NUMERO DE PAGOS 60

CUOTA MENSUAL 860,29

Pago Capital Amortizacion Interés Pago
0 37.810,00 - - -
1 37.359,31 450,69 409,61 860,29
2 36.903,74 455,57 404,73 860,29
3 36.443,24 460,50 399,79 860,29
4 35.977,75 465,49 394,80 860,29
5 35.507,21 470,53 389,76 860,29
6 35.031,58 475,63 384,66 860,29
7 34.550,80 430,78 379,51 860,29
8 34.064,80 485,99 374,30 860,29
9 33.573,54 491,26 369,04 860,29
10 33.076,96 496,58 363,71 860,29
11 32.575,00 501,96 358,33 860,29
12 32.067,61 507,40 352,90 860,29
13 31.554,71 512,89 347,40 860,29
14 31.036,26 518,45 341,84 860,29
15 30.512,19 524,07 336,23 860,29
16 29.982,45 529,74 330,55 860,29
17 29.446,97 535,48 324,81 860,29
18 28.905,68 541,28 319,01 860,29
19 28.358,53 547,15 313,14 860,29
20 27.805,46 553,08 307,22 860,29
21 27.246,39 559,07 301,23 860,29
22 26.681,26 565,12 295,17 860,29
23 26.110,02 571,25 289,05 860,29
24 25.532,58 577,44 282,86 860,29
25 24.948,89 583,69 276,60 860,29
26 24.358,88 590,01 270,28 860,29
27 23.762,47 596,41 263,89 860,29
28 23.159,60 602,87 257,43 860,29
29 22.550,21 609,40 250,90 860,29
30 21.934,21 616,00 244,29 860,29
31 21.311,53 622,67 237,62 860,29
32 20.682,12 629,42 230,87 860,29
33 20.045,88 636,24 224,06 860,29
34 19.402,75 643,13 217,16 860,29
35 18.752,65 650,10 210,20 860,29
36 18.095,51 657,14 203,15 860,29
37 17.431,25 664,26 196,03 860,29
38 16.759,80 671,46 188,84 860,29
39 16.081,07 678,73 181,56 860,29
40 15.394,99 686,08 174,21 860,29
41 14.701,47 693,51 166,78 860,29
42 14.000,44 701,03 159,27 860,29
43 13.291,82 708,62 151,67 860,29
44 12.575,52 716,30 143,99 860,29
45 11.851,46 724,06 136,23 860,29
46 11.119,56 731,90 128,39 860,29
47 10.379,73 739,83 120,46 860,29
438 9.631,88 747,85 112,45 860,29
49 8.875,94 755,95 104,35 860,29
50 8.111,80 764,14 96,16 860,29
51 7.339,38 772,42 87,88 860,29
52 6.558,60 780,78 79,51 860,29
53 5.769,36 789,24 71,05 860,29
54 4.971,56 797,79 62,50 860,29
55 4.165,13 806,43 53,86 860,29
56 3.349,96 815,17 45,12 860,29
57 2.525,96 824,00 36,29 860,29
58 1.693,03 832,93 27,36 860,29
59 851,07 841,95 18,34 860,29
60 (0,00) 851,07 9,22 860,29
37.810,00 13.807,62 51.617,62

Elaborado por: La autora
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7.1.3. Cronograma de Inversiones

El cronograma de inversiones corresponde a cada uno de los pagos anuales
gue se realizaran para pagar la deuda adquirida, asimismo los pagos de intereses

anuales, a continuacién se detalla la distribucion:

Tabla 26: Cronograma de inversiones

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 :\\[o}] TOTAL

PAGO DE CAPITAL 5.742,39 6.535,02 7.437,07 8.463,63 9.631,88 37.810,00
PAGO DE INTERES 4.581,13 3.788,50 2.886,45 1.859,90 691,64 13.807,62
TOTAL PAGOS 10.323,52 10.323,52 10.323,52 10.323,52 10.323,52 51.617,62

Elaborado por: La autora

7.2. Anéalisis de Costos
7.2.1. Costos Fijos

Se determind los costos fijos de la empresa “Mufiecas del Ecuador S.A
considerando los siguientes gastos por parte del &rea de administracion, ventas y
financiero. Entre los gastos administrativos se determinan los salarios, beneficios
sociales, los servicios prestados de parte del contador, community manager y
disefiador de interiores. En el area de ventas se determina los gastos por el
arrendamiento de los puntos de venta, promocion y publicidad. A continuacion se

detalla la distribucion:

Tabla 27: Costos fijos

CcODIGO  [ifl NOMBRE hd TIPO il TANO1Rd TANO2Rd TANO3Kd TANO4Rd TANOSKS
510201 SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES FlJO 36.958,73 40.037,90  40.821,86  41.620,90  42.465,32
510301 SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES

510401 DEPRECIACION PROPIEDADES, PLANTAYEQUIPO _  _  __ _FJO 16650 16650 ' 166,50 = 166,50 166,50
510406 MANTENIMIENTO Y REPARACIONES

510407 __ SUMINISTROS MATERIALES Y REPUESTOS _ _ _ _FO 10000 10500 110,25 11576 121,55
510409 OTROS COSTOS DE PRODUCCION

SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES

520103 BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES

GASTO PLANES DE BENEFICIOS A EMPLEADOS

Elaborado por: La autora
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7.2.2. Costos Variables

A continuacion se detalla los costos variables de la empresa “Mufiecas del
Ecuador S.A.”:

Tabla 28: Costos variables

lconco _Rdwowsre ___________________ Rdveo Ef 1af0ild TaRo2Rd TANO3Rd  TANORd  TANO SAdl
520217 GASTOSDEVINE .. VAR 60000 _ 63000 66150 69458 72930
520219 NOTARIOS Y REGISTRADORES DE LA PROPIEDAD O MERCANTILES " VAR 36000 37800 39690 41675 43758
520220 IMPUESTOS, CONTRIBUCIONESYOTROS ________ ... VAR . 55000 59000 _ 63000 __ 67000 _ 71000
520105 HONORARIOS, COMISIONES Y DIETAS A PERSONAS NATURALES " VAR 1713960 _ 17.996,58 1889641  19.84123 _ 2083329
520117 GASTOSDEVINE ... ... VAR 180000 _ 1890,00 198450 208373 _ 2187,91
520119 NOTARIOS Y REGISTRADORES DE LA PROPIEDAD O MERCANTILES VAR 240,00 252,00 264,60 277,83 291,72

Elaborado por: La autora

7.3. Capital de Trabajo
7.3.1. Gastos de Operacién

La empresa “Munecas del Ecuador S.A.” detalla a continuacion los gastos de
operacion, el cual consiste en la sumatoria de los costos de materia prima, mano de
obra directa, costos indirectos de fabricacion, gastos administrativos, gastos de venta

y gastos financieros.

Tabla 29: Gastos de operacion

conico Rdwovere ___________________________________Rdreo R4 71aNo1Rd 1AN02Rd TANo3Rd TANO4Rd TARO sk
5101 MATERIA PRIMA 45.890,75 52.040,11 63.294,39 76.427,98 81.854,36
5102 MANO DE OBRA DIRECTA 36.958,73 40.037,90 40.821,86 41.620,90 42.465,32
5104 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 18.161,50 10.152,08 10.437,70 10.727,47 11.026,50
5202 GASTOS ADMINISTRATIVOS 57.017,29 52.447,60 54.281,53 56.190,38 58.192,62
5201 GASTOS DE VENTA 144.186,56 151.199,77 157.537,00 164.383,07 171.790,95
5203 GASTOS FINANCIEROS 4.581,13 3.788,50 2.886,45 1.859,90 691,64

Elaborado por: La autora

7.3.2. Gastos Administrativos

A continuacion se detalla los gastos administrativos de la compafiia de manera

anual:
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Tabla 30: Gastos administrativos

conico R@wovere _________________________________Kreo B3 71aN01Rd 1AN02Ed TAN0o3Rd TaN04Rd TAfOsKE
5101 MATERIA PRIMA 45.890,75 52.040,11 63.294,39 76.427,98 81.854,36
5102 MANO DE OBRA DIRECTA 36.958,73 40.037,90 40.821,86 41.620,90 42.465,32
5104 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 18.161,50 10.152,08 10.437,70 10.727,47 11.026,50
GASTOS ADMINISTRATIVOS 57.017,29 52.447,60 54.281,53 56.190,38 58.192,62
SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES N o ) 17 18.286,74  18.652,47

109396

14.586,08

Elaborado por: La autora

7.3.3. Gastos de Ventas

A continuacion se detallan los gastos de ventas considerados por la empresa
“‘Munecas del Ecuador S.A.”, correspondientes a sueldos y salarios, promocién y

publicidad, honorarios, arrendamientos; los valores se indican en la siguiente tabla:

Tabla 31: Gastos de ventas

conico_ Rdwowere Mo R4 71av01Rd 7AN02Rd TARO3Rd TANOJRd TANO S
5101 MATERIA PRIMA 45.890,75 52.040,11 63.294,39 76.427,98 81.854,36
5102 MANO DE OBRA DIRECTA 36.958,73 40.037,90 40.821,86 41.620,90 42.465,32
5104 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 18.161,50 10.152,08 10.437,70 10.727,47 11.026,50
5202 GASTOS ADMINISTRATIVOS 57.017,29 52.447,60 54.281,53 56.190,38 58.192,62
5201 GASTOS DE VENTA 144.186,56 151.199,77 157.537,00 164.383,07 171.790,95
520101 SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES FlJO 13.896,00 14.173,92 14.457,40 14.746,55 15.041,48

Elaborado por: La autora
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7.3.4. Gastos Financieros

La empresa “Mufiecas del Ecuador S.A.” considera como gastos financieros
los intereses relacionados con el préstamo bancario; a continuacion se detalla la

informacion de manera anual.

Tabla 32: Gastos financieros

cocoRnowere _________________________Kiveo B3 tato1Rd 7av02Kd TaNosRd TaNosEd TavosKd
5101 MATERIA PRIMA 45.890,75 52.040,11 63.294,39 76.427,98 81.854,36
5102 MANO DE OBRA DIRECTA 36.958,73 40.037,90 40.821,86 41.620,90 42.465,32
5104 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 18.161,50 10.152,08 10.437,70 10.727,47 11.026,50
5202 GASTOS ADMINISTRATIVOS 57.017,29 52.447,60 54.281,53 56.190,38 58.192,62
5201 GASTOS DE VENTA 144.186,56 151.199,77 157.537,00 164.383,07 171.790,95
5203 GASTOS FINANCIEROS 4.581,13 3.788,50 2.886,45 1.859,90 691,64
520301 INTERESES FlJO 4.581,13 3.788,50 2.886,45 1.859,90 691,64

Elaborado por: La autora

7.4. Analisis de Variables Criticas
7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

La empresa “Mufecas del Ecuador S.A.” dispondra el producto por canal
directo, de acuerdo a los resultados recopilados por parte de la exhaustiva
investigacion que se realizo al segmento de cliente, determind estar dispuesto a pagar
entre $80 a $100 por una unidad, por lo que se establecio un P.V.P. de $90. Asimismo
se observa cual es el costo del producto y el margen de ganancia. A continuacién se

detalla la distribucion:

Tabla 33. Mark up por canal

MARK UP POR CANAL
BASADO EN COSTOS Y PRECIOS PROMEDIOS
COSTO %MARGEN  PRECIO CANAL %MARGEN CANAL P.V.P.
PRODUCTOA ___ — ——— T 3182 36% 4935 45% 90,00

Elaborado por: La autora
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Tabla 34: Precio por canal

PRONOSTICO DE PRECIOS POR CANAL
EN FUNCION DEL % GANANCIA POR PRODUCTO Y CANAL

PRODUCTO
PRECIOS POR CANAL

Elaborado por: La autora
7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcién de la proyeccion de Ventas

A continuacion se muestra la proyeccion de ingresos de los cinco afos
préximos. De igual forma se detalla el incremento de los costos, de la cual proviene

por la depreciacién anual:

Tabla 35: Ventas en US$

PRONOSTICO DE VENTAS
VENTAS EXPRESADO EN DOLARES

PRODUCTO
CONSOLIDADO PRODUCTOS [

TOTAL VENTAS EN US$ 285.660 325.652 397.071 479.463 512.341

Elaborado por: La autora

Tabla 36: Costo de ventas en US$

PRONOSTICO DE COSTOS
COSTOS EXPRESADO EN DOLARES

PRODUCTO
CONSOLIDADO PRODUCTOS

TOTAL COSTO DE VENTAS EN US$ 101.011 102.230 114.554 128.776 135.346

Elaborado por: La autora
7.4.3. Analisis de Punto de Equilibrio

Acorde al analisis de punto de equilibrio se ha determinado el punto de
actividad (volumen de ventas) en donde los costos fijos y variables se encuentran
cubiertos, y se encuentra el punto de actividad en donde no existe utilidad ni pérdida.

A continuacion se detalla:
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Tabla 37: Punto de equilibrio en unidades

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PUNTO_DE EQUILIBRIOPRODUCTOA _ 13708 _ 12714 _ 6952 7037 _ . 6984
% PESO 100% 100% 100% 100% 100%
COSTOS FlJOS 240.215,61 235.889,27 243.130,64 250.797,61 258.977,22
PRECIO 49,35 48,38 63,82 63,84 66,14
COSTO VARIABLE 31,82 29,82 28,85 28,20 29,06
CONTRIBUCION MARGINAL 17,52 18,55 34,97 35,64 37,08

7.5.

Elaborada por: La autora

Entorno Fiscal de la Empresa

La empresa “Mufiecas del Ecuador S.A.” cumplira con las normas vy

reglamentos instituidos, establecido por la Superintendencia de Compafiias y el

Servicio de Rentas Internas.

7.6.

7.6.1. Balance General

A continuacion se detalla el balance general de los cinco afios proximos:

Estados Financieros proyectados

Tabla 38: Balance general

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTIVO 55.349,49 (64.204,86) (67.023,97) (34.835,31) 35.665,34 119.417,77
CUENTAS POR COBRAR 114.264,00 130.260,96 158.828,48 191.785,39 204.936,39
INVENTARIOS - - - - -
SEGUROS Y OTROS PAGOS ANTICIPADOS
OTROS ACTIVOS CORRIENTES 7.165,00 - - - - -
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 62.514,49 50.059,14 63.236,99 123.993,17 227.450,72 324.354,15
ACTIVOS NO CORRIENTES
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 6.984,00 6.984,00 6.984,00 6.984,00 6.984,00 6.984,00
DEPRECIACION ACUMULADA PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 1.176,70 2.353,40 3.530,10 4.706,80 5.883,50
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO NETOS 6.984,00 5.807,30 4.630,60 3.453,90 2.277,20 1.100,50
ACTIVO INTANGIBLE
PLUSVALIAS
MARCAS, PATENTES, DERECHOS DE LLAVE, CUOTAS PATRIMONIALES 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
AMORTIZACION ACUMULADA ACTIVOS INTANGIBLES 90,00 180,00 270,00 360,00 450,00
ACTIVO INTANGIBLE NETO 450,00 360,00 270,00 180,00 90,00 -
TOTAL ACTIVOS [ 69.948,49 | 56.226,44 | 68.137,59 | 127.627,07 | 229.817,92 | 325.454,65
PASIVOS
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR - 18.356,30 20.816,04 25.317,76 30.571,19 32.741,74
PORCION CORRIENTE OBLIGACIONES BANCARIAS 5.742,39 6.535,02 7.437,07 8.463,63 9.631,88
OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES - - 5.387,43 22.852,73 43.221,52 49.309,70
TOTAL PASIVO CORRIENTE 5.742,39 24.891,32 33.640,54 56.634,12 83.424,60 82.051,44
OBLIGACIONES BANCARIAS A LARGO PLAZO 32.067,61 25.532,58 18.095,51 9.631,88
TOTAL PASIVOS [ 37.810,00 | 50.423,91 | 51.736,05 | 66.266,00 | 83.424,60 | 82.051,44
PATRIMONIO
Capital Social 32.138,50 32.138,50 32.138,50 32.138,50 32.138,50 32.138,50
Utilidad del Ejercicio - (21.135,96) 10.599,01 44.959,53 85.032,26 97.009,88
Utilidades Retenidas - (21.135,96) (10.536,96) 34.422,57 119.454,83
[Total de Patrimonio [ 32.138,50 | 11.002,53 | 21.601,54 | 66.561,07 | 151.593,33 | 248.603,21 |
[Pasivo mas Patrimonio | 69.948,49 | 61.426,44 | 73.337,59 | 132.827,07 | 235.017,92 | 330.654,65

Elaborado por: La autora
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

A continuacion se detalla el estado de resultado de la empresa:

ESTADO DEL RESULTADO INTEGRAL

Tabla 39: Estado de pérdidas y ganancias

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS 285.660,00 325.652,40 397.071,20 479.463,47 512.340,97
COSTO DE VENTAS 101.010,98 102.230,09 114.553,95 128.776,35 135.346,18
UTILIDAD BRUTA 184.649,02 223.422,31 282.517,25 350.687,13 376.994,79
% Margen Bruto 65% 69% 71% 73% 74%
GASTOS ADMINISTRATIVOS 57.017,29 52.447,60 54.281,53 56.190,38 58.192,62
GASTOS DE VENTAS 144.186,56 151.199,77 157.537,00 164.383,07 171.790,95
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 201.203,85 203.647,37 211.818,53 220.573,45 229.983,57
UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) (16.554,83) 19.774,93 70.698,72 130.113,68 147.011,22
% Margen Operativo -6% 6% 18% 27% 29%
GASTOS FINANCIEROS 4.581,13 3.788,50 2.886,45 1.859,90 691,64
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (EBT) (21.135,96) 15.986,44 67.812,26 128.253,78 146.319,58
% Margen antes impuestos 7% 5% 17% 27% 29%
PARTICIPACION DE UTILIDADES - 2.397,97 10.171,84 19.238,07 21.947,94
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (21.135,96) 13.588,47 57.640,43 109.015,71 124.371,64
IMPUESTO A LA RENTA - 2.989,46 12.680,89 23.983,46 27.361,76
UTILIDAD DISPONIBLE (21.135,96) 10.599,01 44.959,53 85.032,26 97.009,88

% Margen Disponible

7%

3%

11%

18%

19%

Elaborado por: La autora

7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado

A continuacion se detalla el flujo de efectivo de los cinco afios proximos:

Tabla 40: Flujo de efectivo

Flujo de Efectivo - EBITDA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad antes Imptos Renta (21.135,96) 15.986,44 67.812,26 128.253,78 146.319,58
(+) Gastos de Depreciacion/Amortizacion 8.431,70 1.266,70 1.266,70 1.266,70 1.266,70
(-) Inversiones en Activos - - - - -
(-) Amortizaciones de Deuda
(-) Aumento del capital del trabajo -
(-) Pagos de Impuestos - - 5.387,43 22.852,73 43.221,52
Flujo Anual (12.704,26) 17.253,14 63.691,54 106.667,75 104.364,76
Flujo Ac lad (12.704,26) 4.548,87 68.240,41 174.908,16 279.272,91
Pay Back del flujo (88.324,26) (71.071,12) (7.379,58) 99.288,16 203.652,92

Elaborado por: La autora
7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

7.6.2.1.1.1. TMAR

La tasa minima aceptable de rendimiento o TMAR de la propuesta es de

11.13%. A continuacion se detalla el calculo de la misma:
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Tabla 41: Modelo CAPM

TASA DEL ACCIONISTA - MODELO MVAC

VARIABLES ABREVIATURA  TASAS
TASA LIBRE DE RIESGO Rf 2,81%
BETA B 0,97
RENDIMIENTO DEL MERCADO Rm 8,81%
RIESGO PAIS Rp 4,48%
TASA DEL ACCIONISTA 13,11%

Elaborado por: La autora

Tabla 42: Célculo del TMAR

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

TIPO VALOR % PESO % TASA TOTAL
PRESTAMO BANCARIO 37.810,00 50% 9,15% 4,58%
ACCIONISTA 1 26.467,00 35% 13,11% 4,59%
ACCIONISTA 2 5.671,50 7,5% 13,11% 0,98%
ACCIONISTA 3 5.671,50 7,5% 13,11% 0,98%
TMAR DEL PROYECTO 11,13%

Elaborado por: La autora
7.6.2.1.1.2. VAN

El valor actual neto o VAN de Nativa Doll es de $104.831,80 lo que determina
la rentabilidad y factibilidad de la propuesta, calificandola como atractiva para los

accionistas.
76.2113. TIR

La tasa interna de retorno o TIR de Nativa Doll es de 37,43% siendo superior

a la TMAR, calificando la propuesta atractiva.
7.6.2.1.1.4. PAYBACK

El periodo de recuperacion o PAYBACK de la inversion es de 37 meses es

decir un total de tres afios y un mes.
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7.7. Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

Tabla 43: Escenario de sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Produccion 5% -5% 0% Gastos ini: i -10% ) 10% 0%
Celdas de ltad Celdas de Itad
TIR 37% 56% 35% 37% TIR 37% 51% 39% 37%
VAN $ 104.831,80 $ 68.003,85 S 34.603,34 S 104.831,80 VAN S 104.831,80 $  61.89521 $ 4140594 $ 104.831,80
Nota: Segun el analisis se considera, de un 5% a un 10% para la comparacion de analis de
sensibilidad.
Precio local 10% N -10% 0% Gastos De Venta -10% 10% 0%
Celdas de Itad Celdas de Itad
TIR 37% 70% -14% 37% TIR 37% 52% 41% 37%
VAN $ 104.831,80 $ 109.262,13 $ (22.679,79) $ 104.831,80 VAN $ 104.831,80 $  60.730,65 $ 44.912,94 $ 104.831,80
Costo de MPD -10% ) 10% 0% Activos Fijos -10% 10% 0%
Celdas de Itad Celdas de Itad
TIR 37% 67% 25% 37% TIR 37% 49% 41% 37%
VAN $ 104.831,80 $ 103.007,26 $ 14.312,52 $ 104.831,80 VAN S 104.831,80 S  54.63567 $ 48.48550 $ 104.831,80
MoD -10% M 10% 0% Tasa de Interés -5% 5% 0%
Celdas de ltad Celdas de Itad
TIR 37% 64% 29% 37% TIR 37% 47% 45% 37%
VAN $ 10483180 $ 9414264 $ 2117054 $ 104.831,80 VAN $ 104.831,80 $ 5412026 $ 5143649 S 104.831,80
Costo de MP indirecta 10% 10% 0%
Celdas de
TIR 37% 45% 43% 37%

VAN $ 104.831,80 S  49.142,64 S 47.780,11 S 104.831,80

Elaborado por: La autora
7.8. Razones Financieras
7.8.1. Liquidez

El analisis de liquidez indica que por cada dolar de deuda que posee la
empresa “Mufecas del Ecuador S.A.”, dispone dos veces el valor para poder

afrontarla.

Tabla 44: Ratios de liquidez

RATIOS FINANCIEROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ratios de Liquidez

Liquidez o Razén Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corriente en veces 2,0 1,9 2,2 2,7 4,0
Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo Corriente - Inventarios) / Pasivo

Corriente en veces 2,0 19 2,2 2,7 4,0
Capital de Trabajo en dinero 25.168 29.596 67.359 144.026 242.303
Riesgo de Iliquidez = 1 - (Activos Corrientes / Activos ) en porcentaje 11% 7% 3% 1% 0%!

Elaborado por: La autora
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7.8.2. Gestion

“Munecas del Ecuador S.A.” esta utilizando 5,1 veces los activos para generar

ventas.

Tabla 45: Ratios de gestion

RATIOS FINANCIEROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

RATIOS DE GESTION (Uso de Activos)
Rotacién de Activos = Ventas / Activos en veces 5,1 4,8 3,1 2,1 1,6

Elaborado por: La autora
7.8.3. Endeudamiento

En la proyeccion de endeudamiento pasivo/activo demuestra que en el primer
afo es 90% y los cuatros afios proximos disminuye de manera gradual debido que se
pagan las cuotas del préstamo bancario.

Tabla 46: Ratios de endeudamiento

RATIOS FINANCIEROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo / Activo en porcentaje 90% 76% 52% 36% 25%
Pasivo Corriente / Pasivo en porcentaje 49% 65% 85% 100% 100%
Estructura del capital Pasivo / Patrimonio en veces 4,6 2,4 1,0 0,6 0,3
Cobertura Gastos financieros = Utilidad Operativa / Gastos Financieros en veces -3,6 5,2 24,5 70,0 212,6
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Servicio de Deuda ) / Servicio de Deuda -0,2 2,7 7,2 11,3 11,1

Elaborado por: La autora

7.8.4. Rentabilidad

La empresa posee un margen del 65% en el primer afio. Al contrario del ROA
gue representa un 16% de eficiencia de los activos de la empresa en el segundo afio
de actividad, asimismo en el quinto afio alcanza el 30%. Por otra parte el ROE en el

primer afo presenta un 49% de eficiencia sobre el capital de inversionista.

Tabla 47: Ratios de rentabilidad

RATIOS FINANCIEROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ratios de Rentabilidad

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas en porcentaje 65% 69% 71% 73% 74%
Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas Netas en porcentaje -6% 6% 18% 27% 29%
Margen Neto = Utilidad Disponible / Ventas Netas en porcentaje 7% 3% 11% 18% 19%
ROA = Utilidad Neta / Activos en porcentaje -38% 16% 35% 37% 30%
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio en porcentaje -192% 49% 68% 56% 39%

Elaborado por: La autora
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7.9. Conclusién del Estudio Financiero

De acuerdo al andlisis financiero realizado, se logra determinar que la
propuesta es viable y realizable debido que la tasa interna de retorno que presenta
es de 37,43% y el valor actual neto es de $104.831,80, acorde al estudio financiero la
inversion se recupera en un periodo de 37 meses es decir un total de tres afios y un

mes.

Se puede estipular que la propuesta es altamente atractiva debido que las
proyecciones manifestadas son favorables y realistas. En conclusion se demuestra

que la empresa es factible y sostenible en el tiempo.
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CAPITULO 8

8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1.

Principales riesgos

La empresa “Mufecas del Ecuador S.A.” realizara un plan de contingencia,

elaborando un plan administrativo para evaluar los principales riesgos internos y

externos de la compafia y determinar cudles serian las medidas de control para

futuras inconveniencias.

8.2.

Tabla 48: Posibles riesgos

Riesgos internos Riesgos externos
Residuos de materia prima Plagio del producto
Maquinaria averiada Ingreso de nuevos entrantes
Producto final defectuoso Aumento del precio de materia prima

Elaborado por: La autora
Monitoreo y control del riesgo

La empresa “Mufiecas del Ecuador S.A.” realizard un monitoreo mensual para

controlar cambios y avances, para ello se programara reuniones de analisis de riesgo,

de esta forma se busca que el personal esté al corriente del proceso y participe para

minimizar los riesgos, asimismo de intercambiar ideas de prevencion.

A continuacién se detalla el plan de control de riesgos:

Tabla 49: Monitoreo y control de riesgos

Riesgos internos Indicador Responsable
Residuos de materia Gasto en adquirir mas Gerente de produccion
prima materia prima.
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Maquinaria averiada

Producto final defectuoso

Riesgos externos

Plagio del producto

Aumento del precio de

materia prima

Ingreso de nuevos

entrantes

Disminuir la produccién

diaria.

Retrasar el proceso
productivo.

Decadencia de la imagen

del producto.
Decrecimiento en ventas.
Indicador

Decadencia de la imagen

del producto.

Aumento de los costos

variables.

Menor participacion en el

mercado.

Elaborado por: La autora

8.3. Acciones Correctivas

Riesgos internos

Tabla 50: Acciones correctivas

Gerente de produccién

Gerente de produccién

Responsable

Gerente general

Gerente de produccion

Gerente

general/marketing/ventas

Accién Correctiva

Residuos de materia prima

Maquinaria averiada

correctamente el

Realizar el

especialista.
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proceso de produccion,

mantenimiento en el

Inspeccionar que los colaboradores desempefien

y

amonestar econdmicamente si fuera el caso de

no cumplir con lo instituido.

tiempo

establecido y verificar que este elaborado por un



Producto final defectuoso

Riesgos externos

Plagio del producto

Ingreso de nuevos entrantes

Aumento del precio de materia

prima

El proceso de produccién de llevar un control e
inspeccionar. De igual forma todo producto final
debe transitar por el area de inspeccion y prueba,
si no aprueba la inspeccion se regresa al area de
costura y ensamble. En caso en que no se puede
solucionar el problema, el producto defectuoso no
sera vendido debido que se ofrece productos de

calidad.
Accién Correctiva

Registrar la marca en el IEPI y realizar acuerdos
de confidencialidad con los colaboradores,
asimismo establecer contratos de que el
colaborador debe laborar para la empresa por lo

menos cinco afos.

Realizar estrategias de fidelizacion con el cliente

y ampliar la linea de productos.

Firmar un contrato con los proveedores,
acordando que se mantendra el costo de la

materia prima por un periodo de tiempo.

Elaborado por: La autora
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CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES

Del presente trabajo de titulacion se concluye lo siguiente:

e Se identifico que la demanda de productos autdctonos es alta validado por
medio a entrevista con especialistas quienes son trabajadores de la industria
hotelera, asimismo se determin6 el 73% de aceptacion a la propuesta por
medio a encuestas al mercado meta.

e Las estrategias publicitarias a utilizar por la empresa “Mufiecas del Ecuador
S.A.” seran estrategias de ATL, BTL y TTL, que incluyen la pagina web de la
marca que permitara exponer los tipos de productos a ofrecer, exposicion en
ferias y articulos en revistas internacionales.

e La empresa “Mufiecas del Ecuador S.A.” requiere una inversion inicial de
$75.619,99.

e Se determind la rentabilidad y sostenibilidad de la inversion, estableciendo el
tiempo de recuperacion es de 37 meses, es decir un total de tres afios y un
mes.

e Se determind la factibilidad y viabilidad de la creacion de la empresa productora
y comercializadora de mufiecas culturales debido a que la estructura financiera
de la propuesta es altamente rentable porque cuenta con una TIR de 37,43%
y una VAN de $104.831,80.

e De acuerdo al estudio de mercado realizado, se determin6é que el perfil del
cliente, son residentes extranjeros (norteamericanos, europeos) entre un rango
de edad de 20 a 65 afos, siendo estudiantes, profesionales o jubilados y
deseen adquirir productos artesanales e innovadores.

e Conforme al segmento de clientes, el 51% estipulé estar dispuesto a pagar
aproximadamente entre $80 a $100 y solo el 58% les gustaria adquirir una

edicién limitada por afio.
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CAPITULO 10

10.RECOMENDACIONES

Del presente trabajo de titulacién se recomienda lo siguiente:

e Incrementar las campafas de marketing para una mayor captacion de clientes
potenciales.

e Expandir la fabrica para incrementar el nivel de produccion y ventas.

e Participar en ferias internacionales para captar la atencibn de nuevos
distribuidores extranjeros y comercializar el producto en diferentes paises.

e Elaborar alianzas estrategias con marcas ecuatorianas reconocidas que se
dediquen al sector artesanal.

e Expandir la presente propuesta a las ciudades principales con el fin de que la
marca “Nativa Doll” sea reconocida a nivel nacional y convertirse en un

producto representativo del pais.
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CAPITULO 12

12.ANEXOS

12.1. Modelo de encuesta
Encuesta

1. ¢;Cudl es tu sexo?
a) Femenino
b) Masculino
2. ¢Cual es su edad?
a) 18 a 20 afios
b) 21 a 30 afos
c) 31 a 40 afos
d) 41 a 50 afios
e) 51 a 60 afos
f) Mas de 60 afios
3. Pais
4. Ocupacién
a) Trabajador
b) Ama de casa
c) Estudiante
d) Jubilado
e) Otro
5. En general ¢con qué frecuencia usted viaja fuera del pais durante el
afno? Sisu respuesta fue "nunca", la encuesta termina hasta aqui.
a) Unavez al afio
b) Dos o tres veces al afo
c) Mas de tres veces al afio
d) Nunca
6. ¢Cuantas veces al afio adquiere o compra un souvenir? Si su respuesta
fue "nunca", la encuesta termina hasta aqui.
a) Frecuentemente

b) A veces
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c) Nunca
7. ¢Quétipo de souvenir compra?
a) Sombreros
b) Joyas
c) Adornos
d) Mufiecos
e) Otra
8. ¢Cual es el objetivo de su compra?
a) Coleccionar
b) Obsequiar
9. ¢Cuanto dinero gasta en la compra de souvenirs?
a) $30 a $45
b) $45a $70
c) $70a $100
d) Mas de $100
10.Cuél es su disposicion en adquirir una mufieca étnica ecuatoriana
bilingle, que hable los idiomas (Kichwa e inglés), tamafio (30 cm x 12
cm). Si su respuesta fue "nada dispuesto", la encuesta termina hasta aqui.

llustracion 69: Imagen utilizada en encuesta

Elaborado por: La autora

a) Totalmente dispuesto
b) Muy dispuesto

c) Dispuesto

d) Poco dispuesto

e) Nada dispuesto
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11..:Dénde le gustaria comprar el producto?
a) Aeropuertos
b) Hoteles
c) Tienda de recuerdo
d) Tren Ecuador
e) Otra
12.Si se lanzara una linea de edicion limitada, ¢ Cudl edicidn le gustaria
adquirir?
a) Edicion semestral
b) Edicién anual
¢) Ninguna
13.¢Cuanto estaria dispuesto a pagar (considerando las atribuciones del
producto)?
a) $65 a $80
b) $80 a $100
c) $100 a $150
d) Mas de $150

12.2. Modelo de entrevista
Formato #1
Ocupacion:
Nombre:
Fecha:
Lugar:

¢, Qué tipo de producto adquiere mas el extranjero?
¢, Cuanto estan dispuestos a pagar?
¢, Cual es la preferencia del extranjero sobre los materiales?

¢,Con qué frecuencia transitan extranjeros en el mercado artesanal?

a b~ w0 N e

¢, Qué opina sobre la creacion de una mufieca étnica hablante de dos idiomas

(Kichwa e inglés)?
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¢ El Kichwa Otavalefio es el mas puro?

¢, Se encuentran interesados sobre las historias del producto que adquieren, si
es que tuviese?

¢Donde considera usted que el producto antes mencionado debe estar

localizado su punto de venta?
Formato #2
Ocupacion:
Estudios realizados:
Nombre:
Fecha:
Lugar:

¢, Cudles son las nacionalidades con las que mas interactia en su trabajo?

¢, Cudl es el rango de edad que més frecuenta?

¢, Quiénes son los que mas contratan un paguete turistico?
¢Aproximadamente cuantas personas son por grupo?

¢ Los turistas compran recuerdos/souvenirs de los lugares que visitan?

¢, Cuanto aproximadamente gastan en la compra de recuerdos/souvenirs?
¢, Qué tipo de recuerdos adquieren?

¢ A qué lugares acuden para adquirir los recuerdos/souvenirs?

¢ Les gusta interactuar con la cultura del lugar que visitan? ¢ Estan interesados
en vivir experiencias?

¢,Cree gue seria factible que los turistas les interese adquirir una mufieca

étnica que hable el dialecto de Kichwa e inglés?
Formato #3

Hotel:

Ocupacion:

Estudios realizados:
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Nombre:
Fecha:
Lugar:

¢, Cuales son las nacionalidades de los turistas con las que mas interactta en el
Hotel?

¢, Cual es el rango de edad mas frecuente?

¢,Cual es la ocupacion mas frecuente de los turistas que visitan el hotel?

¢, Cuantos dias se hospedan aproximadamente?

¢, Los huéspedes compran recuerdos? Y ¢Cuando realizan la compra, en el
tiempo de estadia o al final de la estadia?

¢, Qué tipo de recuerdos adquieren?
Formato #4
Hotel:
Ocupacion:
Nombre:
Experiencia:
Fecha:
Lugar:

¢,Cuadles son las nacionalidades de los turistas con las que mas interactla en
el Hotel?

¢,Cual es el rango de edad mas frecuente?

¢,Cudl la ocupacién mas frecuente de los turistas que visitan el hotel?
¢,Cuantos dias se hospedan aproximadamente?

¢ Por qué los turistas eligen hospedarse en el Hotel del Parque?

¢ Los huéspedes compran recuerdos? Y ¢Cuando realizan la compra, en el
tiempo de estadia o al final de la estadia?

¢, Qué tipo de recuerdos adquieren?
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12.3. Imagenes del producto final

llustracion 70: Mufieca autdctona Koya Sisa

Elaborado por: La autora

llustracién 71: Parte descriptiva del empaque

i

‘Koya Sisa means Queen of the flowers

- Native tothe Otavalefio Indigenous people. Located In 's

The Otavalefia woman is a symbol of the Ecuadorian Iindigenous
woman, her official language is the Kichwa, Her attire is a folkloric
Icon full of colors; they represent the identity and alive traditions
of the southern Ecuadorians. :

«  Ouon

Elaborado por: La autora
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