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RESUMEN

En la actualidad nos podemos encontrar con una demanda creciente
de exhibidores portatiles que se encuentra desatendida en el mercado, es por
lo que surge la idea de ofrecer al mercado exhibidores portatiles con medidas
expandible tres en uno, que va a satisfacer las necesidades del consumidor
tanto funcionalmente como estéticamente.

El fin de esta propuesta es que en la ciudad de Guayaquil conozca el
conjunto de beneficios que un exhibidor portatil puede ofrecer, aprovechar
ciertos espacios, durabilidad, tiempo, transportacion, ahorro de dinero y darle
el uso correspondiente. Los exhibidores portatiles seran elaborados y
vendidos de manera directa. El proyecto esta formado con las siguientes
areas: aspectos legales de la empresa, investigacion de mercado, plan de
marketing, plan operativo y plan financiero. Logrando demostrar que la
creacion de una empresa que ofrece exhibidores portatiles en la ciudad de
Guayaquil es rentable y sostenible en el tiempo.

Este proyecto tendra una inversion inicial de $ 38.257,51, en la cual
esta distribuida en la inversion fija, diferida y corriente.

El valor actual neto (VAN) es de $ 10.253.05, que determina la
rentabilidad y factibilidad de esta propuesta calificandola como atractiva.

La tasa interna de retorno (TIR) es de 22.26%, calificAndola como una
propuesta atractiva ya que supera la TMAR.

Dentro del plan de negocios se comprueba la factibilidad del proyecto
por medio de una auditoria de mercado, plan operativo y las proyecciones

financieras.
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ABSTRACT

Currently we can find a growing demand for portable displays that is in
the market, which is why the idea arises to offer the market portable displays
with three-in-one expandable measures, which will satisfy the needs of the
consumer both functionally as aesthetically.

The objective of this proposal is for the city of Guayaquil to know the set of
benefits that an exhibitor can offer, take advantage of the spaces, durability,
time, transportation, saving money and give the corresponding use. Portable
displays are manufactured and sold directly. The project is formed with the
following areas: legal aspects of the company, market research, marketing
plan, operational plan and financial plan. Achieving to demonstrate that the
creation of a company offers portable exhibitors in the city of Guayaquil is
profitable and sustainable over time.

This project has an initial investment of $ 38,257.51, in which it is distributed
in fixed, deferred and current investment.

The net real value (NPV) is $ 10.253.05, which determines the profitability and
feasibility of this proposal, qualifying it as attractive.

The internal rate of return (IRR) is 20%, qualifying it as an attractive proposal
that already exceeds the TMAR.

The feasibility of the project is checked within the business plan for the medium

of a market audit, the operating plan and financial projections.
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INTRODUCCION

Esta propuesta tiene como objetivo la creacidbn de una empresa que ofrece
exhibidores portatiles en la ciudad de Guayaquil, la cual se basa en disefarlos y
fabricarlos con medidas expandibles, el cual tenga como fin aprovechar los espacios
fisicos de ferias dificiles de adecuar, estableciendo oportunidades para emprendedores
gue desean resaltar sus productos o servicios y mejorar su calidad de vida.

En estos dias los consumidores desean un producto que se ajuste a sus
necesidades que sea innovador, versatil, materiales de alta calidad, herrajes del mercado
y toda la gama de colores, debido a esto se ha creado un nicho de mercado el cual se
espera suministrar con los exhibidores portatiles satisfaciendo las necesidades de las

pequefias y medianas empresas en la ciudad de Guayaquil.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1
1. Descripcion de la investigacion
1.1 Tema — Titulo
“Propuesta para la creacion de una empresa que ofrece exhibidores

portatiles en la ciudad de Guayaquil”.

1.2 Justificacion

El presente trabajo de titulacién brinda la oportunidad de emplear todos los
aprendizajes adquiridos durante los nueve semestres en la carrera de
Emprendimiento de la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil.

A través de esta propuesta se estudia: la factibilidad de la idea de negocio,
el estudio financiero, mercadeo y plan de marketing, siendo asi argumentos muy
importantes para la formacion de un emprendedor. “Sin embargo, accionar la
palabra "emprender" y llevar adelante un negocio no es tarea sencilla, es asi como
Ecuador ocupa la posicion 114 de 190 en el ranking global doing business del
Banco Mundial, 166 en el indicador de apertura de un negocio, 101 para obtencion
de un crédito y 137 para pago de impuestos”. (Ekos, 2017).

Esta investigacion se encuentra dentro del sector aluminero ya que el 75%
del producto contiene materiales de aluminio, el mismo que se clasifica: obtencién
del aluminio, fundir y luego reducir la alimina (6xido de aluminio) por electrolisis,
después de fundir se procede la elaboracion de perfiles de aluminio en todos sus
modelos, aluminio en planchas, alucobond, aluminio perfiles, pernos, piezas de
mecanica, etc., por ultimo, la fabricacion de los articulos que contengan aluminio.
Con la actual investigacion se desea impulsar el aparato productor y comercial del
Ecuador con productos nacionales, generando nuevas plazas de trabajo y

promoviendo a las pequefas y medianas empresas.

1.3Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto  de Estudio

Para el desarrollo de esta propuesta de negocio, que es la creacion de una
empresa que ofrece exhibidores portatiles con caracteristicas diferenciadoras que
se llevara a cabo en la ciudad de Guayaquil, a través de esta propuesta se debera

cumplir con cada uno de los requisitos legales de la empresa para su
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funcionamiento normal, se realizara una andlisis del mercado sobre todo en el
tema de venta por menor, ya que la empresa se manejara con retailer,
adicionalmente con este estudio se busca conocer el comportamiento de los
posibles futuros clientes potenciales y evaluar cuales serian las estrategias a
aplicarse, ademas se realizara el estudios financiero donde se evaluara si esta
idea de negocio es factible, se aplicara planes de contingencia para evitar fututos
problemas y tratar optimizar los recursos. Reconocer cuales son los principales
competidores y aplicar estrategias para mejorarlas, adicional se detallara la
descripcion del producto y el proceso de produccion.

La investigacion se realizara entre los meses de mayo al mes de agosto del

2018 y se ejecutaran proyecciones a cinco afios con los respectivos crecimientos.

1.4 Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

El presente trabajo de investigacion se encuentra alineado al Plan Nacional
de Desarrollo Toda una Vida 2017-2021.

El presente trabajo se encuentra directamente alineado al objetivo 10 de
dicho plan que procura “Impulsar la transformacion de la matriz productiva” Ya que
este promueve la creacion de productos ecuatorianos para el uso y consumo
dentro y fuera del pais. (Senplades, 2017).

El trabajo de investigacion también se ve direccionado a la linea numero 8
del Sistema de Investigacion y Desarrollo (SINDE) de la Universidad Catolica
Santiago de Guayaquil (UCSG). “Infraestructura para el Desarrollo Productivo”
porque especifica la importancia de la infraestructura para la ejecucion y
realizacion de un negocio y/o emprendimiento. (SINDE, 2017).

1.50bjetivos de la Investigacion
1.5.1 Objetivo General

Demostrar que la creacion de una empresa que ofrece exhibidores portatiles
para pequeiias y medianas empresas en la ciudad de Guayaquil es factible y

viable.



1.5.2 Objetivos Especificos

« Demostrar que hay suficiente demanda para esta propuesta de negocio para
cumplir con las proyecciones de ventas.

» Desarrollar un plan de marketing para posicionar la empresa en el mercado de
la ciudad de Guayaquil.

*Desarrollar un estudio de mercado que permita determinar la aceptacion del
producto desde el lanzamiento.

» Realizar una evaluacion financiera que determine la rentabilidad que genera la

produccion de los exhibidores portatiles mediante un flujo de caja proyectado

de cero a cinco afos.

1.6Determinacion del Método de Investigacion y Téc nica de Recogida y
Andlisis de la Informacion.

El método de investigacion a utilizar sera de tipo exploratorio y tendra un enfoque

mixto, es decir sera cualitativo y cuantitativo.

Los estudios exploratorios se realizan cuando el objetivo es examinar
unema o problema de investigacion poco estudiado, del cual se tienen muchas
dudas o no se ha abordado antes. Es decir, cuando la revision de la literatura
reveld que tan sélo hay guias no investigadas e ideas vagamente relacionadas con
el problema de estudio, o bien, si deseamos indagar sobre temas y areas desde
nuevas perspectivas. (Hernandez & Baptista, 2010).

Mientras que, “El enfoqué cualitativo utiliza la recoleccién de datos sin
medicidn numérica para descubrir o afinar preguntas de investigacion en el
proceso de interpretacion” (Fernandez , Baptista , & Hernandez, 2014).

Por otro lado, “El enfoque cuantitativo se usa para la recoleccién de datos
con el objetivo de poder probar una hipétesis, con base en la medicion numérica y
analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y comprobar

teorias.” (Fernandez , Baptista , & Hernandez, 2014).

Los datos se recolectaran por medio de encuestas, entrevistas y otras fuentes de
datos cuantitativas y cualitativas para ser analizadas mediante Microsoft Excel.



1.7 Planteamiento del Problema

Para esta investigacion se plantea como problema clave: la portabilidad,
duracion, versatilidad y presentacion en los exhibidores portatiles, en la actualidad
los clientes buscan generar herramientas de publicidad para el crecimiento de sus
empresas tales como redes sociales, anuncios electrénicos, periédicos y muchos
de ellos asisten a ferias, recalcando en el tema de ferias, resulta ser que la gran
mayoria de los exhibidores que se ofrecen en la actualidad no son versétiles
haciendo de un producto limitado y el cliente tenga que conformarse o bien
comprar varios exhibidores de varias medidas, incurriendo en mayores gastos.

Por otro lado, los exhibidores de medidas grandes necesitan ser trasladados
por un vehiculo de mayor capacidad en vez de usar un auto normal incrementando
precios de traslados y de logistica del exhibidor.

Hoy en dia los materiales de los exhibidores portatiles son hechos de PVC
y MDF haciendo de estos productos fragiles y con poca duracion, resultando ser
que los clientes vuelvan a comprar dicho producto en poco tiempo, en los mejores
de los casos deberan tener cuidados estrictos para mantenerlos, sin embargo, el
sol y el agua hacen que el tiempo de duracion sea corta.

Por hoy, el cliente final esta muy informado y exige mas calidad en la
elaboracion en los productos que contienen este tipo de material, es asi como se
inicia la presente propuesta para la creacion de una empresa que ofrece

exhibidores portétiles en la ciudad de Guayaquil.

1.8 Fundamentacion Tedrica del Proyecto
1.8.1 Marco Referencial

Como referencia se tomaron empresas muy importantes dentro del
mercado ecuatoriano y del exterior, con sus modelos de negocios que ayudarany
aportaran en el desarrollo de la propuesta de la idea de negocio. Las empresas
gue se tomaron en cuenta son: Uff Producciones de la ciudad de Quito, Zazacorp

de Guayaquil, y Movi Stand del pais de Colombia.



Uff Producciones

Es una empresa que se encuentra ubicada en la ciudad de Quito, que se
dedica la creacion de stands publicitarios, con cobertura en todo el pais, disefian
y elaboran stands para ferias, eventos y congresos, escenografias, islas
comerciales, locales comerciales y disefio interior, el objetivo de esta empresa
tener un grupo de talento humano profesional y especializado en cada area, que
manejan todos sus proyectos con responsabilidad, agilidad y puntualidad, emplean
en todos sus clientes un producto bien elaborado y personalizado. Desde la
concepcion de la idea, nos esmeramos en entender sus necesidades y generar el
espacio 6ptimo para desarrollar su evento o exhibicion, esta cuenta con un local y

dos fabricas en la zona norte de Quito. (Producciones, 2017).

Zazacorp S.A

Es una corporacion que provee soluciones innovadoras para satisfacer las
necesidades de la industria publicitaria tanto para interiores como exteriores,
posee mas de 20 afios de experiencia y esta ubicada en la ciudad de Guayaquil
matriz y desde entonces tienen una respuesta a cada idea, proyecto y necesidad.
Su objetivo no es solo lograr que el nombre de su negocio o empresa obtenga un
alto impacto publicitario si no que marque la diferencia y deje una huella en el
medio de los negocios. Cuentan con una amplia cobertura nivel nacional y la
empresa posee talleres especializados lo que les permite consolidarse como
lideres en servicio integral y de produccion de alto desempefio sus equipos de
impresion y corte de primera calidad brindan durabilidad y alta precisién de todos
sus proyectos. Su amplia experiencia en el sector de la publicidad hace que estén
un paso adelante en soluciones innovadoras de alto impacto garantizado la
presencia y fidelidad de su imagen corporativa. Esta empresa cuenta con mas de
120 colaboradores que logran tener cobertura a nivel nacional, con personal
capacitado brindando calidad y garantias en cada uno de sus productos (Zazacorp,
2018).



1.8.2

Movi Stand

Es una empresa se encuentra en la ciudad de Bogota, Colombia.
Esta empresa se especializa en el desarrollo y fabricacion de stands,
muebles y sistemas portatiles para la promocién y exhibicién comercial. Su
conceptualizacion y disefio se basan en elementos funcionales, armonicos,
con alto grado de desarrollo visual y estético en donde la sencillez y
simplicidad de ensamble son la piedra angular de sus propuestas. La
fabricacion involucra materiales de alta tecnologia, resistencia y durabilidad.
Desean ofrecer una linea TOP en cuanto a mobiliario comercial portatil para
Sur América, Centro América, el Caribe y Norte América, con elevados
estandares de calidad, durabilidad, practicidad y disefio, para que sus
clientes puedan impactar positivamente. (Stand & Movi, 2010).

Esta empresa no se encuentra dentro del territorio ecuatoriano ni
comercializa ninguno de sus productos, se la tom6 como referencia debido
a su gran experiencia y variedad de productos que fabrican en su pais en
Bogota Colombia.

Marco Tedrico
Se presentard teorias como: Retailers, modelos de negocios,

emprendimiento general y plan de negocios:

Retail

El minorista o retailer es alguien que se encuentra especializado en
un sector muy concreto, permite que al cliente le sea mas facil hallar tanto
asesoramiento profesional como productos que no ofrecen grandes
superficies. (Merino, 2011).

El espacio de mercado que deja el retailer, por el cambio de enfoque,
es ocupado por un nuevo retailer, que con costos y margenes reducidos,
ofrece precios bajos y expulsa del mercado a los retailers menos
competitivos, por lo que la rueda habra girado completamente (Retaling,
2014).



Emprendimiento

Indicé: “Un emprendedor exitoso no es el que tiene éxito a la primera
si no aquel que al caer tiene la fuerza suficiente para levantarse y lograr el
éxito”, y no se puede lograr esto si no se tiene mentalidad positiva y
motivacion suficiente. (Ziglar, 1977).

Segun, (Shapero, 2008) el proceso de formacion de nuevas
empresas de nacimiento de nuevos empresarios es el resultante de la
interaccién de factores situacionales sociales, psicoldgicos, culturales y
econdmicos que cada evento empresarial nacimiento de un empresario
ocurre en un momento dado como resultado de un proceso dinamico que
provee situaciones que impactan sobre los individuos cuyos valores y
percepciones estan condicionados por sus experiencias y preferencias
sociales. Al hablar de emprendimiento segun (Timmons, 2005) “Es una
forma de pensar, razonar y actuar, enmarcada en la obsesion por la
oportunidad, con un enfoque integral y holistico, con un liderazgo muy bien
balanceado.

El autor confia en la innovacion y la creatividad de las personas para
asi crear empresa y consolidar el ciclo de la economia en donde el factor
de produccion produce ingresos, para asi transformarse en consumo y
completar el ciclo econdémico. El autor afirma estudiando la conducta
humana que la verdadera psicologia del trabajador se centra en el deseo
de llegar a convertirse en un pequefio burgués sirviéndose de su fuerza
politica para conseguirlo. Ademas, es necesario comprobar la perspectiva
de un Administrador ya que el entorno en el cual sale a desempefiarse forja
sus actitudes y su vision del mundo ya que nuestro trabajo configura nuestro
espiritu y nuestra situacién dentro del proceso de produccion lo que
determina nuestra perspectiva de las cosas (Schumpeter, 1983, pag. 503).

Para este modelo de negocio se aplicaran estrategias de, como crear

una propuesta de valor y la factibilidad de generar ingresos, buscando
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siempre la innovacion de nuevos productos creando valor agregado con

caracteristicas diferenciadoras.

Plan de Negocio

No hay una férmula Unica para elaborar planes de negocios. No hay
una extension ni una profusion perfectas. No hay una lista magica de
contenidos. No hay siquiera una manera Unica y perfecta de ordenar el
contenido. Aun asi, al comprender a qué tipo de publico se destina el plan,
cudles son los usos esperados y los objetivos generales, es posible que
cualquier persona competente integre un plan estratégico de negocios
bastante satisfactorio. (Stutely, 2000).

El plan estratégico de negocios es una herramienta de primer orden
para conducir un negocio y no parte de un gran programa para destruir los
bosques. Ayuda a cumplir con los cuatro objetivos mencionados y a producir
un plan que sea un documento vivo, funcional, que lo ayude a usted y a su
negocio a triunfar. (Stutely, 2000).

Para esta propuesta existen ciertos aspectos muy importantes a la
hora de ejecutar la idea de negocio, por lo que es necesario la elaboracion
de un plan de negocio, que contengan toda la informacion necesaria para
evitar futuros problemas como la recopilacion de informacién y el analisis
de esta, por otro lado, alcanzar cada uno de los objetivos planteados en el

plan de negocio.

1.8.3 Marco Conceptual

La presente investigacion y el correcto entendimiento se debe comprender

ciertos términos técnico tales como:

Perfiles de Aluminio: es un elemento arquitectonico extruido y laminado para
fabricacion de ventanas y todo tipo de elemento arquitectonico (fachadas,
marquesinas, faldones, etc. El perfil de aluminio sin tratamiento es sensible al

proceso de Oxidacion ambiental, como cualquier metal. Esto produciria
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manchas aleatorias que afectarian negativamente a la estética de los perfiles.
(Es, 2002).

Alucobond: ACM (Aluminum Composite Material — por sus siglas en inglés),
lamina de aluminio compuesto, es el revestimiento arquitectonico preferido
para fachadas y aplicaciones de identidad corporativa debido a sus
propiedades privilegiadas de resistencia y bajo peso. (SELCO, s.f.).

Bisagras proyectables: Bisagra de vaivén para piso se usa generalmente en
las puertas que se usan constantemente tanto para entrar como para salir de
un area, generalmente areas como la cocina y comedores. Esta bisagra se
pone sobre el canto inferior de la puerta y permite que la puerta se abra hacia
los dos lados. (Boyaca, 2014).

Rodachines: Ruedas de ventanas o puertas antigua de aluminio con carcaza
de aluminio o las nuevas ruedas que son de plasticos o nylon.

Sika flex: Sellante de poliuretano multipropésito. Sika Flex Construccion es un
sellante elastomérico monocomponente que no se desprende y cura con la
humedad del ambiente. Cumple con la especificacion federal USA TT-
S00230C, tipo Il, cumple ademas con la norma ASTM C-920, tipo S, grado NS.
(SIKA, 2007).

Tornillo tipo mariposa:  El perno del tornillo de ajuste de mariposa esta
disefiado para su instalacién en construcciones de pared hueca consistentes
de materiales base como paneles de yeso y bloques de concretos huecos. El
tornillo de ajuste de mariposa proporciona una gran area de apoyo para
distribuir las cargas aplicadas. (Argentina, 2017).

Servicio al cliente : Atencion al cliente conduce a la fidelidad de los clientes.
Esto se hace a través de lo que los clientes expertos en relaciones Maxine
Kamin llama la ecuacion de un fantastico servicio. El primer paso es recibir al
cliente, haciendo que se sienta como en casa. A continuacion, las necesidades
especificas del cliente deben ser determinados. En tercer lugar, esas
necesidades se deben cumplir de manera eficiente. El propdsito aqui es crear
una relacién de amistad y que provee asociaciones positivas entre el cliente y
el establecimiento. Esas necesidades cubiertas deben ser verificados y vuelto
a comprobar para asegurarse de que nada se quede fuera. Por dltimo, un
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servicio fantastico deja la puerta abierta, asegurandose de que el cliente tiene

un incentivo para volver. El beneficio para el cliente es una experiencia

agradable y eficiente, y la empresa sélo ha contratado a un cliente fiel. (Kamin,

2013).

1.8.4 Marco Logico

Tabla 1: Marco Légico

Logica de la Investigacién

Indicadores

Fuentes

Supuestos

Analizar factibilidad y
viabilidad para realizar la
propuesta de la creacidn

Objetivo General
de un empresa que ofrece

Ratios Financieros
VAN, TIR, ROI

Estado de Perdidas y
ganancias
Balance General

Factibilidad economica de la

propuesta y si es rentable

exhibidores portatiles para
empresas.

Determinar la rentabilidad
que generard la produccion
de los Exhibidores portatiles

mediante un flujo de caja

ROI, VAN, indice de

apalancamiento, TIR Analisis de Balance Inicial

El costo de produccion

proyectado a 5 afios.

Desarrollar un plan de
marketing para posicionar la Los exhibidores portatiles
tenga alta aceptacion dentro

del mercado

Indice de satisfaccion del

cliente Encuestas INEC

empresa en el mercado del
norte de la ciudad de

Objetivo Especificos Guayaguil.

Disefiar un plan Indice de satisfaccion del
cliente v aceptacion del

producto

operativo para vender el Encuestas, balance general ~ La satisfaccion del cliente

producto.

Encuestas INEC,
entrevistas. blogs

Existe una gran demanda en el
mercado

Desarrollaral mercado para

5 .. Indice en el Mercado
determinar el grupo objetivo

Elaborado por: la Autora
1.9Formulacion de las preguntas de la investigaci6 n de las cuales se
estableceran los objetivos.

El problema encontrado y la propuesta para la creacion de una empresa
que ofrece exhibidores portatilies en la ciudad de Guayaquil, plantean las
siguientes preguntas de investigacion
¢La propuesta es factible y sostenible dentro del mercado?
¢,Cual es el componente diferenciador para el éxito del negocio?
¢La empresa tiene competencia directa e indirecta, y el analisis de estas?
¢, Cual es el segmento de mercado al que se va a dirigir el producto?
¢Es rentable la creaciéon de una empresa que ofrece exhibidores portatiles en la
ciudad de Guayaquil?

¢, Qué estrategias de marketing son las indicadas para posicionar el producto?
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1.10 Cronograma

llustracion 1: Cronograma

Modo L0 01 marzo 01 abril 01 mayo 01 junio 01julio -
de v Mombredetarea v Duracién v Comienze » Fin v Prec| 1202 2602 1203 26003  09/04 | B4 005 2105 0406 1806 02007 | 16/07
1 |_|"-) DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION 12 dias mié 21/02/1i jue 08/03/18
2 A DESCRIPCION DEL NEGOCIO 5 dias mié 21/02/1i mar 27/02/1 (]
3 A ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA 15cias  jue 01/03/18 mié 21/03/1i [ 1
4 A AUDITORIA DEL MERCADO 15dias  jue01/03/18 mié 21/03/1i [ 1
i b, PLAN DE MARKETING 10dias jue 22/02/18 mié 07/03/1i I 1
b b PLAN OPERATIVO 15 dias dom 08/04/1 jue 26/04/18 I 1
E 1 b ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO 20 dias vie 27/04/18 jue I 1
§ YTRIBUTARIO 24/05/18
g e A PLAN DE CONTINGENCIA 5 dias vie 25/05/18 jue 31/05/18 L]
§ A CONCLUSIONES 4 dias vie 01/06/18 mié 06/06/1: (]
% 0 b, RECOMENDACIONES 3 dias jue 07/06/18 lun 11/06/18 ]
g il b FUENTES 3 dias mar 12/06/1i jue 14/06/18 L]
2 L ANEXOS 3dias vie 15/06/18 mar 19/06/1i ]
3 A MATERIAL COMPLEMENTARIO 3 dias mar 20/02/1; jue 22/02/18 m

# NUEVAS TAREAS : PROGRAMADA MANUALMENTE
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CAPITULO 2

2. Descripcion del negocio
2.1 Andlisis de la oportunidad

El aumento de exhibidores portatiles hechos de PVC, y MDF con
medidas limitadas, y pocos accesorios de aluminio, han dado nuevas
oportunidades en la industria del aluminio ya que esta crece cada afio, el
consumo de productos a base de aluminio estd en auge por temas
relacionados a la construccién y otras variedades de productos que se
utilizan en el dia a dia.

Para el aflo 2017, los grandes productores de aluminio a nivel
mundial generaron grandes producciones ya que aumento el 5,7% y hasta
8317 millones de toneladas, alcanzando producciones altas para todos los
derivados a productos terminados. ( Segura, 2018).

El ministro de Industrias y Productividad, Eduardo Egas, visit la
nueva planta de produccion de perfiles de aluminio de Cedal -Duran
construida con una inversion de USD 20 millones, donde constaté la
capacidad instalada de la empresa y su propésito de diversificar su
produccion. Con la incorporacion de esta nueva planta industrial, el
mercado ecuatoriano se encuentra completamente abastecido para
atender sus necesidades de perfileria de aluminio y la industria dispone
de excedentes para exportacion. (Cedal, 2015)

El progreso de la calidad de vida y los ingresos en los varios paises
como: China, Rusia, Estados Unidos ha promovido el crecimiento del
consumo de exhibidores de aluminio, la nueva tendencia va superando
muchas expectativas asi que la industria del aluminio ha logrado alcanzar
US $1500 millones. ( Segura, 2018).

Por otro lado, la creacion de nuevos productos y servicios con ideas
innovadoras dan iniciativas a la asistencia de ferias de emprendimiento
para pequefas y medianas empresas que buscan resaltar y dar a conocer
sus emprendimientos por lo que las ferias, mercaditos y bazares han

registrado un aumento. En el sector este tipo de iniciativas registra este
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afio un incremento del 50%, segun Jorge Calderon, decano de la Facultad
de Economia y Ciencias Empresariales de la UEES. (Calderén, 2017).
2.1.1 Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de  negocio
La propuesta se basa en la creacion de una empresa que ofrece
exhibidores portétiles en la ciudad de Guayaquil, llegando a todos los
sectores de la ciudad. La empresa busca conocer y satisfacer la demanda
de los consumidores brindando un producto de alta calidad con duracién
de 20 afios con disefios vanguardistas. Los dos grupos que se atendera

seran: personas naturales y juridicas.

llustraciébn 2: Canva Model

. o) y [y . ,-‘,L. - !J[.
Asoclaciones Clave £ Actividades clave ‘i | Valor afadido - 3:;:‘::“& con los Z | Clientes l:__
*  Gestionar
*  Proveedores de proveedores * Ferias de Personas de 18 a 60
materia prima = Atencion al . Emprendimiento  [afios que empiezan
*  Agencia cliente 7 Ex.h!bld.ores * Redes Sociales sus operaciones de
Publicitarias *  Actualizacion de lpuP"C'_ta”DS ton *  Estrategias de emprender negocios
*  Organizadores de disefios. disefios |nnovadc3rfes Fidelizacion Inuevos o existentes.
ferias * (Captacion de adaptable, portatil
- y acogedor con a
bajos costos
dandole valor
Recursos elave () agregado atu Canales ) 2
5 v - imagen S
: Dlsen.ador * Venta Directa
8 {arquitecto o +  Pagina Web
Ingeniero).
*  Magquinarias
*  Personal/
Operadores
6 1 3
Cosles  adquisicion de materia prima & Ingresos g
* Pagode personal *  Venta de Exhibidores Portétil \)
*  Pago de proveedores
+  Costos Publicitarios 9 5

Elaborado por: La autora

2.2 Mision, Vision y Valores de la Empresa
Mision

Ofrecer a las empresas exhibidores portatiles con materiales de
alta calidad y disefios innovadores atendiendo siempre sus

requerimientos y contribuyendo a nuevos emprendimientos.
17




Vision

Ser reconocidos por lideres en la eficiencia y calidad de los

productos y la mejora constante en procesos que satisfaga las

necesidades de los clientes en la ciudad de Guayaquil.

Tabla 2: Valores de la empresa

Calidad externos con el fin de satisfacer las necesidades de

Controlar cada uno de los procesos internos o

los clientes

Crear nuevos disefios con las tendencias del

Innovacién mercado y con ayuda del personal
Eficiencia Productos de alta calidad y 1a buena gestion laboral
Trabajo en equipo Crear un ambiente laboral de respeto y compromiso

2.30bjetivos de la Empresa
2.3.1 Objetivo General

Posicionarse en el mercado como pioneros en la creaciéon de

exhibidores portéatiles con materiales de alta calidad hechos de aluminio y

alucobond en la ciudad de Guayaquil y satisfacer las necesidades de los

clientes.

2.3.2 Objetivos Especificos

Alcanzar la cantidad de 600 unidades vendidas dentro del primer
y segundo afios de funcionamiento.

Aumentar las ventas en al menos un 2% cada afio desde la
creacion de la empresa.

Implementar procesos en todos los departamentos para
optimizar recursos.

Establecer estrategias para satisfacer al maximo los

requerimientos de los futuros 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)

Para esta propuesta de negocio se desarrollard las diferentes
opciones que brinda la legislacion ecuatoriana, por lo cual se decidié que
sera una sociedad andnima. ExhiExpress S.A, como se establece en la
ley de compaifiias en su articulo No. 143.

Art. 143.- De la seccién VI de la ley de compafias andnimas: “La
compariia andnima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones
negociable, esta conformado por la aportacion de los accionistas que
responde Unicamente por el monto de sus acciones” (Ley de Compafias,
2014).

La empresa tendra como objeto social la produccion y
comercializacion de exhibidores portatiles de aluminio, cuyo domicilio

principal y judicial sera en la ciudad de Guayaquil.

3.1.2 Fundacién de la Empresa

ExhiExpress S.A, se establecerd en la ciudad de Guayaquil,
empezara sus operaciones con $ 800,00 ddlares, la cual se registrara
como sociedad anénima, luego se registrara en el registro mercantil ya
inscrita se registran los nombramientos de los representantes legales de

la compaifiia.

3.1.3 Capital Social, Acciones y Participaciones

La compafia sera constituida con $ 800,00 dolares, el capital
minimo que requiere para realizar los tramites correspondientes, todas
acciones de la empresa seran reguladas por la superintendencia de
Compaiias y estard dividida en ochocientas acciones de un dolar cada

una. de participacién accionaria de la compania.
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3.2Politicas de Buen Gobierno Corporativo

3.2.1 Cadigo de Etica

ExhiExpress S.A, considera que es muy importante la
implementacion de un codigo de ética para la operacion de sus
actividades el cual se pondra en practica desde el primer dia de operacion,
tales como el comportamiento de los trabajadores, la puntualidad, el uso
respectivo de las maquinarias, herramientas y la honestidad son

fundamentales para el crecimiento interno de la empresa.

3.3Propiedad Intelectual

3.3.1 Registro de Marca

En el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), se
registrara la marca, lema comercial y el logotipo de la empresa para la
proteccion y el uso exclusivo, para iniciar los respectivos trdmites se
deben cancelar en el IEPI por: busqueda de la fonética y otros tramites

correspondiente durante este proceso.

3.3.2 Derecho de Autor del Proyecto

El presente trabajo de titulacion “Propuesta para la creacion de una
empresa que ofrece exhibidores portétiles en la ciudad de Guayaquil, se
encuentra protegido por los derechos de la autora con permisos de
publicacién en los repositorios de titulacion de la Universidad Catélica de

Santiago de Guayaquil.
3.3.3 Patente y-o Modelo de Utilidad (Opcional)

Las patentes y/o modelos de utilidad del presente trabajo de

titulacion, no se aplicaran patentes inicialmente su proceso de produccion.
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3.4Presupuesto Constitucion de la empresa

Tabla 3: Presupuesto de la empresa

Descripcion Cantidad Valor

Constitucion de la

Compaiiia 1 $1.000.00
Registro de Marca 1 $208.00
Permisos Municipales 1 $300,00
Cuerpo de Bomberos 1 $630.00
Total $2.138.00

Elaborado por: la autora
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CAPITULO 4
4 AUDITORIA DE MERCADO

4.1PEST

El analisis PEST permite identificar varios factores externos muy
importantes que podrian afectar a las empresas. Este analisis ayuda a
explorar el impacto en la empresa en lo politico, econdmico, social y
tecnoldgico. Este analisis permite conocer los factores que afectarian a
una organizacion, aprovechar las oportunidades que ofrece en el entorno
y planes de contingencia dicho que sirve para enfrentar las amenazas

cuando se esta preparando el plan de negocios

Politico

Ecuador durante diez afios consecutivos tuvo grandes cambios
politicos que afectaron a muchas industrias bajo el mandato de Rafael
Correa Delgado, en la actualidad el Licenciado Lenin Moreno, quien
también representa el partido politico Alianza Pais, desde su mandato se
han realizado varios cambios politicos que favorecen al sector empresarial
dandole vida.

Se anuncio el 6 de noviembre de 2017, el Proyecto de ley Organiza
para Impulsar la Reactivacion Econdémica del Ecuador, contiene 21
articulos con reformas de caracter financiero, tributario y aduanero,
algunas reformas hacen referencia al sector empresarial, el objetivo es
impulsar a nuevas empresas y emprendimientos.

El articulo 22 de la Constituciéon de la Republica del Ecuador
prescribe que: “Las personas tiene derecho a desarrollar su capacidad
creativa, al ejercicio digno y sostenido de las actividades culturales y
artistica, y a beneficiarse de la proteccién de los derechos morales y
patrimoniales que les corresponden por las producciones cientificas,
literario o artisticas de su autoria. “El cual permite al Estado Otorgar
identidad a cada trabajo realizado. (Constituyente, 2008).
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Es por ello por lo que muchas entidades publicas como privadas
incentivan a la creacion de nuevas empresas enfocadas en la innovacion
de productos y servicios que se requiera en la actualidad.

La Corporacién Financiera (CFN) ofrece financiamiento para la
adquisicion de materia prima, insumos locales, asistencia técnica y otros
rubros, otorgando hasta el 70% de la inversion inicial de un nuevo
proyecto (CFN, 2017).

El Gobierno Nacional apoya a la inversion productiva privada
inteligente que promueve la innovacién tecnolégica, generacion de empleo
de calidad y la sustitucion selectiva de importaciones. Existen varias
herramientas para apoyar al emprendimiento y las inversiones productivas

en el Ecuador:

Incentivos del Codigo Orgénico de la Produccion Comercio e Inversiones
Apoyo de Financiamiento de la Banca Publica
Compensacion y facilitacion Aduanera
Desarrollo de Capital Humano.

Existen empresas privadas como el Consorcio Pro Nobis que fundé
Innobis en el 2016, el cual incentiva y promueve programas de

emprendimiento llamados Stap up, en la ciudad de Guayaquil.

Econdmico

Como se puede observar en el grafico la nueva tendencia de los
ultimos afnos es la disminucion de la inflacion, esto permite que los bienes
0 servicios de las empresas no se encarezcan tanto al paso del tiempo

haciéndola favorecer.
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llustracion 3: Evolucion Histérica de la inflaciéon

2009 - 2018
Variaciones porcentuales

Variacion Anual del IPC
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Fuente: INEC (2018)

llustracion  4: Evolucién del numero de empresas
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Como se puede observar, la evolucién del nUumero de empresas en

términos generales se ha aumentado en el Ecuador, dando asi nuevas

oportunidades en estas incluye todas las empresas con Universo DIEE
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gue registraron ventas en el SRI y/o personal afiliado en el IESS y/o
declaracion RISE durante el periodo 2012-2016. (Inec, 2016).

Indicd, (Banco Central del Ecuador, 2018) que el desempleo
urbano nacional dentro del trimestre del 2018 bajo aun porcentaje del
5,21% mientras que en el mismo periodo de afio anterior este porcentaje
fue de 5.36.

llustracion 5: Desempleo anual urbano

Esto significa que existen nuevos proyectos, nuevas empresas 0
las empresas existentes han mejorado su rendimiento econdmico
haciendo que el subempleo se reduzca, esto permite que los nuevos
emprendimientos busquen la forma de generar ingresos a través de su
marca o asistiendo a ferias buscando siempre resaltar los productos o
servicios que ofrecen, por eso se crean nuevas ideas para generar estos

resultados.
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Social

A través de los afios las personas en el Ecuador cambiaron sus
preferencias a la hora de adquirir o elegir un producto, por lo que se cred,
la huella tricolor que es el simbolo que identifica a los productos y servicio
gue cuenta con el sello “Mucho Mejor si es Hecho en Ecuador”. Con este
sello se certifica que cumple con todos los requisitos establecidos,
identifica el trabajo con estdndares de calidad. La presente campafia
incentiva a varios productos dentro del mercado y también apoyara a la
presente propuesta, resaltando el ser un producto ecuatoriano y la calidad

gue exhibe el mismo.

Los hogares guayaquilefios reportan tener los siguientes servicios:

Tabla 4: Servicios

Acceso a internet 44%
Telefonia celular 94 7%
Linea telefdonica 45,1 %

Las nueva era de la tecnologia permite que la ciudadania
Guayaquilefia esta informada de publicaciones, promociones que salen a
diario, dicha poblacion se identificé en un 49.8% de hombres y un 50,2 de
mujeres con un total de 2.350.915 persona, mujeres 1.158.221 hombres
y mujeres 1.192.694. (Inec, 2017).

Tecnologico

El ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO) promueve la
innovacion tecnoldgica en el Ecuador.

“Existe una cuenta de que el bienestar econdmico de un pais esta
intrinsecamente vinculado a la productividad con la que dicho pais utiliza
su capital y recursos humanos y naturales para producir bienes y
servicios, es preciso anotar que esta productividad depende de la
capacidad microecondmica de dicha economia, lo cual a su vez estriba en
la sofisticacion de sus empresas y la calidad de su medio empresarial. Tal
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satisfaccion se logra necesariamente a través de la innovacion constante
de los procesos productivos y de la creacion de nuevos productos”.
(Ministerio de Productividad, 2017).

Las nuevas tendencias, asi como la mejora constante, dan
oportunidad a dandole, valor agregado con materiales modernos y de alta

calidad.

4.2 Atractividad de la Industria: Estadisticas de V  entas,
Importaciones y Crecimientos en la Industria

La industria en la que se participa en esta propuesta es: la industria
general metallrgica.

Segun el (Inec, 2017), indico que la participacion de productos
como: semiacabados de cobre, niquel, aluminio, plomo, zinc y estafio o
sus aleaciones tienen una ponderacion relativa de 1,27% y el nivel de
incidencia miden el peso relativo que tuvo la variacion mensual de
0.351%, y la variacion mensual es la produccién real del mes con respeto
a diciembre del afio anterior del 16.41%

Las actividades comerciales tienen un rol importante, pero mas en
este segmento en el que se son una alternativa mas viable de negocio,
frente con mayores inversiones, del total de empresas en Ecuador, el 42%
son PYMES. (Ekos, 2017).

4.3 Andlisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

El ciclo de vida del producto es el curso de las ventas y utilidades
de un producto durante su existencia, consta de cinco etapas bien
definidas; desarrollo de producto, introduccién, crecimiento, madures y
decadencia. (Armstrong & Kloter, 1997).

ExhiExpress S.A, se encuentra en una etapa de desarrollo de
producto en la ciudad de Guayaquil, con el fin de elaborar un producto con
caracteristicas diferenciadoras desde portabilidad, versatilidad y otros
elementos claves que hacen del producto una nueva opcién dentro del

mercado.
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llustracion 6: Ciclo de vida del producto

Ventas y
utilidades (S)

Desarro-
lode | inwoduccion Croc- Madurez Decadencia
producto miento

Pérdidas/

inversidon (5)

Elaborado por: la autora

4.4Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de P orter y
Conclusiones

Alcance Vertical: Productos metallrgicos

Alcance Horizontal: Productora y Comercializadora

Alcance Geogréfico: Ciudad de Guayaquil

Industria:  Industria productora y comercializadora de productos

metalurgicos en la ciudad de Guayaquil, esta industria crece al 2%

anualmente.
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llustracién 7: Andlisis de las cinco fuerzas de porter.

COMPETIDORES
POTENCIALES

AMENATA DE
MNUEVOS PARTICIP ANTES

PROVEDORES

PODER DE
NEGOCIACION
DE PROVEEDORES

Poder de negociacion de los proveedores.

El grado de influencia que tienen los proveedores sobre la industria se la
califica como baja, ya que hay varios proveedores que tienen en stock los
materiales que se utilizan para la elaboracion de dicho producto, en el mercado

existen proveedoras como: Cedal, Fisa y Maviju que son las que tienen mayor

5

COMPETIDORES
DEL SECTOR

RIVALIDAD ENTRE
EMPRES AS EXISTENTES

{}

COMPRADORES
PODER DE

NEGOCIACION
DE COMPRADORES

SUSTITUTOS

AMENAIAS DE
PRODUCTOS O SERVICIOS
SUSTITUTOS

Elaborado por:

participacion dentro de esta industria.

Poder de negociacién de los compradores

Se considera esta media, ya que dentro del mercado los compradores
tienen la competencia directa e indirecta para elegir los precios de acuerdo con
sus posibilidades de pago y mejor comodidad, pero el alto grado de
diferenciacion hace de esta una propuesta interesante.
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Amenaza de nuevos Competidores

Al no existir barreras de entrada se considera que esta fuerza es media,
aunqgue no haya regulaciones y requerimientos, el tema en esta industria carece
de mucha informacion y de poco conocimiento habitual, pero las empresas
existentes tienen conocimientos avanzados y equipos tecnoldgicos con altos

estandares de calidad que podrian ingresar

Amenazas de productos sustitutos

Que los compradores tengan la opcion de sustituir el producto que existe
en el mercado es factible, con la gran diferencia que dichos productos son
tradicionales y de bajos costos, pero no dejan de ser productos limitados y con

materiales de baja calidad por ello esta fuerza se la considera media.

Rivalidad entre competidores existentes

Se puede considerar esta fuerza como media, porque el mercado siempre
se encontrd saturado con diferentes tipos de productos hechos a base de
aluminio, el factor diferenciador de la propuesta sera la movilidad de estos, esto

permitird al producto sobresalir en el mercado.

Conclusiones

El analisis de la industria muestra que las fuerzas en gran parte se
consideran medias haciendo de esta una industria atractiva porque sus barreras
de entradas son medias, la materia prima se puede encontrar en todos los
sectores de la ciudad con varios proveedores esta se la califica como baja, por
lo tanto, la empresa no tendra problemas de depender de un solo proveedor. Las
fuerzas que se consideran medias a través de las estrategias y la diferenciacion
del producto seran controladas.

32



4.5Analisis de la Oferta
4.5.1 Tipo de Competencia

Competencia Directa

En la actualidad no existen empresas que se dediquen
exclusivamente a la fabricar de exhibidores portatiles con caracteristicas
diferenciadoras hechos de aluminio, que se han portables, versatiles, con
medidas que se pueden expandir y de larga durabilidad en la ciudad de
Guayaquil.
Competencia indirecta
La competencia indirecta de ExhiExpress S.A, se pueden considerar las

siguientes empresas: Moduvid, Zazacorp y Uff producciones.

4.5.2 Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

Dentro del B2B seleccionado existe un mercado real y un mercado
potencial:

Mercado Real: Pequefas y medianas empresas de la ciudad de
Guayaquil que tienen tiendas de retail o asisten regularmente a ferias.

Mercado Potencial : Pequefias y medianas empresas, es decir
161.156 el numero real de PYMES en la ciudad de Guayaquil. (Inec,
2016).

4.5.3 Caracteristicas de los Competidores: Liderazg o,
Antigiiedad, Ubicacion, Productos Principales y Line a
de Precio.

Hoy en dia existen muchas empresas que ofrecen una gama de
exhibidores portatiles, haciendo que el consumidor adquiriera un producto
no diferenciado, y que este dentro de sus posibilidades economicas. A
continuacion, se detallan empresas fabricantes de exhibidores portatiles

con medidas estandar:
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Zazacorp

Tiene mas 20 afos desde que se fundd, su objetivo no es solo

alcanzar que el nombre de su negocio o empresa logre un alto impacto

publicitario si o que marque la diferencia y deje una huella en el medio de

los negocios. Esta ubicada en la Av. Las aguas y calle las Piedras N87.

(Zazacorp, 2018).

Tabla 5: Precios de la competencia

Zazacorp Modelo Producto Precio
Exhibidor
Pequeiio $ 135.00
Portatil
Exhibidor
Pequeiio $ 135.00
Portatil
) Exhibidor
Mediano $ 160.00
Portatil

Elaborado por: La autora

UFF producciones

UFF Producciones es una empresa que se dedicada a la creacion

de Stand Publicitarios, a nivel nacional. Disefian y elaboran stands para

ferias, eventos, congreso, escenografias, islas comerciales, locales

comerciales y disefio interior. Manejan sus proyectos con toda la

responsabilidad para agilitar sus procesos. Esta ubicada en la Av.

Begonias LT 57 y los Tulipanes, en la ciudad de Quito.

34




Tabla 6: Precios de la competencia

El benchmarking que es también medida de calidad es un tipo de
procedimiento que consiste en utilizar como ejemplo a seguir las mejores
técnicas aplicadas por otras comparfias en un ambito especifico para
adaptarlas a las necesidades de otra empresa, que aprovechara esté

método de benchmarking para optimizar procesos internos y brindar un

estrategia de la Empresa

servicio de mayor calidad. (IIEMD, 2018).

Utilizar las necesidades y deseos de los clientes al momento de

disefiar el producto, (colores).

El producto debe ser 100% recomendado para cada uno de los

clientes y tener una completa aprobacion y satisfaccion.

Dar garantias por un producto perdurable.

Aplicar estrategias que mejore los costos de produccion de acuerdo

con el producto y al lugar donde se entrega.

Aprovechando las caracteristicas diferenciadoras del producto

portabilidad, versatilidad y durabilidad ExhiExpress utilizara esto

como una estrategia.
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Uff producciones Modelo Producto Precio
Exhibidor
Mediano $ 180
Portatil
) Exhibidor
Mediano $ 180.00
Portatil
Elaborado por: La autora
4.5.4 Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra




4.6 Analisis de la Demanda

4.6.1 Segmentacion de Mercado

Segun (Kloter & Arm, 2003), precisa que la segmentacion de
mercados es el acto de dividir un mercado en grupos bien definidos de
grupos de clientes que pueden necesitar productos o mezclas de
mercadotecnia especificos.

La segmentacion de mercado se establece determinando quienes
seran los consumidores del producto, el cual se segmentara en PYMES

gue deseen exhibir sus productos o servicios.

4.6.2 Criterio de Segmentacion

Dentro de los criterios de segmentacion se pueden mencionar:
geografico, demografico, psicografico, de comportamiento, etc. Se
elegiran los criterios principales para el segmento del mercado
seleccionado.

Segmentacion geografica : PYMES que se encuentren situadas
en la ciudad de Guayaquil y aledafos.

Segmentacién demografica: Empresas con menos de cinco afios

dentro del mercado.

4.6.3 Seleccion de Segmentos
El segmento al cual se esta dirigiendo la presente propuesta a las
PYMES que se encuentren dentro del perimetro urbano de Guayaquil.

Empresas que tenga de cero a cincos afos de actividad.

4.6.4 Perfiles de los Segmentos
» Empresas introductorias o en crecimiento dentro del mercado.

» Preferencias por la relacién calidad — precio
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4.7 Matriz FODA

Fortalezas

* Alta calidad del producto final

* La atencion al cliente

* Mano de Obra calificada

* Gestion en los procesos de produccién

* Caracteristicas especiales en el producto terminado
Oportunidades

* El ingreso de nuevas tendencias

* Insuficiente competencia en el mercado

* Capacidad de pago del segmento meta

* El producto ofrecer es necesario y la demanda se mantendra
* Crecimiento constante de nuevos emprendedores
Debilidades

* Falta de experiencia en el mercado

* Déficit del personal

* Capital de trabajo incorrectamente manejado

* Capital insuficiente para inversion inicial
Amenazas

* Alza de materias primas

* Alza de productos sustitutos

* Alza de salarios

* Surgimiento de la competencia
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* Mala situacion financiera del Pais

* Barreras de entrada no definidas

llustracién 8: Matriz FODA

Ventajas Competitivas Fortalezas Debilidad
Mecesidad de un Aungue existe un
producto de decrecimiento en la
diferenciador en el economia del pais no
mercado existe mucha

competencia directa
Gracias a la proactividad
del personal en el

Oportunidad proceso de produccidn | Capacitacion gratis del
se puedan integrar | gobierno
nuevos disefios.

Facilidad en la
Capacidad de pago por | adquisicion de material
un buen servicio de alto | a crédito
nivel
Financiamiento para la
innovacion de
materiales Fidelizacidén de parte de
los empleados
Poder de decision de
compra frente a los Ofrecer beneficios vy

Amenazas proveedores bonos al personal
Complicaciones al crear
una nueva linea de
productos
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4.8Investigacion de Mercado

4.8.1 Método
Para el desarrollo de esta investigacion se utilizé una metodologia

cuantitativa utilizando como herramienta de recoleccion de datos a las

encuestas, y para la parte cualitativa se utilizaron entrevistas.

4.8.2 Disefio de la Investigacion
4.8.2.1 Objetivos de la Investigacion: General y

Especificos

Objetivo General

Cuantificar la demanda para la creacion de Exhibidores Portatiles.

Objetivo Especificos

Determinar la frecuencia con que los potenciales clientes asisten a
ferias de emprendimiento.

Determinar la disposicion de los clientes potenciales a comprar
exhibidores.

Determinar el rango de precios que el cliente esté dispuesto a pagar
por un exhibidor.

Establecer las caracteristicas preferidas por los potenciales clientes
en el producto.

Determinar cual es el factor mas influyente y de mayor importancia al

momento de escoger un exhibidor.

4.8.2.2 Tamaifo de la Muestra

Para el desarrollo de este plan de negocio se tomé un equivalente

del numero de empresas existentes dentro del pais de 843,745, de los

cuales en Guayaquil existe el 19.1% como PYMES, es decir 161.156

siendo el numero real de PYMES en la ciudad de Guayaquil.
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llustracion 9: Formula de la muestra

Z%.p.q.N
"= Ne? + Z%.p.q

Tabla 7: Datos del cdlculo de la muestra

Datos del calculo de la muestra

MNivel de confianza

Poblacion
Probabilidad

Probabilidad en contra

Error

Z m 2 B | M

Tamario de la muestra

Elaborado por: La autora

El tamafio de la muestra es de 383 PYMES a encuestar, se
realizard un minimo de 118 encuestas, por la poca disposicién de los
ejecutivos de las empresas a proporcionar la informacion solicitada en las

encuestas.

4.8.2.3 Técnica de recogida y analisis de datos
4.8.2.3.1 Exploratoria

La investigacion exploratoria se la desarrollo en dos técnicas:
Cuantitativa

Recoleccion de datos generales de la encuesta con preguntas
correspondientes al tema de interés.
Cualitativo

Se realiz6 una entrevista al Gerente de Metalum, donde se
verificaron durante la entrevista las estrategias de mercado y el

funcionamiento de una empresa en el sector aluminero.
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Tabla 8: Informacion del entrevistado

Entrevista

Nombre: Andres Najera Bohorquez.
Profesion: Arquitecto

Estudios Realizados: Universidad de Guayaquil.

Elaborado por: La autora
4.8.2.3.2 Concluyente (Encuesta)
Para esta investigacion las encuestan realizadas fueron a 118 PYMES, y
fue desarrollada por medio de google survey,.

4.8.2.4 Andlisis de Datos

Encuestas

Pregunta 1: ¢ Vive en Guayaquil?

llustracion 10: Tabulacion pregunta 1

@ sl
@® No

il

Elaborado por: La autora

De las encuestas realizadas de 118, el 94,1% son empresas que
se encuentran ubicada en la ciudad de Guayaquil.
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Pregunta 2: ;Qué edad tiene?

llustracion 11: Tabulacion pregunta 2

@ 20-30
@ 30-40
0 40-50
@ 50-560

Elaborado por: La autora
De las 118 personas encuestadas, son duefios de empresas que tienen
una edad promedio de 20 a 30 afios, 30 a 40 afios, 40 a 50 afios y de 50 a 60

afos.

Pregunta 3: Tiene algin negocio o empresa

llustracion 12 : Tabulacién 3

® 5
@® No

Elaborado por: La autora
De acuerdo con la encuesta realiza, se puede verificar que gran parte de
los encuestados son propietarios de algun negocio con el 94,1%.
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Pregunta 4: Asiste a ferias. ¢ Cuantas veces al afio?

llustracion 13: Tabulacion pregunta 4

® 1a3vecesal afio
@ 2 a6 veces al afio
@ 6 a9 veces al afic

® 9 a 12 veces al afio
@ nunca asiste

Elaborado por: La autora

Se determiné que la frecuencia con la que asisten a ferias es del 56.3%
siendo asi de 1 a 3 veces al afo.

Pregunta: 5 ¢ Qué caracteristica valora usted, deba  tener un
exhibidor portatil?

llustracion 14: Tabulacion 5

durabilidad —11 (68,8 %)

portabilidad 10 (62,5 %)
precio 14 (87,5 %)
personalizacion

versatil 3(18,8 %)

o] 5 10 15

Elaborado por: La autora
Con esta pregunta se trat6é de evaluar cuales son las caracteristicas que
valora de un exhibidor portatil, el 87.5% indico que es el precio a la hora de
conseguir seguido de la durabilidad con un 68%.
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Pregunta: 6 ¢ Cuanto pagaria por este producto?

llustracion 15 : Tabulacién pregunta 6

@ 100 a 200 dolares
@ 200 a 300 dolares
@ 300 a 400 dolares

Elaborado por: La autora

La pregunta del precio sirve para identificar cual seria el precio 6ptimo
segun la percepcion que tiene el cliente con respeto a a la calidad del producto,

el cual el 56,30% no tendria problemas de pagar $ 400 délares.

Pregunta 7: ¢ Qué tan probable es que reemplace sua ctual
producto?

llustracion 16 : Tabulacion pregunta 7

@ Extremadamente probable
@ Muy probable
@ Algo probable

@ No tan probable
@ Nada probable

Elaborado por: La autora
Con la finalidad de ver que tan probable es que las empresas
reemplacen su producto el 50% considera que si es muy probable.
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Pregunta 8: ¢ Como calificaria la relacion calidad p  recio del

producto?

llustracion 17: Tabulacion pregunta 8

@ Excelente
@ Por encima del promedic
@ Promedio
@ Por debajo del promedio

@ Wala

Elaborado por: La autora

Con el objetivo de ver como calificarian la relacion de calidad precio del
producto, el 77,8% indico que el precio se encuentra dentro del promedio con

respecto a la calidad del producto.

Pregunta 9: ¢ Cuantas marcas maneja su empresa?

llustracion 18 : Tabulacién 9

@ 1as5
@®5a10
® 10y mas

Elaborado por: La autora
Con la finalidad de conocer cuantas marcas tienen las empresas, el
77,8% indico que tienen de 1 a 5 marcas y el 22,2 % tiene de 5 a 10 marcas.



4.8.2.5 Resumen e interpretacion de resultados

Se encuestaron a 118 personas, que viven en la ciudad de
Guayaquil, con diversas edades los cuales el 17,60% tienen de (20 a 30
afnos), el 17,60 (30 a 40 afos), el 35,30% (40 a 50 afos) y el 29,4% de
(50 a 60 afios).

Los encuestados indicaron que en su mayoria tienen empresa
desde pequefias y mediana y pocos grandes.

Un factor importante es la frecuencia con la que asisten a ferias
estas empresas dando asi que el 56.3 % asisten de 1 a 3 veces a ferias,
seguido el 25% de 3 a 6 veces y el 12,5% de 6 a 9 veces, vale recalcar
gue se realizaron a futuros clientes potenciales.

Otro factor muy importante es que las caracteristicas de un
exhibidor tales como portabilidad, precio, versatilidad y durabilidad son
elementos necesarios para la toma de decision de adquirir uno de ellos.

Los encuestados estan dispuesto a adquirir o sustituir el exhibidor,
al precio de $ 400,00 en su gran mayoria, por las caracteristicas.

Por otro lado, el 77.8% de las empresas tienen de (1 a 5 marcas) y
el 22.2% de (5 a 10) marcas.

Finalmente, los posibles clientes potenciales prefieren adquirir un

exhibidor que les brinde algunas caracteristicas en una sola compra.

4.8.3 Conclusiones de la Investigacion de Mercado

Como resultado de estas encuestas se tomo6 el real muestreo
donde 118 personas que podrian ser futuros clientes potenciales ya que
tienen pequefias y medianas empresas, que en su mayoria asisten a
ferias de una 1 a 3 veces al afio dando asi oportunidad de adquirir o
sustituir exhibidores portatiles, tomando en cuenta las caracteristicas

diferenciadoras del producto.

4.8.4 Recomendaciones de la Investigacion de Mercad o
Se recomienda después de ver analizado los datos estadisticos de

las encuestas, brindar toda la informacién necesaria de los exhibidores
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portatiles resaltando las caracteristicas diferenciadoras tales como:
portabilidad, versatilidad, precio y durabilidad mediante un plan de
marketing con el fin de lanzar el producto y posicionarlo en las mentes de

futuros clientes en el transcurso de los primeros afios.
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CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING




5

CAPITULO 5

Plan de Marketing
5.1 Objetivos: General y Especificos
Objetivo General
Posicionar la marca de la empresa como namero uno dentro de la
mente de los principales clientes, destacando la diferenciacion que ofrece

los exhibidores.

Objetivos Especificos
Establecer una red de ventas que pueda aumentar un 2% de ventas anuales.
Obtener un 85% de la aceptacion de los usuarios en el primer afio, se vera

reflejado en el crecimiento de las compras o necesidades de estos

5.1.1 Mercado Meta
5.1.1.1 Tipo y Estrategias de Penetracion
ExhiExpress S.A. aplicara como estrategia de precio desnatada para
un producto de alta calidad basandose en estrategias.
Andlisis de precios de la competencia directa, indirecta y otras empresas que
mantengan un servicio similar.
Andlisis de precios propios por medio de margenes de ganancias.

Andlisis de costo beneficio para los clientes y sus nuevas empresas.

5.1.1.2 Cobertura
La empresa se encargara de cubrir a la mayor cantidad de PYMES
posibles dentro de la ciudad de Guayaquil para que puedan obtener el
producto; al mismo tiempo aspirando un crecimiento en el largo plazo a

todo el Ecuador.
5.2 Posicionamiento

ExhiExpress S.A. posicionard su producto mediante campafas
publicitarias como “el mejor recurso para PYMES de la ciudad de
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Guayaquil” obligando asi al pensamiento de los clientes a idealizar un

producto de alta calidad que podra ayudar a su negocio a salir adelante.
Se posicionara en la mente de las PYMES y sus representantes

como la primera opcion de compra, dando apertura a las nuevas

empresas de secundar la opcion.

5.3Marketing Mix
5.3.1 Estrategia de Producto o Servicios
» Definicion
El producto ExhiExpress se define como un exhibidor portéatil con
medidas expandibles tres en uno, innovador, versatil y alta durabilidad que
cuenta con material resiste y larga duracién, el mismo que puede acoplarse

al gusto del cliente.

llustracion 19: Disefio del producto

Elaborado por: La autora
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* Composicion: se usara tubos de aluminio y alucobond de doble cara de

lamina compuesta de aluminio + PVC, resistente a la humedad (lamina de color).

* Imagen:

Grafico

llustracion 20 : Logo

E>xihniitE xpor

Elaborado por: La autora

Tabla 9: Estrategia de producto o servicios

Celeste representa confianza, autoridad y constancia, por

Color otra parte el color nos ofrece profesionalismo v sofisticacion
v aleja la inseguridad.
Nombre ExhiExpress proviene de las palabras exhibidores v express

Producto esencial

Un exhibidor portatil con medidas expandibles

Producto real

Exhibidor hecho en aluminio

Producto aumentado

Exhibidores con medidas expandibles hechos de aluminio v
alucobond, ofreciendo la mejor calidad en exhibidores

portatiles en el mercado.
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5.3.1.1 Empaque: Reglamento del Marcado vy
Etiquetado
El empaque sera una caja rectangular de carton, que protege a las
piezas de los golpes y de la manipulacion, cada pieza sera envuelta con

una capa de plastico de embalaje que se adhiere herméticamente.

llustraciéon 21: Producto embalado

ﬁapr;

Elaborado por: la autora
* Servicio de apoyo: los clientes podran realizar reclamos,
comentarios y sugerencias a través de accesos de redes sociales,

WhatsApp, celular o teléfono convencional.

5.3.1.2 Amplitud y Profundidad de Linea

ExhiExpress S.A. poseera inicialmente un solo producto, el
cual consiste en la fabricacion de un exhibidor con medidas
expandibles, innovador y versétil con materiales de alta calidad.

5.3.1.3 Marcas y Submarcas

La empresa ExhiExpress S.A, no contara con otra marca ni

submarca que no sea la principal.
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5.3.2 Estrategia de Precios

5.3.2.1 Precios de la Competencia

Tabla 10: Precio de la competencia

Zazacorp Modelo Producto Precio
Exhibidor
Pequeiio $ 135.00
Portatil
Exhibidor
Pequeifio $ 135.00
Portatil
) Exhibidor
Mediano $ 160.00
Portatil

Elaborado por: la autora
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Tabla 11: Precios de la competencia

Uff producciones Modelo Producto Precio
Exhibidor
Mediano $ 180
Portatil
) Exhibidor
Mediano $ 180.00
Portatil

5.3.2.2 Poder Adquisitivo del Mercado Meta

El poder adquisitivo del mercado meta para ExhiExpress S.A., son

empresas pequefias o medianas (PYMES) con menos de cinco afos en el

mercado, que se encuentren en la ciudad de Guayaquil segmentandose en las

zonas comerciales del norte, sur y centro de la ciudad que pertenezcan.

5.3.2.3 Politicas de Precio

Cada exhibidor portatil de ExhiExpress S.A, costara $ 400 délares,

la diferencia de este producto con los otros es que tiene una duracion

cinco a ocho afios, al inicio tendrd un costo elevado por encima de la

competencia, pero en duracion del producto se tendra un costo/beneficio,

el precio podra incrementarse en el caso de adquirir un modelo especifico,
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no se plantea tener canales de distribucion, ya que la venta sera de

manera directa.

5.3.3 Estrategia de Plaza
5.3.3.1 Localizacion de Puntos de Venta

ExhiExpress S.A, empezara sus actividades de venta en un terreno
ubicado al norte de la ciudad de Guayaquil, donde se podra acceder
directamente a la compra del producto.

5.3.3.1.1 Distribucion del Espacio
La empresa cuenta con un espacio de 200 m2 de (10 x 20), las
dimensiones del lugar son perfectas ya que cada perfil de aluminio mide
6,40 metros lineales, el resto del espacio sera distribuido en el area de
magquinas, area de ensamblaje, bodega, recepcion, area de exhibicion y

area administrativa, que se encontrara al norte de la ciudad de Guayaquil.

5.3.3.1.2 Merchandising
ExhiExpress S.A, en el mismo establecimiento contara con el
area de exhibicion, donde el cliente podra ver las funciones y
caracteristicas diferenciadoras del producto, ademas se ilustrara la
calidad del material con el cual estan hechos como también la gama
de colores en los que se puede trabajar dependiendo del requerimiento

del cliente.
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5.3.3.2 Sistema de Distribucion Comercial
5.3.3.2.1 Canales de Distribucion: Minoristas, Mayo ristas,
Agentes, Depdsitos y Almacenes.
ExhiExpress SA, vendera sus productos de forma directa a los clientes,

sin intermediarios, ya que no contara con canales de distribucion.

5.3.3.2.2
5.3.3.2.3 Logistica

llustracion 22 : Logistica

Elaborado por: la autora
Todo inicia con el pedido del material, se recibe la materia prima
supervisando que se encuentre en buenas condiciones, la cual pasa a
fabricacion y de ahi al area de ensamblaje donde se envuelve las piezas

con su respectivo manual y es entregado a bodega.

5.3.3.2.4 Politicas de Servicio al Cliente: Pre-ven ta y Post-
venta, Quejas, Reclamaciones, Devoluciones
* Pre venta
Se ofrecera campafas publicitarias en las redes sociales para captar
al publico y adicional se dara una atencion personalizada a través de una
linea o WhatsApp donde se captaran los requerimientos o gustos de posibles

clientes,
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* Post-venta
Si el producto fue comprado, se realizarda acciones para el
seguimiento del estado del producto, adicional se informara sobre

promociones.

e Quejas, reclamaciones y devoluciones:  Todo tipo de queja o reclamo
sera canalizado directamente al Gerente General de la empresa, sea la
persona encargada de hacer los respectivos cambios y tome las

decisiones mas adecuadas.

5.3.4 Estrategias de Promocién

Atreves de su campafia buscara dar a conocer la marca y el
producto de ExhiExpress, posicionarlo como la primera opcion de compra
dentro de la mente de futuros clientes como la empresa que ofrece
exhibidores portatiles con medidas expandibles, versatil, innovador, de
alta calidad y el color que desee el cliente por temas de presentacion.

5.3.4.1 Promocion de Ventas

5.3.4.1.1 Venta Personal

Al inicio de sus operaciones ExhiExpress S.A, buscara tener el
contacto directo con los gerentes o propietarios de pequefias y mediana
empresas, en el cual el gerente general sera la persona encargada de
realizar las visitas de manera cordial y siendo muy amable llevando con él
o ella toda la informacion necesaria y muestras de los materiales que se
usan en la fabricacion de los exhibidores.

5.3.4.1.2 Elaboraciéon de Disefio y Propuesta Publici taria:

Concepto, Mensaje

ExhiExpress, realizard campafias publicitarias resaltando las
funciones y caracteristicas diferenciadoras del producto.

Mensaje: ExhiExpress S.A, te ayudara a solucionar muchos
problemas en un solo producto si buscas: calidad, portabilidad,

versatilidad y durabilidad los exhibidores de ExhiExpress te lo daran.
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5.3.4.1.3 Estrategias ATL y BTL

Dentro de las estrategias de marketing se encuentran las
Estrategias ATL, TTL Y BTL.
Above the line: Se refiere a las estrategias de marketing convencionales,
en medio como revistas: Samborondén
Throw the line: Redes sociales: Facebook, Instagram, mailing.
Ferias: Nuevos emprendedores de la Camara de Comercio de Guayaquil.

5.3.4.3.2 Estrategia de Lanzamiento

Para el lanzamiento de la empresa ExhiExpress SA, se realizara
una campafa de expectativa, donde solo se reflejara la marca de la
empresa y la imagen del producto.

A través de las redes sociales tales como Facebook e Instagram se
realizara campafas publicitarias durante tres dias por semana lunes,
martes y los jueves. Esta campafia publicitaria tendr4 un costo de $ 50

mensuales.

Tabla 12: Cronograma de pauta en Facebook e Instagram

Lunes Martes Miércoles Jueves Domingo
X x X
8:30 AM 2:00 PM 8:30 PM

Elaborado por: la autora
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llustracion 23: Campafia de lanzamiento

Album Exhiexpress

ExhiExpress agregd una foto e
nueva

£ Compartir

7 Megusta () Comentar

Elaborado por: la autora

5.3.4.3.4 Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Ag encias de
Publicidad.

ExhiExpress S.A, al inicio de sus actividades realizara pautas en
redes sociales como Facebook e Instagram, asistencia a ferias y en medio
de revistas.

A continuacion, se detallara los costos.

Tabla 13: Plan de medios

Publicidad | Redes sociales Revista Ferias
Precios $50 F 150
Alcance 1000 - 25000 5500 a 8500
Meses Todos los | Enero - Mayo. | Enero-Mayo .
meses del afio Septiembre Septiembra.
Diciembre Diciembre

-

Elaborado por: la autora
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5.3.4.4 Relaciones Publicas

Segun, (Cutlip & Broom, 1980), “piensan que las relaciones publicas
son una funcion gerencial que identifica, establece y mantiene relaciones
mutuamente beneficiosas entre una organizacion y los publicos de los
cuales depende para el éxito o el fracaso”.

ExhiExpress S.A, manejard sus relaciones publicas a través del
especialista de marketing, contratado por ocasiones con la supervision del

Gerente General.

5.3.45 Marketing Relacional

ExhiExpress mantendra el contacto con el cliente a través de los
medios digitales como redes sociales y la pagina web informativa, ayudando
en cualquier tipo de requerimiento que deseen, o el seguimiento de la

calidad del producto.

5.3.4.6  Gestion de Promocion Electronica del Proyec  to
5.3.4.6.1 Estrategias de E-Commerce
La empresa no contard con transacciones comerciales
electronicas, pero contara con publicaciones en redes sociales y toda la
informacion necesaria en la pagina web que sera solo informativa

funcionalidad, ventajas y colores.
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5.3.4.6.2 Analisis de la Promocion Digital de los C  ompetidores: Web

y Redes Sociales

llustracion 24: Pagina Web de la competencia

Q Av. Las Aguasyy Calle Las Piedras N87. Guayaquil, Ecuador &, PBX: (593 4) 2936070 BolsadeEmpleo  Contacto  English

Elaborado por: la autora
Zazacorp, se dedica a la venta de exhibidores y otros productos
elaborados con materiales de PVC, MDF, en la ciudad de Guayaquil.
* Muestra las diferentes lineas de productos y donde esta ubicada la
empresa en la Av. Las aguas N87.
» Tiene informacion basica de la empresa, galeria y acceso para

contacto, no tiene transacciones comerciales.

llustracion 25: Pagina web de competencia
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Elaborado por: la autora
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Facebook

llustracion 26: Facebook de la competencia
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Elaborado por: la autora

Zazacorp, tiene 3.365 seguidores en Facebook, realizan
publicaciones sobre tus trabajos y sobre temas de material una vez por
mes.

FF Producciones

llustracion 27: Pagina web de la competencia

UFF./

PRODUCCIONES
3 lin[s]=l8 ] ]

Linea de Atencién
(593-02) 3342287

INICIO  STANDSY  ALQUILER DEMOBILIARIO ~ BTL-EVENTOS ~ LOCALES COMERCIALES — CONTACTENOS

Elaborado por: la autora
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Uff producciones se dedican a la venta y alquiler de stand
publicitarios, localizada en la ciudad de Quito.
 Muestra en su pagina web sus productos modernos con otras
lineas de productos
* Tiene informacion muy basica de la empresa y acceso para

contacto, no tiene pagos en linea.

Facebook

llustracion 28: Facebook de la competencia

Uff producciones, tiene 115 seguidores en su red social Facebook,
mantiene mas activa sus publicaciones ya que realizan semanalmente

pautas y fotografias de sus trabajos.

5.3.4.6.3 Estrategia de Marketing Digital: Implemen tacion del sitio
web y redes sociales
ExhiExpress S.A, tendra su pagina Web informativa, que ofrecera:
* Inicio: Portada
» Historia de la empresa: Mision, Vision
« Catalogo: se postearan imagenes de los modelos y trabajos realizados

con detalles, bocetos de nuevas ideas.
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» Contacto: tendra un formulario para que el cliente ingrese su informacion
o registre alguna sugerencia, adicional tendra un mapa con la ubicacion de

donde se puede adquirir el producto y el acceso a las redes sociales.

llustracion 29 : Pagina web propia
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Elaborado por: la autora

Facebook

llustracion 30 : Facebook propio
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5.3.4.7 Cronograma de Actividades de promocién

Tabla 14: Cronograma de actividades de promocién

TIPO ENE | FEB [ MAR|ABR| MAY | JUN|JUL | AG | 5EP| OCT | NOV | DIC

PUBLICIDAD

Redes Sociales

Revistas

Ferias y activaciones

5.4 Presupuesto de Marketing

A continuacion, se presenta el presupuesto de marketing por los
cinco afos de proyecto.

Tabla 15: Presupuesto de marketing

PUBLICACIONES

ESPECIALIZADAS § 144000 | $1.49553 | §1.553.19 | $1.613.09 | §$1.675.29
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CAPITULO 6

6 Plan operativo
6.1 Produccion
6.1.1 Proceso Productivo
La empresa ExhiExpress S.A, ofrecera un producto de alta calidad y
100% ecuatoriano.
Se detallara, a continuacion, el proceso para la fabricacion de los

exhibidores portétiles:

1. Cuadre de Material: EI proceso inicia con el cuadre de material para
evitar el desperdicio de dichos materiales.

2. Corte de Aluminio:  Ya realizado el cuadre de material se procede al
corte de los aluminios acorde a las medidas exactas, luego se haran cortes
rectos y a 45 grados.

3. Perforacién de Aluminio:  Se procede a realizar todas las perforaciones
gue se necesitan con las brocas 3/8"y 5 ¥4”".

4. Colocacion de anclas: Una vez realizados los agujeros a continuacion
se coloca las anclas con tornillos de 1 * 8 para poder formar las coronas
principales y de ahi se podria armar la estructura o esqueleto del exhibidor.

5. Colocacion de sistemas:  Para la colocacion del sistema corredizo se
deben afadir los rieles y luego ruedas corredizas, después se procede a la
instalacion del sistema batiente donde se colocaran las bisagras de 12 pulgadas.

6. Corte de Alucobond: Se procede al corte del alucobond, cortes rectos y
a 45 grados con medidas exactas por el cuadre de material.

7. Ensamble: EIl proceso del ensamble empieza con la colocacion del
alucobond hacia el aluminio con silicon F. estructural con remaches 5/8”.

8. Armar: Se procede al ensamblaje total de la estructura con la ayuda del

manual, se estima que el tiempo de ensamble seria entre 10 a 20 minutos.
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6.1.2 Flujogramas de procesos

llustracion 31: Flujogramas de procesos

Cuadrar de

. Cortar Aluminio Perforar Aluminio
Material

Colocacion de
Colocar Anclas Sistema corredizo Cortar Alucobond
y abatible

Ensamble del Proceso de
Alucobond al Armar Prueba Empaquetado
aluminio
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6.1.3 Infraestructura

llustracion 32: Infraestructura
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Elaborado por : La autora
ExhiExpress SA, alquilara un terreno de 200 mtrs2 por un valor de

$ 1.000 mensuales, el cual se ubicara en la Av. Francisco de Orellana al

norte de la ciudad de Guayaquil.
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A continuacion, se presentara la distribucion interna del lugar

detallando los metros cuadrados que ocupara cada area:

Tabla 16: Distribucion interna del lugar

Areas Metros2
Magquinarias 14.04
Ensamblaje 2.25
Bodega 4.00
Taller 6.00
Bafios 2.6
Entrega de producto 6.00
Recepcion 6.00
Exhibicion 15.00
Gerencia 6.00

Elaborado por : La autora

Adicional se necesitara para el normal funcionamiento y desarrollo

de las actividades lo siguientes servicios basicos:

Tabla 17: Servicios bdsicos

Servicios

Telefonico

Internet

Energia Eléctrica

Agua potable

Elaborado por : La autora

70



6.1.4 Mano de Obra
La calidad de los exhibidores estara a cargo de un grupo
seleccionado de colaboradores capacitados para la fabricacién de los

productos. El personal que se contratara:
Tabla 18: Sueldos de mano de Obra

Personal Ingresos
Jefe de Produccion $750.00
Maestro 1 $6350.00
Avyudante 1 $600,00
Avyudante 2 $600,00
Total $2.600,00

6.1.5 Capacidad Instalada
Se pueden fabricar con tres empleados, cinco exhibidores
portatiles por dia (en las ocho horas laborables), en caso de

incrementarse la demanda se implementara mayores recursos.

6.1.6 Presupuesto de la maquinaria

Tabla 19: Presupuesto de la maquinaria

Maquinaria Cantidad Precio Total

Cortadora de

[~2

Aluminio $450,00 £900,00
Cortadora de

Alucobond

[§]

$225,68 $451,36

Total $1.351,36
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Presupuesto de las maquinarias menores portatiles

Tabla 20: Presupuesto de maquinaria menor

Maquinaria Cantidad Precio Total
Taladros 3 $72.56 $217,68
Remachadoras 4 $20,00 $80,00
Pistolas 2 $6,75 $13,50

Destornillador plano 3 $1,50 $4,50

Destornillador

estrells 3 $1,50 $4.,50

Nivel 2 $18,00 $36,00
Extension 4 $13,00 $52,00
Total $408,18

6.2 Gestion de Calidad
6.2.1 Politicas de calidad
La empresa ExhiExpress S.A, establecera ciertas politicas de calidad,

con el fin de conseguir productos 6ptimos bajo las exigencias del control de

calidad con la finalidad de satisfacer a los clientes.

* Se implementaran politicas al momento de usar maquinarias y
herramientas.

» Brindar todos los equipos de seguridad necesarios, para evitar accidentes
laborales.

» Satisfacer los requerimientos de los clientes, con el fin de fabricar

productos con los mas altos estandares dandole valor agregado.
* Brindar capacitaciones continuas al personal del buen trato con los

clientes.
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6.2.2 Procesos de control de calidad
ExhiExpress S.A, tendra su proceso de control calidad desde la
adquisicion de los materiales hasta ultimo proceso de empaque taje, el
cual siempre estara supervisado por el responsable de esta area, con el
fin de conseguir productos Optimos bajo las exigencias de control de

calidad con la finalidad de satisfacer a los clientes.

llustracién 33 : Proceso de control de calidad

~
#=Capacitaciones continuas
=Revision sobre el acabado
=Uso correcto del disco de corte
Iy
™
»Adecuada atencion para disefios innovando
=Diversidad de colores
=Sistemas de herraje novedosos y exclusivos
vy
™
«Gestion de limpieza
*Regular control de equipo
s Auditorias internas
*Gestion de diversos proveedores )

6.2.3 Presupuesto

Tabla 21: Presupuesto de control de calidad

Concepto Cantidad Precio Total
Capacitacion del
personal 2 5120.00 5240.00
Mantenimiento de
maquinarias 6 S80.00 $480,00
Total §720,00
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6.3 Gestion Ambiental

6.3.1

6.3.2

6.3.3

Politicas de proteccion ambiental

Lograr el equilibrio entre el medio ambiente y las grandes
compairiias resulta a veces una tarea complicada, ya que es necesario
concientizar acerca de los productos que se utilizaran de la gran demanda
gue actualmente esta genera, se espera que a medida que pase el tiempo
no ocasione dafios medioambientales para que no comprometa las
grandes necesidades qua a futuro la misma demanda requiera.

ExhiExpress S.A, buscara velar y proteger el medio ambiente por
€s0 optimizara recursos como energia eléctrica, desperdicio de materiales
con el concepto de reutilizar.

Se volvera a usar ciertos materiales de oficina, para evitar la
compra repetida, y que mejor que contribuir al medio ambiente.

Verificar que la empresa lleve el control de las normativas

ambientales por el tema del ruido que genera las maquinarias.

Procesos de control ambiental
El proceso de control de ambiental que tendra ExhiExpress S.A, se
alineara a las politicas antes mencionadas con medidas preventivas con

un control estricto.

Presupuesto

Tabla 22: Presupuesto de control ambiental

Concepto Cantidad Precio Total
Depodsitos de
reciclaje 3 $75.00 $225.00
Uniformes 2 $100,00 $200,00
Depasitos de basura
industrial 5 $50.00 $250.00
Total $675,00
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6.4 Gestion de Responsabilidad Social
6.4.1 Politicas de proteccion social
Las politicas de responsabilidad social son las mencionada a
continuacion:
» Velar por el bienestar del personal.
» Exista un buen ambiente laboral a través de la buena comunicacion
y organizacion.
» Cumplir con contratos laborales, pagos a tiempo y aseguramiento
desde el primer dia de trabajo.
« Cada empleado tiene la obligacion de respetar a los clientes y en
el caso de que exista inconvenientes por inconformidad o un mal

trato, sera sancionado.

6.4.2 Presupuesto
La empresa no incurrird con gastos adicionales por el momento,

mientras que si cumplira con las obligaciones ya establecidas.

6.5 Estructura Organizacional
6.5.1 Organigrama

llustracion 34 : Organigrama

Gerente
General

(Marketing)
(Contabilidad) [ Secretaria
[ I | |

Jefe de. Maestro Ayudante 1 Ayudante 2
Produccion

Elaborado por: La autora




6.5.2 Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competenc  ias

Tabla 23: Desarrollo de cargos y perfiles por competencias

Gerente General

Sexo indefinido

Edad minima de 25 afos

Experiencia minimo dos afios

Estudios académicos de tercer nivel de cinco afios

Secretario

Sexo indefinido

Edad minima de 23 afos

Experiencia minima un afio

Estudios académicos de segundo nivel de tres

anos

Jefe de produccion

Sexo masculino

Edad minima 26 anios

Experiencia minima dos afios

Estudios académicos de tercer nivel de cinco afios

Maestro 1

Sexo masculino

Edad minima 26 afos

Experiencia minima dos afios

Estudios académicos de segundo nivel de cinco

anos

Ayudante 1y 2

Sexo masculino

Edad minima 26

Experiencia minima de dos afios

Estudios académicos de segundo nivel de dos

anos
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6.5.3 Manual de Funciones

Tabla 24: Manual de funciones

Cargo Nivel Interaccion Responsabilidades Derechos
Obtener
Plantear v crear _
Gerente Todas las sueldos fijos
_ ) metas a corto o
General Primario areas mds
largo plato _
beneficios
Disefiar Estrategias

que hagan crecer a

la empresa
Secretaria Secundario Atender al cliente  Sueldos Fijos
Area de mas
recepcion beneficios
Recepcion de
Informacion
Primario Crear estrategias Sueldo Fijo
Jefe de Area de que mejoren la mas
Produccion Produccion  produccion a un beneficios

menor costo
Monitorear el
proceso de
produccion

Eevizar la calidad

del producto
terminado
Maestro Secundario Sueldos Fijos
Area de Recibe v revisa que mas
Produccion @ materia prima beneficios

llegue en perfectas

condiciones
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Ayudante 1 Terciario

Realizar el armado
Area de de exhibidores
Produccion ~ Perforaciones y,
instalacién de
sistema
Limpieza de todo
el area
administrativa y
produccion lunes a

miércoles

Sueldo Fijo

Ayudante 2 Terciario

Realizar el armado
de exhibidores
Perforaciones y,
Area de instalacién de
Produccion sistema
Limpieza de todo
el area
administrativa y
produccién jueves

a sabado
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CAPITULO 7
7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO
7.1. Inversion Inicial
La inversion inicial requerida para este proyecto es de $ 38.257,51,
la cual esta distribuida en la inversion fija, diferida y corriente.

7.1.1. Tipo de Inversion
7.1.1.1. Fija
Se presenta una inversion fija de $4,854,54 en el cual entran los

muebles y equipos de oficina y los equipos de produccion.

llustracién 35: Tabla de inversion fija

INVERSION FIJA

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

Teléfono inaldmbrico 2 S 35.00 $ 70.00
Teléfono aldmbrico 18 15.00 S 15.00
Computadora de escritorio 2 S 350.00 S 700.00
Laptop Hp 18 600.00 $ 600.00
Sillas ejecutivas 2 S 60.00 S 120.00
Sillas sencillas 58 8.00 $ 40.00
Archivadores 15 110.00 S 110.00
Impresora Epson 1210 18 240.00 S 240.00
Aire acondicionado Split 2 S 400.00 $ 800.00
Mesa de recepcién 15 70.00 S 70.00
Escritorio de oficina sencillo 2 S 40.00 S 80.00
Escritorio de oficina completo 18 250.00 S 250.00
TOTAL MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA S 3,095.00
EQUIPOS DE PRODUCCION

Cortadora de Aluminio 2 S 450.00 $ 900.00
Cortadora de Alucobond 2 S 225.68 S 451.36
Taladro 35S 7256 S 217.68
Remachadora 4 S 20.00 S 80.00
Pistola 2 S 6.75 S 13.50
Destornillador Plano 358§ 1.50 $ 4.50
Destornillador Cruz 35S 1.50 $ 4.50
Nivel 2 S 18.00 $ 36.00
Extension 4 S 13.00 $ 52.00
TOTAL EQUIPOS DE PRODUCCION S 1,759.54
TOTAL INVERSION FIJA S 4,854.54

Elaborado por: La autora

80



7.1.1.2. Diferida
Dentro de la inversion diferida se cuentan todas las inversiones

intangibles en el cual suma un monto alrededor de $6,548.

llustracién 36: Tabla de inversion diferida

INVERSION DIFERIDA

Alquiler 35S 1,000.00 S 3,000.00
Obra e instalacién S 900.00 S 900.00
Inscripcion teléfono S 65.00 S 65.00
Inscripcién internet S 90.00 S 90.00
Constitucion compafia S 1,000.00 S 1,000.00
Registro de marca S 208.00 $ 208.00
Permisos municipales y bomberos S 930.00 S 930.00
Presupuesto de gestién de calidad S 100.00 S 100.00
Presupuesto de gestién ambiental S 255.00 S 255.00
TOTAL INVERSION DIFERIDA S 6,548.00

Elaborado por: La autora

7.1.1.3. Corriente
Se fija una inversion corriente de $26,854.97 como inversion

corriente de tres meses de costos fijos y dos meses de costos variables.

llustracién 37: Tabla inversion corriente

INVERSION CORRIENTE

Capital de Trabajo S 26,854.97
TOTAL INVERSION CORRIENTE S 26,854.97

Elaborado por: La autora

7.1.2. Financiamiento de la Inversion
7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento
Se dividié la inversion en 30% como recursos propios y 70%

Recursos de terceros.

llustracién 38: Fuentes de financiamiento

Financiamiento de la Inversion Inicial

Recursos Propios 30% $11,477.25
Recursos de Terceros (CFN) 70% $ 26,780.26
TOTAL 100% $  38,257.51

Elaborado por: La autora
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7.1.2.2. Tabla de Amortizacion
Se presenta una tabla de amortizacion de un préstamo a cinco afios

semestrales, de 5.40% de cuotas semestrales.

llustraciéon 39: Tabla de amortizacion

Afio Pago Capital Amortizacion Interés  Dividendos

0 0 $ 26,780.26 - - -

1 1 $24,156.01  $2,624.25 $12049 $2,744.74
2 $21519.95 $2,636.06 $108.69 $2,744.74

5 3 $18,872.03  $2,647.92 $96.83 $2,744.74
4 $16,212.20  $2,659.83 $8491 $2,744.74

3 5 $1354040 $2,671.80 $7294 $2,744.74
6 $10,856.58  $2,683.82 $60.92 $2,744.74

4 7 $8,160.69  $2,695.90 $4885 $2,744.74
8 $545266  $2,708.03 $36.72 $2,744.74

5 9 $2,73245  $2,720.21 $2453 $2,744.74
10 $0.00 $2,732.45 $1229 $2,744.74

TOTAL $ 26,780.26 $667.18 $27,447.44

Elaborado por: La autora

7.1.2.3. Cronograma de Inversiones
Se presenta un cronograma de inversiones del capital de trabajo y

como se lo organizara.

llustracién 40: Cronograma de inversiones

Cronograma de Inversiones

Aios 1 2 3 4 5
Pago por Interés $229.18 $181.74  $133.87 $8557  $36.83
Pago por Amortizacion $5260.31 $5307.75 $5355.62 $5403.92 $5,452.66
Total Pagos $5489.49 $5489.49 $548949 $5489.49 $5,489.49

Elaborado por: La autora
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7.2. Andlisis de Costos
7.2.1. Costos Fijos
Se presentaron los costos fijos anuales a una proyeccion de cinco

afos incluyendo operativos, administrativos o de ventas.

llustracién 41: Costos fijos anuales

COSTOS FIJOS ANUALES

DESCRIPCION ANO 1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANO5 TOTAL
Mantenimiento $ 150000 $ 155784 § 161791 § 168030 $ 1,745.09

Equipos 300.00 31157 32358 336.06 349.02 162023
Planta 1,200.00 124627 129433 1,344.24 1,396.07 6,480.91
Gastos de alquiler $ 1200000 $ 1320000 $ 1452000 $ 1597200 $  17,569.20

Alquiler 12,000.00 13,200.00 14,520.00 15,972.00 17,569.20 73,261.20
Senvicios Basicos $ 465250 § 483190 $ 501822 $ 521172 $ 5412.68

Teléfono 350.10 363.60 37762 302.18 407.30 1,89081
Luz 250000 2,596.40 2,696.52 2,80049 2,908.48 13501.89
agua 1,20000 1246.27 129433 1,344.24 1,396.07 6,480.91
Internet 602.40 625.63 649.75 67481 700.83 325342

Gastode sueldosysalarios  $  59,988.30  § 6647264 $ 69,13155 $ 718981 $ 7477268

Sueldos y salarios 59,988.30 66,472.64 69,131.55 71,896.81 74,772.68 342,261.97
Gastos administrativos $ 133000 $ 138128 $ 143455 $ 148986 $ 154731

Suministros de oficina 370.00 384.27 399.08 41447 430.46 1,998.28
Senicios Contables 960.00 997.02 1,035.46 1,075.39 1,116.86 5,184.73
Gastos de venta y

marketing $ 144000 $ 149553 $ 155319 § 161309 $ 1,675.29

Mantenimiento pagina web 180.00 186.94 194.15 201.64 209.41 972.14
Hosting + Adwords 60.00 62.31 64.72 67.21 69.80 324.05
Anuncios redes sociales 600.00 623.14 647.16 672.12 698.04 3,240.45
Stand ferias y activaciones 600.00 623.14 647.16 67212 698.04 3,240.45
TOTAL $ 8091080 $ 88939.19 $ 9327542 § 9786377 §  102,72225 $ 463,711.43

Elaborado por: La autora
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7.2.2. Costos Variables
Dentro de los costos variables se ubicaran los costos para poder

crear el producto final, es decir la materia prima y ensamblajes.

llustracién 42: Costos variables

COSTOS DE PRODUCCION POR PRODUCTO

DESCRIPCION cantipap UMPADPE costom.p.  S237°

Insumo o materia prima

Alucobond 1.22 x 2.44 12.95m2 $ 37,5900 $ 37,59

Alucobond 1.00 x 2.44 1244 m2 $ 23,7300 $ 23,73

Tubode11/2x11/2 2,5 6.4ml $ 1143 § 28,58

Rodachines A 12 unidades $ 042 $ 5,04

Sistema de rieles 6 unidades $ 188 § 11,34

Tornillosde1x 8 15 unidades $ 001 $ 0,15

Tornillos de 1x 1/2 15 unidades $ 0,0100 $ 0,15

Tornillos mariposas 4 unidades $ 0,1500 $ 0,60

Anclasde 11/2x11/2 16 unidades $ 0,2000 $ 3,20

Desperdicio 1 0,2695 $ 3,0300 § 3,03

Total = $ 113.41
Costo total de envoltura plastica y caja $ 0,324
Costo de la etiqueta $ 0,100
Costo de energia eléctrica por producto $ 0,0982
Costo de transporte por caja $ 0,245
COSTO UNITARIO TOTAL DEL PRODUCTO $ 114,172

Elaborado por: La autora

7.3. Capital de Trabajo
7.3.1. Gastos de Operacion
Dentro de los gastos de operaciones se contaron los gastos de

mantenimiento, alquiler y los sueldos y los salarios.

llustracién 43: Capital de trabajo

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Mantenimiento $ 1,500.00 $ 1,557.84 $ 161791 $ 1,680.30 $ 1,745.09

Equipos 300.00 311.57 323.58 336.06 349.02 1,620.23
Planta 1,200.00 1,246.27 1,294.33 1,344.24 1,396.07 6,480.91
Gastos de alquiler $ 12,000.00 $ 13,200.00 $ 14,520.00 $ 15,972.00 $ 17,569.20

Alquiler 12,000.00 13,200.00 14,520.00 15,972.00 17,569.20 73,261.20
Servicios Basicos $ 4,652.50 $ 4,831.90 $ 501822 $ 521172 $ 5,412.68

Teléfono 350.10 363.60 377.62 392.18 407.30 1,890.81
Luz 2,500.00 2,596.40 2,696.52 2,800.49 2,908.48 13,501.89
agua 1,200.00 1,246.27 1,294.33 1,344.24 1,396.07 6,480.91
Internet 602.40 625.63 649.75 674.81 700.83 3,253.42
Gasto de sueldos y salarios $ 59,988.30 $ 66,472.64 $ 69,131.55 $ 7189681 $ 74,772.68

Sueldos y salarios 59,988.30 66,472.64 69,131.55 71,896.81 74,772.68 342,261.97

Elaborado por: La autora

84



7.3.2. Gastos Administrativos
Dentro de los gastos administrativos se seleccionaron los

suministros de oficina y los servicios contables.

llustracién 44: Gastos administrativos

(Gastos administrativos $ 133000 $ 138128 $ 143455 $ 148986 $ 154731
Suministros de oficina 370,00 384.27 399.08 41447 43046 1,998.28
Senicios Contables 960.00 997.02 1,035.46 1,075.39 1,116.86 518473

Elaborado por: La autora

7.3.3. Gastos de Ventas
En los gastos de marketing y ventas se expresa lo estipulado en
el presupuesto de marketing.

llustracion 45: Gastos de marketing

Gastos de venta y

marketing $ 144000 $ 149553 $ 155319 $ 161309 $ 1675.29

Mantenimiento pagina web 180.00 186.94 194.15 201.64 209.41 972.14
Hosting + Adwords 60.00 62.31 64.72 67.21 69.80 324.05
Anuncios redes sociales 600.00 623.14 647.16 672.12 698.04 3,240.45
Stand ferias y activaciones 600.00 623.14 647.16 672.12 698.04 3,240.45

Elaborado por: La autora

7.3.4. Gastos Financieros
En los gastos financieros se presenta el incremento de los intereses

anualmente.

llustracion 46: Gastos financieros

(astos Financieros 229.18 181.74 13387 8557 36.83

Elaborado por: La autora
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7.4. Andlisis de Variables Criticas
7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes
Se establecieron costos variables de $114.17 y se fijé un precio de
venta al piblico de $422.44.

llustraciéon 47: Mark UP

DETERMINACION DEL PRECIO: MARK UP Y MARGENES

Costo variable unitario $ 114.17
COSTO TOTAL UNITARIO $ 114.17

PRECIO DE VENTA ANO 1
Margen de utilidad deseada

Precio con el margen deseado $ 422.44
Precio de venta al por mayor $ 400.29
MARK UP $ 286.12

Elaborado por: La autora

7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcibn d e la
proyeccion de Ventas
Se presenta un incremento anual del 2% en las ventas frente al

crecimiento anual de industrias de aluminio.

llustracién 48: Proyeccidn de ventas

PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES

PORCENTAJE DE INCREMENTO 2.00% 2.00% 2.00% 2.00%
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
EXHIBIDORES 348 355 362 370 377
TOTAL ANUAL 348 355 362 370 377
PROYECCION DE VENTAS

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
EXHIBIDORES $ 13941130 $ 147,682.74 $ 15644493 $ 165,727.00 $ 175559.78
TOTAL ANUAL $ 13941130 $ 147,682.74 $ 15644493 $ 165727.00 $ 175559.78

PROYECCION COSTO DE VENTAS
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

EXHIBIDORES $ 39,763.63 $ 4212286 $ 4462206 $ 4726954 $ 50,074.10
TOTAL COSTODE VENTA $ 39,763.63 $ 42,122.86 $ 44,622.06 $ 47,269.54 $ 50,074.10

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

Se necesita vender anualmente 283 unidades y vender $
113,197.63. El punto de equilibrio es necesario para poder mantener
un balance dentro de la empresa para no generar ni pérdidas ni

ganancias.

llustracion 49: Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

PRECIO $ 400.29

COSTO UNITARIO % 114.17

Gastos Fijos Afio $ 80,910.80
Q de Pto. Equilibrio 283

$ Ventas Equilibrio $ 113,197.63

Elaborado por: La autora

llustracién 50: Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

180,000

160,000

140,000 /,./
120,000 it
~ !
100,000 /,//
O ~
80,000 —
2
/
60,000 -
//
40,000 P
20,000 e
;/‘
0 n
0 141 283 424
—8—$ Ventas 0 56,599 113,198 169,796
Costo Fijo 80,911 80,911 80,911 80,911
Costo Total 80,911 97,054 113,198 129,341

Elaborado por: La autora
7.5. Entorno Fiscal de la Empresa

La empresa se sujetara a las normas del Ecuador frente a leyes

tributarias y obligaciones de impuestos con el pais.
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7.6. Estados Financieros proyectados

7.6.1. Balance General

Se presenta un balance general con el estado financiero final de la

empresa dentro de los libros generales, proyectado a cinco afos.

llustracién 51: Balance general

Balance General

Afio 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activos
Activo Corriente -
Caja/Bancos 20,227.70° 27,666.27 32,948.46 40,834.12 50,078.90 60,582.08
Cuentas por cobrar 5,808.80 6,153.45 6,518.54 6,905.29 7,314.99
Inventario 6,627.27 6,627.27 6,627.27 6,627.27 6,627.27 6,627.27
Total Activo Corriente 26,854.97 40,102.35 45,729.17 53 ,979.93 63,611.46 74,524.34
Activos Fijos
Muebles y equipos de oficina 3,095.00 3,095.00 3,095.00 3,095.00 3,095.00 3,095.00
Equipos de produccién 1,759.54 1,759.54 1,759.54 1,759.54' 1,759.54 1,759.54
Dep Acumulada 0 864.62 1,729.24 2,593.86 2,916.82 3,239.77
Total Activos Fijos 4,854.54 3,989.92 3,125.30 2,260.68 1,937.72 1,614.77
Activos diferidos
Gastos pre-operacionales 6548.00 6548.00 6548.00 6548.00 6548.00 6548.00
Amortizacion acumulada 1309.60 2619.20 3928.80 5238.40 6548.00
Total Activos diferidos 6,548.00 5,238.40 3,928.80 2,61 9.20 1,309.60 0.00
Total de Activos $ 3825751 $ 4933067 $ 5278327 $ 58,859.81 $  66,858.79 $ 76,139.11
Pasivos
Pasivos Fijos
Ctas por Pagar 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Impuestos por Pagar 0.00 5,504.38 4,807.21 5,472.67 6,361.07 7,108.70
Pasivo Corriente 0.00 5,504.38 4,807.21 5,472.67 6,361.07 7,108.70
Deuda LP 26,780.26 21,519.95 16,212.20 10,856.58 5,452.66 0.00
Total de Pasivos $ 2678026 $ 27,02433 $ 21,01942 $ 16,329.25 $  11,813.73 § 7,108.70
Patrimonio
Capital Social 11,477.25 11,477.25 11,477.25 11,477.25' 11,477.25 11,477.25
Utilidad del Ejercicio 0 10,829.09 9,457.52 10,766.70 12,514.50 13,985.36
Utilidades Retenidas 0 0.00 10,829.09 20,286.60 31,053.31 43,567.81
Total de Patrimonio $ 1147725 $ 22,306.34 $  31,763.86 $ 42,530.56 $  55045.06 $ 69,030.42
Pasivo mas Patrimonio $ 3825751 $ 4933067 $ 52,783.27 $ 58,859.81 $ 66,858.79 $ 76,139.11

Elaborado por: La autora
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7.6.2 Estado de Pérdidas y Ganancias

Se presenta un estado de resultados, presentando utilidades

disponibles, operativas y antes de impuestos, para poder medir el

movimiento de la empresa al pasar los afos.

llustracién 52: Estado de pérdidas y ganancias

Estado de Resultados
% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 22% 22% 22% 22% 22%
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5

Ingresos por ventas 139,411.30 147,682.74 156,444.93 165,727.00 175,559.78
Total Ingresos 139,411.30 147,682.74 156,444.93 165,727.00 175,559.78
Costo de ventas 39,763.63" 42,122.86°  44,622.06°  47,269.54"  50,074.10
Total Costo de Ventas 39,763.63 42,122.86 44,622.06 47,269.54 50,074.10
(=)Utilidad Bruta en Venta 99,647.67 105,559.88 111,82 2.88 118,457.46 125,485.68
Gastos Sueldos y Salarios 59,988.30 66,472.64 69,131.55 71,896.81 74,772.68
Gastos Servicios Basicos 4,652.50 4,831.90 5,018.22 5,211.72 5,412.68
Gastos de venta y marketing 1,440.00 1,495.53 1,553.19 1,613.09 1,675.29
Gastos de Alquiler 12,000.00 13,200.00 14,520.00 15,972.00 17,569.20
Gastos Administrativos 1,330.00 1,381.28 1,434.55 1,489.86 1,547.31
Gastos de Mantenimiento 1,500.00 1,557.84 1,617.91 1,680.30 1,745.09
Gastos de Depreciacion 864.62 864.62 864.62 322.95 322.95
Gastos de Amortizacién ) 1,309.60 1,309.60 1,309.60 1,309.60 1,309.60
(=)Utilidad Operativa 16,562.65 14,446.47 16,373.24 18,961.13 21,130.88
Gastos Financieros 229.18 181.74 133.87 85.57 36.83
(=)Utilidad Neta 16,333.46 14,264.73 16,239.37 18,875.57 21,094.05
Reparticion Trabajadores 2,450.02 2,139.71 2,435.91 2,831.34 3,164.11
(=) Utilidad antes Imptos Renta 13,883.44 12,125.02 13 ,803.47 16,044.23 17,929.94
Impuesto a la Renta 3,054.36 2,667.50 3,036.76 3,529.73 3,944.59

(=)Utilidad Disponible

$ 10,829.09 $ 945752 $

10,766.70 $ 1251450 $ 13,985.36

7.6.2.1

Elaborado por: La autora

Flujo de Caja Proyectado

A continuacion, se detallara la proyeccion de los cinco afios del

flujo de caja.

llustracion 53: Flujo de efectivo

Flujo de Efectivo

ANO 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Utilidad Disponible 16.477,46 14.414,28 16.394,69 19.036,88 21.261,58
(+) Gastos de Depreciacién 864,62 864,62 864,62 32295 32295
(+) Gastos de amortizacion 1.309,60 1.309,60 1.309,60 1.309,60 1.309,60
(+) Venta de Activos 0,00 0,00 0,00 0,00 1.937,73
(-) Amortizaciones de Deuda 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Pago de Impuestos 5.504,38 4.807.21 5.472,87 6.361,07
(-)Variacién CxC 5.808,80 344,64 365,09 386,75 409,70
Flujo Neto 100%  § (38.257,51] $ 12.842.88 § 10.739.48 $ 13.396.61 § 14.810,01 § 18.061,10
Pay Back del flujo $ (25.414,63) $ (14.675,15) $ (1.278,54) $ 13.531,47 § 31.592,57

Elaborado: Por la autora
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7.6.2.1.1 Indicadores de Rentabilidad y Costo del C  apital
7.6.2.1.1.1 TMAR
La Tasa minima aceptable de retorno (TMAR) es de 12,55% por

parte de los accionistas.

7.6.2.1.1.2 VAN
El Valor actual neto (VAN) es de $10,253.05, lo que determina la
rentabilidad y factibilidad de la propuesta, calificandola como atractiva

para los accionistas.

7.6.21.1.3 TIR
La Tasa interna de retorno es de 22.26%, siendo superior a la

TMAR, calificandola la propuesta atractiva.

7.6.2.1.1.4 PAYBACK

La empresa recuperara su inversion en 37 meses o tres afios y un mes.

7.6.2.2 Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios
Multiples
El crecimiento del 10% de los costos variables afectara fuertemente

al crecimiento de la empresa.

llustracién 54: Andlisis de sensibilidad

TMAR 12.55%
VAN $  (7,072.90)
TIR 5.14%

Elaborado por: La autora

La caida en un 10% no afecta mucho al crecimiento en libros de la

empresa.
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llustracién 55: Andlisis de sensibilidad

TMAR 12.55%
VAN $ 9,180.30
TIR 21.43%

Elaborado por: La autora

7.7 Razones Financieras
7.7.2 Liquidez
Los ratios de liquidez muestran la forma en la que la empresa manejas

sus activos corrientes.

llustracién 56: Liquidez

RATIOS FINANCIEROS Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ratios de Liquidez

Liquidez o Razén Corriente =  Activo Corriente /

Pasivo Corriente Veces 73 9.5 99 10.0 105
Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo Corriente -

Inventarios) / Pasivo Corriente Veces 6.1 8.1 8.7 9.0 9.6
Capital de Trabajo $ $ 3459797 $ 4092196 $ 4850726 $ 57,25040 $ 67415.65
indi iquidez = (Activos Corrientes / Pasi

Indice de liquidez = (Activos Corrientes / Pasivo Veces 7 10 10 10 10

corriente )

Elaborado por: La autora

7.7.3 Gestion
Los ratios de gestion muestran la forma en la que la empresa

mueve sus activos y rota sus carteras.

llustracion 57: Gestién

Ratios de actividad (Uso de Activos)

Rotacion de Activos = Ventas / Activos Veces 2.8 2.8 2.7 2.5 2.3

Elaborado por: La autora

91



7.7.4 Endeudamiento

El apalancamiento es una raz6n muy importante ya que muestran

el porcentaje de endeudamiento que puede mantener la empresa.

llustracién 58: Endeudamiento

Ratios de Endeudamiento

Endeudamiento o Apalancamiento =  Pasivo / Activo %
Pasivo Corriente / Pasivo %
Pasivo / Patrimonio Veces
Cobertura 1 = Utilidad Operativa / Gastos Financieros Veces

Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Senvicio de Deuda ) /
Senicio de Deuda

55%
20%

12
72.3

33

40%
23%

0.7
795

29

28%
34%
04
1223

34

18%
54%
0.2
221.6

3.7

9%
100%
0.1
573.8

3.9

Elaborado por: La autora

7.7.5 Rentabilidad

Los ratios de rentabilidad presentan el crecimiento y movimiento de

los ingresos.

llustracién 59: Rentabilidad

Ratios de Rentabilidad

Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas %
Margen Operacional = Utilidad Operacional / Ventas

Netas %
Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas Netas %
ROA = Utilidad Neta / Activos %
ROE = Utilidad Neta / Patrimonio %

71%

12%
12%
33%

73%

71%

10%
10%
27%

45%

71%

10%
10%
28%

38%

71%

11%
11%
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34%

71%

12%
12%
28%

31%

Elaborado por: La autora

7.8 Conclusion del Estudio Financiero

Una vez se concluye con el estudio econdmico y control tributario se

puede decir que la empresa esta creando y manejando un producto altamente

rentable para si misma, crece a través del tiempo y cumple con las deudas

pautadas. Es escalable porque TIR que sobrepasa a la TMAR con mas

de 9 puntos.

La inversion solicitada es de $ 38,257.51 la cual se recuperard en

aproximadamente tres afios y un mes, siendo también sostenible en el

mercado por poseer precios competitivos en el mercado.
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CAPITULO 8
8 PLAN DE CONTINGENCIA
8.6 Principales riesgos
Como plan de contingencia, ExhiExpress SA, realiz0 una
evaluacion de los posibles riesgos o complicaciones que se puede
generar en el trascurso de la ejecucion del presente proyecto, que se los

clasifico en:

* Proceso de produccion
» Fallo en las maquinarias
» Error en el corte de material

+ Materia prima en malas
condiciones

llustracion 60: Riesgos Externos

Riegos Externos

* Mercaderia Agotada

» Incremento de precio en la
materia prima

*» Retraso de entrega de la
materia prima por parte de
los proveedores.

8.7 Monitoreo y control de riesgo
Con el objetivo de crear un ambiente de trabajo fuera de riesgos se

implantara una guia de buenas practicas de corte y ensamble es por eso
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gue habra una persona encargada de llevar el control minucioso de cada
uno de los procesos de produccion, adicional se llevara el conteo de dias

sin accidentes laborales.

8.8 Acciones Correctivas

Tabla 25: Acciones correctivas

TIPO RIESGO ACCION CORRECTIVA RESPONSABLE

Proceso de produccidén Control exhaustivo sobre ma(Gerente de produccion

Se reparara lo antes posible,

Fallo en las maquinarias mientras se usara la 2da Maestro
maquina
INTERNOS . .Pala E\-ltall este
Error en el corte de material inconveniente se le dara una [Maestro

guia sobre temas de cortes

Siempre se revisara la

L materia prima antes de
Materia prima en malas ,
realizar el corte, en caso de |Ayudantes 1y 2

diciones
condicrones a ver fallas se harala

devolucién inmediata
Mercaderia Agotada Mantener Stock Gerente de produccion

Incremento de precio en la materia|Se trabajara con algunos

i Gerente de produccién
EXTERNOQS |Prima proveedores

Se estara pendiente con el

Retraso de entrega de la materia  |inventario para evitar la Maestr
. ] aestro
prima por parte de los proveedores |quedar en 0 en materia

prima

Elaborado por: La autora
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CAPITULO 9
Conclusiones
Luego de realizar la presente investigacion se pudo determinar la
viabilidad de una empresa que ofrece exhibidores portétiles, enfocados a
PYMES dentro de la ciudad de Guayaquil, se determinaron las siguientes

conclusiones:

En el mercado actual, no existen productos de exhibidores portatiles
gue tengan las caracteristicas especificas que esta idea de negocio
propone, las grandes diferencias hacen de este un proyectable muy
atractivo y factible con la ventaja competitiva de un producto que sus
principales funciones son: portabilidad, versatilidad y de larga duracién ya
gue tienen un promedio de vida atil de cinco a ocho afios, esto hace que
esta idea innovadora sea acogida por un mercado que no ha sido atendido
por los posibles requerimientos que esta demande.

ExhiExpress S.A, requiere de una inversion de $ 38.257,51 que se

recuperara en tres afios y un mes.

Durante el desarrollo de la propuesta se ejecutd un plan de
marketing con estrategias para posicionarse en la mente de los clientes e
incentivar a la compra.

Con esta propuesta se espera revolucionar el mercado,
estableciendo oportunidades para pequefas y medianas empresas que
desean resaltar sus productos o servicios y mejorar su calidad de vida
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CAPITULO 10

10.Recomendaciones

A continuacion, se detallan las recomendaciones para la empresa
con el fin de mejorar y desenvolverse exitosamente en el tiempo.

* Se recomienda un plan de capacitacion de servicio al cliente y
técnicos para el personal de la empresa que puedan ofrecer un
servicio de calidad.

» Expandir la linea de productos y captar una mayor audiencia

» Lograr expandirse en otras provincias.

* Se recomienda mantener buenas relaciones con los proveedores y

los clientes.
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CAPITULO 12

12. Anexos

12.1 Encuesta

1. ¢Vive en la ciudad de Guayaquil?

Si
No

¢, Qué edad tiene?

20 a 30 afnos
30 a 40 afos
40 a 50 afios

50 a 60 afos

Tiene empresa/negocio

Si
No

Asiste a ferias... ¢ Cuantas veces al ano?

1 a 3vecesalafno
3 a 6vecesalafo
6 a 9vecesalafo
9 a

12 veces al ano

5. ¢Qué caracteristicas valora usted, deba tener un

portatil?

Durabilidad
Portabilidad
Precio
Personalizacion

Versatil
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6. ¢Cuanto pagaria por este producto?
* 100 a 200 ddlares
» 200 a 300 dolares
» 300 a 400 ddlares

7. ¢Qué tan probable es que reemplace su actual pro  ducto?
» Extremadamente probable
* Muy probable
* Algo probable
* No tan probable

* Nada probable

8. ¢Como calificaria la relacion calidad precio del producto?
» Excelente
* Por encima del promedio
* Promedio
» Por debajo del promedio

« Mala

9. ¢Cuantas marca maneja su empresa?
e 1 a5
« 5 a 10

e 100 mas
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12.2 Imagenes del producto final

llustracion  61: Imagen de exhibir portdtil 3 en 1

Elaborado por: La autora
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