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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion se lo realiz6 en el canton El Triunfo,
provincia del Guayas, el cual muestra la factibilidad para el disefio y
produccion de figuras elaboradas a base de foamy, utilizando maquinaria con

tecnologia laser, para su comercializacion a nivel nacional.

En este proyecto se plantea la creacion de una empresa llamada
FoamyArt Cia. Ltda., donde se muestra una nueva marca, representando un

producto también nuevo en el mercado.

Segun el estudio de mercado que se realizd, se determiné que el
producto si serd aceptado en el canton El Triunfo, y con muy buenas

expectativas.

En funcidon de este resultado, se procedié a elaborar los diferentes
planes de negocios, partiendo su analisis del planteamiento del modelo de
negocios que se seguira, estando este dentro del plan estratégico
organizacional, donde ademas se analizaron cuales serian los objetivos que

perseguira FoamyArt.

Se elaboré también un plan de marketing, donde se crearon muy
buenas propuestas como estrategias, a fin de indicar como se lograra el

posicionamiento de la nueva marca en el mercado.

Luego se desarrollaron los aspectos legales del proyecto, aspectos
técnicos, donde intervienen los procesos el disefio del nuevo producto,

produccion y comercializacion del mismo.

Finalmente se concluyé este trabajo, desarrollando los aspectos
econdémicos y financieros, en donde se demuestra la viabilidad del proyecto,

y se garantiza la efectividad de sus proyecciones.

Palabras Claves: Foamy, Estudio, figuras, disefio, arte, laser, tecnologia.
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SUMMARY

This degree work is conducted in the city El Triunfo, province of Guayas,
which shows the feasibility studies for the design and production of figures
made based on foamy, using equipment with laser technology, for its

marketing nationally.

This project proposes the creation of a company called FoamyArt Cia
Ltda., showing a new brand, representing a new product on the market.

According to the market study which was carried out, it was determined
that product if accepted in the city El Triunfo, and with great expectations.

Based on this result, proceeded to draw up different business plans,
based on its analysis of the approach of the business model that is, remain on
this within the organizational strategic plan, where also discussed what would

be the objectives which will pursue FoamyAurt.

Also developed a marketing plan, where were very good proposals such
as strategies, in order to indicate how the positioning of the new brand in the
market will be achieved.

Then the legal aspects of the project, technical aspects, where involved
processes of new product, production and marketing of the same design were

developed.

Finally it was concluded this work, developing the economic and
financial aspects where demonstrates the viability of the project, and
guarantee the effectiveness of its projections.

Key words: Foamy, study, figures, design, art, laser technology.

XVi



INTRODUCCION

El presente proyecto se trata sobre el estudio de factibilidad para la
creacion de una empresa que se dedique al disefio y produccién de
diversas figuras elaboradas a base de foamy, utilizando maquinaria con
tecnologia laser, para su posterior comercializacion en el cantén El Triunfo,

de la provincia del Guayas.

Es una empresa netamente familiar, que nace con el objetivo de
cambiar el método actual de produccion de figuras de foamy, esto es,
convertirlo de manual a automatico, mediante la insercion de maquinaria
con tecnologia avanzada, en el que se produzca el mismo producto pero
con mayor eficiencia, mejores acabados, disefios innovadores, y sobre todo

optimizando los recursos disponibles.

La clave para lograr la aceptacion en el mercado es la calidad del
producto, haciéndolo de distinta forma, con colores llamativos y disefios
innovadores. Todo esto, con el beneficio de la diversidad de usos que

tienen las figuras de foamy.

Para determinar la factibilidad de la creacién de esta empresa, se
procedera a realizar una investigacion de mercado, donde en funcién de

los resultados de la misma, se desarrollaran los capitulos del proyecto.

En cada capitulo se explicaran diferentes temas como marco
tedrico, metodologia de la investigacion, estudio administrativo donde se
explicaran los aspectos legales, laborales y el plan de marketing; otro de
los temas a analizarse en los capitulos del proyecto son aspectos técnicos
y por ultimo el estudio econémico y financiero, en donde se determinara la

viabilidad del proyecto.



ANTECEDENTES

Etileno Vinil Acetato (EVA) es el nombre cientifico del material
conocido como Goma Eva o foamy, es un termoplastico que se obtiene por
la copolimerizacion del etileno con acetato de vinilo. Maroto Borrego, Josep
V., (2008).

Este material tuvo su origen en el siglo XX en Inglaterra. Gracias a
qgue el quimico Hermann Staudinger (1881-1965), director del instituto de
quimica de Friburgo, mediante sus estudios tedricos sobre la estructura y
la propiedad de los polimeros naturales (celulosa, isopreno) y sintéticos,
iniciados en 1920, demostr6 que muchos productos naturales y todos los
plasticos, contienen macromoléculas, muchos laboratorios de
Universidades y grandes Industrias Quimicas concentraron sus esfuerzos
en el desarrollo de nuevos plasticos, aprendiendo técnicas para encausar
y dirigir casi a voluntad las reacciones quimicas. Marchelli, Renzo, (1995).

Entre los afios de 1930 y 1950, debido a la segunda Guerra
Mundial surge la necesidad de desarrollar nuevos materiales que cumplan
con mejores propiedades, mayor resistencia, menor costo y que
sustituyeran a otros que escaseaban. Contemporaneamente se aclaraba
en los aspectos esenciales el mecanismo quimico de la polimerizacién y de
la copolimerizacién, estudios que culminaron en 1954 con los
descubrimientos de K. Ziegler y de G. Natta sobre los catalizadores de
polimerizacion del etileno. En ese mismo afio Natta y sus colaboradores del
Politécnico de Milan y de la Montecatini obtienen con esos catalizadores
una clase de polimeros altamente cristalinos que fueron denominados
isotactiles, porque eran caracterizados por la presencia de largas
secuencias de unidades monomeéricas con la misma configuracion.
Marchelli, Renzo, (1995).

La revelacidon de este polimero fue de enorme importancia industrial
y su produccion aumenta rapidamente en todo el mundo, en particular en
los Estados Unidos. Marchelli, Renzo, (1995).


http://www.monografias.com/trabajos7/mundi/mundi.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/mundi/mundi.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/restat/restat.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/coad/coad.shtml#costo

Existen diferentes grados de este polimero que se obtienen
aumentando o disminuyendo la cantidad de acetato de vinilo. A medida que
se incrementa el contenido de este mondmero la flexibilidad y transparencia

del producto son mayores. Marchelli, Renzo, (1995).

De acuerdo a Marchelli, Renzo, (1995) este polimero “Es una de las
materias plasticas més difundida y mas conocida. Las caracteristicas del
polimero se pueden resumir asi: bajo costo, facilidad de elaboracion,
tenacidad y flexibilidad aun a bajas temperaturas, no tiene olor y

transparencia”.

A este polimero se lo conoce como Goma Eva o Foamy, y hasta hoy

su uso ha sido considerado como un trabajo netamente artesanal.

ComUnmente "artesanal" se utiliza como sinébnimo de “hecho a

mano”, “casero”, no industrial, es decir cualquier actividad que emplee el

trabajo manual. La Tarde, Diario Vespertino de Cuenca, (2013).

Actualmente, las artesanias de Ecuador son una de las mas
admiradas de Sudamérica, combinando la creatividad indigena y la
herencia ancestral. Este arte es una manifestacion cultural de las raices
indigenas del pais, de su rica cultura y tradiciones. La Tarde, Diario
Vespertino de Cuenca, (2013).

Este proyecto tiene como finalidad distribuir el producto dentro del
canton El Triunfo, con grandes proyecciones de distribucion a mas

cantones de la provincia, hasta llegar a nivel nacional.

El cantdon El Triunfo, perteneciente a la provincia del Guayas, tiene
aproximadamente 44.778 habitantes, segun el censo realizado por el INEC
en el afio 2010. Est4 ubicado a 61 kilbmetros de Guayaquil, tiene limites:
Al norte con los cantones Yaguachi y Marcelino Mariduefia. Al sur con el
cantdn Naranjal y la Provincia del Cafar. Al este con Cumanda, Provincia
del Cafar, y al oeste con Yaguachi y Naranjal. Gobierno Auténomo

Descentralizado Municipal del Cantén El Triunfo, (2012).



Por su extraordinario desarrollo agricola, comercial, industrial,
ganadero, entre otros, el cantdn El Triunfo es considerado como uno de los
eslabones mas importantes de la economia de la provincia del Guayas. Es
sin duda un verdadero epicentro de la nacionalidad ecuatoriana, no
solamente porque en poco tiempo se ha convertido en un importante polo
de desarrollo, sino porque también es el nexo entre todos los pueblos de
esta Patria. Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal del Canton El
Triunfo, (2012).

El foamy es distribuido en negocios comerciales como papelerias,
imprentas, librerias, entre otros; asi mismo lo utilizan en su mayor parte las
diferentes escuelas, centros educativos y centros de formacion, como

material didactico y herramienta escolar.

El Foamy es un material muy liviano, cualidad que lo hace util para
muchas personas con distintos intereses, entre ellos las manualidades
tanto para uso profesional como para uso doméstico. El foamy es portador
de muchas caracteristicas que lo hacen Unico en su especie: no posee filos,
no es toxico, se lo puede lavar, se le puede dar cualquier tipo de forma,
entre otras. Otra de las caracteristicas que posee el foamy es que, sobre él
se pueden utilizar cualquier tipo de esferografico, tinta o pintura, borrable o
permanente, sin ocasionar ningun tipo de dafio en el material, ademas se
puede aplicar cualquier técnica de corte o grabado, usando tecnologia laser

u otra maquinaria.

Este proyecto tiene como objetivo cambiar la actividad artesanal,
utilizando maquinaria en la produccion; se intenta cambiar el sentido de lo
“‘hecho a mano” y generar mas valor hacia el producto que se elabore, de
tal manera que se optimicen costos, tiempo y material en los procesos. Al
cambiar este sentido, el trabajo dejaria de ser artesanal y pasaria a
pertenecer a la Industria de Disefios y Artes, utilizando como material

principal el foamy.



PLANTEAMIENTO Y DELIMITACION DEL PROBLEMA

En el cantdon El Triunfo existen pequefios empresarios que se
dedican a la produccion de productos, figuras elaboradas a base de un
material llamado GOMA EVA, también conocido como foamy, para la
posterior venta del producto terminado a pequefios comerciantes y

consumidores finales.

Utilizando principalmente recurso humano, ellos adquieren la materia
prima (foamy) y manualmente elaboran variedades de figuras, como
infantiles de personajes reconocidos y también figuras variadas como
escudos de equipos populares a nivel nacional e internacional y demas

figuras.

Esta claro que este método de produccién es efectivo pero mas no
eficiente, ya que a medida que se elabora dicho producto se genera
bastante desperdicio de la principal materia prima (foamy), muy aparte del
tiempo que conlleva el corte cuidadoso de cada pieza para su posterior

unién y pegado, para asi darle la forma correspondiente a la figura.

Este método de produccién tiende a ser obsoleto, pues se requiere
de abundante capital humano, y el producto terminado no es de buena
calidad, ya que para el corte de un material como el foamy se requiere de

mucho cuidado, y para esto es necesario gastar tiempo y dedicacion.

El presente proyecto tiene como finalidad contrarrestar y dar solucion
ante la problemética existente en este mercado, esto sera mediante una
eficiente investigacion tomando como muestra a las poblaciones mas

cercanas a la comunidad a estudiar.

De esta manera, mediante los resultados que se obtengan de la
investigacion se podra determinar la mejor manera de llevar a cabo el
proyecto, seleccionar los mejores mercados, saber como actuar frente a la
posible competencia, y conocer de las oportunidades existentes en dichos

sectores.



A continuacion se presenta un cuadro en donde se detalla de forma
ma&s concreta la problematica existente, los sintomas que se presentan y
cudles son sus causas, ademas de lo que se espera resolver del problema

planteado.

llustracién 1: Detalle del problema de investigacién

Problema de Investigacion

Método manual actual de produccién de figuras variadas a

base de goma eva es obsoleto y carece de recursos para mejorarlo

Planteamiento del problema

Sintomas « Elaboracion %alﬁusafd figur
e Productos de mala calidad aboracio anual de figuras
. ) de foamy
e Peérdida de tiempo
. ) . e Se carece de control en el uso
e Desperdicios de materia prima :
- q tidad q de material
;m I?a\:clioas cantida € ¢ Lleva tiempo dibujar, recortar y
P pegar cada pieza

Formulacion del problema

Mediante la insercién de maquinaria de corte y grabado con
tecnologia laser se podra disminuir la mano de obra, optimizar los
recursos mediante la eliminacion de desperdicios y aprovechamiento de

tiempo, ademas de que se obtendran productos de mejor calidad.

Elaborado por: Brigitte Joseline Lopez Urgiles, 2014



PREGUNTAS DE INVESTIGACION

En el presente proyecto es necesario plantear un determinado
namero de preguntas, que ayudaran a definir y orientar el curso de la

investigacion, siguiendo los objetivos planteados.

¢ Estarian dispuestos los pequefios productores de figuras de foamy,
convertirse en clientes para esta empresa, garantizandoles un alto margen

de utilidad e incremento de su demanda?

¢, Cambiarian los consumidores finales sus gustos y preferencias,

por inclinarse hacia un producto mejor elaborado?



JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

El método actual de produccién manual de figuras elaboradas a base
de foamy, el mismo que desde cierto punto se esta volviendo obsoleto por
falta de eficiencia en el proceso de la elaboracién del producto, es un aspecto
gue ha sido considerado como problema, del cual surge la necesidad de
implementar nuevas estrategias que cambien radicalmente el proceso de
produccion que se ha estado llevando, mediante la creacion de una compafiia
de responsabilidad limitada donde se automaticen todos los procesos que se

llevan a cabo para la elaboracién de las figuras de foamy.

Se trata de una moderna, rapida y eficiente forma de producir el mismo
producto, optimizando los recursos y automatizando una industria, utilizando
maquinaria especializada en corte y grabado con tecnologia laser, para la
posterior comercializacion y distribucion del producto terminado en el canton
El Triunfo, con proyecciones de alcances hasta los diversos cantones de las
diferentes provincias tales como: La Troncal, Milagro, Quevedo, Bucay, entre
otros, en donde se puede encontrar mayor afluencia de zonas comerciales y

estratégicas que permitian cumplir con los objetivos y visiones de la empresa.

La importancia de este proyecto radica en que se va a dar un proceso
de mecanizacién y automatizacion de la industria, que permitira reducir la
mano de obra, ademas de simplificar el trabajo, para que asi se de lugar a
algunas maquinas de realizar las operaciones de manera automéatica; esto

significa que los procesos de produccion seran mas rapidos y eficientes.

Al lograr mayor eficiencia en el sector de maquinaria se conseguira una
considerable disminucion de piezas defectuosas en la produccion, y por lo
tanto una mayor calidad en los productos que se logran mediante la exactitud
de las maquinas automatizadas; todo esto ayudara a que la empresa aumente
toda su competitividad en un porcentaje considerable con respecto a toda su

competencia.



OBJETIVOS
.  OBJETIVOS GENERALES

Evaluar la factibilidad para el disefio y produccion de diversas figuras,
elaboradas con material llamado goma eva (fomix, foamy), mediante la
utilizacion de maquinaria de corte y grabado con tecnologia CNC l4ser,
permitiendo elevar el volumen de produccion para la comercializacion en el

cantén El Triunfo, provincia del Guayas.
ll.  OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Establecer un Plan Estratégico que involucra el modelo de
negocios a realizarse y la estructura organizacional del proyecto.

e Elaborar un Plan de Marketing mediante una investigaciéon de
mercado y la formulacién de adecuadas Estrategias de Marketing.

e Analizar los aspectos legales y laborales de la empresa que ejecuta
la fabricacion con tecnologia a laser.

e Identificar los aspectos técnicos del proyecto que incluyen aspectos
de produccion y los diferentes procesos que intervienen en el
mismo.

e Valorar los aspectos econdmicos y financieros del proyecto que
permitan elevar los ingresos y por ende la utilidad.



CAPITULO |
ESTUDIO DE MERCADO

En este capitulo se mencionara en detalle cual va a ser la metodologia
de investigacion a aplicar en el presente proyecto, donde se especificara
método de investigacion, técnicas de recogida de informacion, entre otros
aspectos importantes. Ademas se realizara el planteamiento de la informacion
a investigar, donde se indicara la poblacion, muestra y aspectos a considerar

para la elaboracién del formato de encuestas y entrevistas.
1.1 Método de investigacioén

El método de investigacion que se va a utilizar en este proyecto es el
Método Inductivo, debido a que este se basa en la observacion de hechos o
casos reales, de los cuales se llega a un analisis y conclusién general. Gomez
Lopez, (2004).

Se considera que este método de investigacion es el mas indicado para
llevar a cabo este proyecto porque existen fuente de informacion real y
conocida que ayudarian bastante en el proceso de investigacion, facilitando

asi la generalizacion.

1.2 Tipo de investigacion

Para realizar este proyecto se va a utilizar complementariamente dos

tipos de investigacion: Cualitativa y Cuantitativa.

“La investigacion cualitativa proporciona informacién sobre aspectos
internos del individuo tales como motivaciones, actitudes, creencias,
opiniones, a través de pequefias muestras con representatividad tipoldgica.
Su objetivo no es cuantificar dichas variables sino mostrar una vision del
espectro de formas y matices con el que aparecen, profundizando en toda su

extension sobre el tema a investigar”. Talaya, Agueda Esteban, (2008).
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Dentro de este tipo de investigacion, se va a utilizar como técnica de
recogida de datos la entrevista.

“La entrevista es una técnica de indole psicolégica, que a través de un
meétodo directo pero no estructurado y utilizando preguntas abiertas, permite
el descubrimiento de las motivaciones, creencias, actitudes y sentimientos

mas profundos que presenta el sujeto”. Talaya, Agueda Esteban, (2008).

En este caso, la entrevista, se la va a realizar a los duefios de los
locales comerciales, como tiendas, bazares, librerias, entre otros, mediante
visitas a sus locales ya establecidos que se dedican a la misma actividad o
similar a esta, ubicados en el cantén El Triunfo, provincia del Guayas.

Esta técnica de recogida de informacién permitira conocer sobre el
manejo de este tipo de negocios y saber sobre su margen de ganancias.
Ademas se conocera su opinidn en cuanto a la llegada de una nueva empresa

gue sea competencia para ellos.

Con la informacién que se obtendra, se podra elaborar acertadas
estrategias al momento de considerar a la competencia como posibles

clientes.

“La investigacion cuantitativa pone énfasis en el aspecto numérico de
la informacion recogida, aplicando para ellos determinadas técnicas
estadisticas, con el fin de averiguar a partir del estudio de las variables de
interés en una muestra representativa, la estimacién de los valores que
presentan dichas variables para el conjunto de la poblacion estudiada”.
Talaya, Agueda Esteban, (2008).

Las encuestas es una de las técnicas cuantitativas de recogida de
informacion mas utilizada por los investigadores de mercados, consiste en la
realizacion de una serie de preguntas, generalmente de forma estructurada y
en un orden predeterminado, que se incluyen en un documento, denominado

cuestionario, a una muestra de entrevistados, a través de un contacto
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personal, telefénico, postal o mediante una variante de estos medios de
comunicacion. Su mayor utilizacion radica en su versatilidad, coste y rapidez,

flexibilidad y validez externa. Talaya, Agueda Esteban, (2008).

Las encuestas, aplicadas a este proyecto, se las realizard a los
habitantes del canton El Triunfo, es decir, a los consumidores finales de las
figuras de foamy, ya que ellos seran los que decidiran si el producto sera

aceptado o no en el mercado.

Esto permitira estimar la demanda, en nUmeros y porcentajes a cuantas
personas les gustaria el producto, si estarian dispuestos a cambiarlo y
preferirlo, cuanto estarian dispuestos a pagar por €l. Ademas, conocer sobre
posibles proveedores del producto y establecer una red de contactos que sera

necesaria para la comercializacion del mismo.

1.3 Recoleccién de datos

Como ya es de conocimiento el método y tipos de investigacion a
utilizar en el presente proyecto, se procede a desarrollar el plan o estrategia
para obtener la informacion que se requiere para la investigacion. Para esto
se especifica cOmo se va realizar la investigacion, es decir, los datos que se
van a necesitar, entre ellos esta la poblacion, el tamafio de la muestra y el
método de recogida de informacién; ademas de aplicacion de férmulas que

ayudan en la obtencién de resultados.

1.3.1 Poblacién

La poblacién es el conjunto de todos los posibles individuos, objetos o

medidas de interés. Douglas, Lind; Marchal, William; Mason, Robert, (2005).

Se empieza esta investigacion, por definir el lugar donde se la va a
realizar, en donde ademas estara ubicada la planta o matriz de la empresa de

la cual se esta elaborando este proyecto.
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Entonces, la poblacién a considerar en esta investigacion es la cantidad
de habitantes mujeres del cantén El Triunfo, perteneciente a la provincia del
Guayas. La decision de considerar Unicamente a las mujeres radica en la
diversidad de usos que tienen las figuras de foamy, ya que en su mayoria son
para decoraciones de fiestas, cuadernos, carpetas, habitaciones de nifios,
entre otros; este tipo de actividades las realizan por naturaleza las mujeres,
por ende ellas van a responder con mas conciencia y conocimiento las
preguntas que se les va a realizar mediante las encuestas, lo que permitira

obtener resultados mas veridicos.

El canton El Triunfo tiene un total de 44.778 habitantes, segun el ultimo
Censo realizado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en
el aflo 2010, de los cuales solo el 49% son mujeres, siendo en cifras la
cantidad de 21.954. Sin embargo esta muestra incluye a las mujeres de todas
las edades, considerando nifios y adultos mayores, por tanto, si las encuestas
van dirigidas a esas personas, no se obtendria datos exactos. Por tal motivo

se requiere de un indice mas especifico, refiriendose a una determinada edad.

Dicho esto, se ha escogido que la variable de edad méas éptima es
desde los 15 y 64 afios de edad en las mujeres, en porcentaje este dato
corresponde a un 59% de la poblacion femenina; en cifras este porcentaje

equivale a 13.016 mujeres.

Entonces se establece que la poblacion a considerar para la seleccion
de la muestra para la presente investigacion es de 13.016.
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llustracién 2: Poblacion

CEPAL/CELADE Redatam +SP
12/15/2013
Base de datos
Ecuador::Censo de Poblacion y Vivienda 2010
Area Geogréfica
Seleccion\PROVIN_09.sel

Crosstab
de Grandes grupos de edad
por Sexo
AREA # 0909 EL
TRIUNFO
Grandes grupos de edad Sexo
Hombre Muje Tota
r |
De 0 a 14 afios 8081 7815 1589
6
De 15 a 64 afos 13371 1301 2638
6 7
De 65 afios y mas 1372 1123 2495
Total 22824 2195 4477
4 8

Fuente: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos, 2010
1.3.2 Muestra

El tamafio de la muestra depende de la poblacion determinada. Para
obtener este dato exacto se va a aplicar la siguiente férmula:
72 % N * D *q
e?(N—1)+z%*p=xq

n

Donde:

N = tamafio de la poblacién

€ = margen de error

nivel de confianza

N
1

p = participacion de mercado

g = diferencia de la participacion de mercado
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Considerando los siguientes datos:

N=13.016

e =5%

z = 95% = 1,96 (segun la tabla z)
p = 0,50

g=0,50

Aplicando la formula, se obtiene como resultado que el tamafio de la
muestra es de 341. Es decir que se van a realizar 341 encuestas a los
habitantes del canton El Triunfo, mujeres de 15 hasta 64 afios, escogiéndolas

al azar.

1.3.3 Encuesta

El instrumento principal para la elaboracion de encuestas, son los
cuestionarios. Estos estdn compuestos por preguntas en su mayoria cerradas,
es decir, que el encuestado no se expresa libremente, ya que se proporcionan
opciones de respuestas prefijadas: en algunas preguntas el encuestado solo
tiene dos respuestas (SI o NO), ademas se le pide la explicacion de su
respuesta, y en otros casos, se proporcionan varias alternativas de respuesta,
donde el encuestado tiene opcién a elegir entre alguna de ellas. Las preguntas
cerradas facilitan la codificacidén de las respuestas, tabulacion y analisis de las

mismas.

El cuestionario esta compuesto, ademas, por preguntas abiertas,
permitiéndole al encuestado expresarse libremente, en respuesta a lo que lee.

Aunqgue son pocas las preguntas abiertas colocadas en el cuestionario, sus
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respuestas constituirdn una parte muy importante al momento de analizar la

competencia.

Ambos tipos de preguntas estan formuladas de forma clara y concisa,

de forma que ayude a la comprension del encuestado o lector.

1.3.4 Entrevista

En este caso, también se han elaborado cuestionarios que contienen
preguntas completamente abiertas, esto es con la finalidad de abrirle campo
al entrevistado, dejando que relate y dé a conocer sus ideas, formas de hacer
negocios, entre otra informacién importante para su posterior analisis y

emprendimiento de estrategias.

Para que el entrevistado facilite suficiente informacion, es necesario
gue las preguntas sean claras, muy bien elaboradas, pero no tan directas, de

manera que la persona no se sienta presionada a dar dicha informacion.

1.3.5 Andlisis de datos

Las preguntas de las encuestas que se realizaran, en su mayoria son
cerradas y de respuesta mdultiple. Esto se elabord con la finalidad de que
brinde facilidad al momento de codificar las respuestas de las encuestas, por

cada pregunta.

Una vez que se realicen las codificaciones se procedera a realizar
tabulaciones de las respuestas que se obtengan por cada pregunta,
asignandoles peso (porcentaje) a cada respuesta.

Las tabulaciones iran acompafiadas de gréaficos pastel, puesto que la

explicacion mediante gréaficos brinda un mayor entendimiento hacia el lector
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1.4 Resultados de investigacion

En esta seccion se procede a analizar e interpretar la informacion
obtenida de las encuestas. Esto se ha hecho con ayuda del programa de
calculo Excel, ya que es una herramienta que facilita la codificacion de datos,

sus calculos, filtros y ademas cuenta con amplias capacidades graficas.

En base a la codificacion de resultados, se realizara la tabulacion de
los datos y representacion grafica para cada pregunta, explicando con qué
objetivo se realiz6é dicha pregunta y finalizando con el analisis respectivo de

los resultados.

1.4.1 Tabulacién y gréaficos de encuestas

Poblacion: Mujeres de 15 a 64 afios
N° de Encuestas: 341

a) PREGUNTA #1: ¢Conoce Ud. el foamy?
Pregunta para saber si conocen o no sobre el material del que estan

realizadas las figuras de foamy.

Tabla 1: Conocimiento del foamy

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 339 99%

NO 2 1%
TOTAL 341 100%

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de encuestas
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Gréfico 1: Conocimiento del foamy

NO
1%

99%
Elaborado por: La Autora

Un 99% de las mujeres encuestadas respondieron que si conocian este
material. Esto significé de que si conocian del producto se iba a tratar en la
encuesta, por lo que si se les pudo seguir encuestando. Lamentable no se
pudo seguir con la encuesta hacia 2 personas, ya que respondieron que no
conocian el foamy, representando apenas el 1% del total de encuestas.

b) PREGUNTA #2: ¢Alguna vez ha visto caricaturas, personajes
animados, o cualquier otro modelo elaborados con foamy?
Pregunta que ayuda a conocer si saben de las figuras de foamy vy si las

reconocen o pasan desapercibidas.

Tabla 2: Conocimiento de las Figuras elaboradas con Foamy

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 339 100%

NO 0 0%

TOTAL 339 100%

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Encuestas
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Gréfico 2: Conocimiento de las Figuras elaboradas con Foamy

0%

100%

Elaborado por: La Autora

El 100% de las mujeres respondieron que si habian visto alguna vez
figuras elaboradas a base de foamy. Esto significa que la gente si conoce del

producto y sobre todo lo reconoce y lo diferencia.

c) PREGUNTA #3: ¢Alguna vez ha comprado esas figuras elaboradas
con foamy?

Ayuda a conocer si dichas personas han adquirido el producto de la

competencia, y asi estimar una posible demanda, por medio de los

consumidores finales.

Tabla 3:Compra de Figuras de Foamy

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 314 93%

NO 25 7%

TOTAL 339 100%

Elaborado por: La Autora
Fuente: Resultado de Encuestas
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Gréfico 3: Compra de Figuras de Foamy

NO
7%

93%

Elaborado por: La Autora

El 93% de las mujeres si han comprado alguna vez las figuras de
foamy, en cualquier modelo. Esto demuestra que el producto de la
competencia si se vende en el mercado y es accesible a todos los niveles
socioeconémicos; ademas permite estimar la posible demanda para FoamyArt
Cia. Ltda.. Solo el 7% de las encuestadas respondieron que nunca han
comprado las figuras de foamy, pero algunas de ellas superaron decir que
preferian comprar el material y ellas mismo lo hacian, ya que les resultaba

mas barato.

d) PREGUNTA #4: ¢En qué ocasion las ha visto o las ha utilizado?
Para Conocer cuales son los usos que le dan al producto de la

competencia.
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Tabla 4: Usos del Producto

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Fiestas infantiles 138 41%
Bautizos 32 9%
Baby showers 56 17%
Decoracion de cuadernos o carpetas 95 28%
Decoracion de habitaciones 15 4%
Otros ¢ Cudales? 3 1%

339 100%

Total

Elaborado por: La Autora
Fuente: Resultado de Encuestas

Grafico 4: Usos del Producto

4% 1%

28%

= Fiestas infantiles

= Bautizos
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Decoracion de
cuadernos o carpetas

= Decoracion de
habitaciones

= Otros ¢ Cudles?

Elaborado por: La Autora

De las 339 mujeres encuestadas, el 41% de ellas dijeron que habian
visto las figuras de foamy en fiestas infantiles, seguido de la decoracién de
cuadernos y carpetas con el 28%, ya que les pedian en las escuelas. En los
baby showers y bautizos también suelen ver esas figuras, pero en menos
ocasiones, representando un 17% y 9% respectivamente. El 4% de ellas

coincidieron en que las habian utilizado para decorar las habitaciones de sus
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nifios, y el 1% de ellas dijeron que sus usos eran diferentes, en el que se
destaca la coleccion de variadas figuras de foamy.

e) PREGUNTA #5: Cuando las ha comprado, ¢Cual ha sido la razon
principal?
Para Conocer lo que motiva a los consumidores a comprar las figuras

de foamy.

Tabla 5: Razones de Compra

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Porque le gustan 65 19%
Porque tiene una fiesta 153 45%
Porque le piden en la escuela 101 30%

Otras ¢ Cuales? 20 6%

Total 339 100%

Elaborado por: La Autora
Fuente: Resultado de Encuestas

Grafico 5 Razones de Compra

= Porque le gustan
= Porque tiene una fiesta
= Porque le piden en la escuela

Otras ¢ Cudles?

Elaborado por: La Autora



En su mayoria, la razén principal por la que compran las figuras de
foamy es porque tiene una fiesta, ya sea cumpleafos, bautizo, quinceariera,
entre otras opciones, representando el 45% de las encuestas. El 30% de las
mujeres dijeron que compran porque les piden en las escuelas, para decorar
cuadernos, carpetas, etc. El 19% dijeron que las compraban simplemente
porque les gustaban las figuritas, mientras que el 6% de las mujeres

contestaron otras razones, entre ellas esta la coleccion de figuras de foamy.

f) PREGUNTA #6: Cuando Ud. ha querido comprar las figuras de foamy,
¢cen doénde las ha encontrado?

Para Conocer los tipos de negocios que el consumidor sabe que en ése

el lugar puede encontrar el producto. Esto permitira conocer hasta qué

negocios se puede distribuir el producto.

Tabla 6: Tipos de negocios

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Librerias, Bazares, Imprentas 125 37%
Locales para fiestas 146 43%
Tiendas, Supermercados 65 19%

Otros 3 1%

No las ha encontrado 0 0%

Total 339 100%

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Encuestas
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Gréfico 6 Tipos de Negocios
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= Librerias, Bazares, Imprentas
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Otros

= No las ha encontrado

Elaborado por: La Autora

La mayoria de las mujeres encuestadas dijeron que suelen encontrar
las figuras de foamy en locales para fiestas, ocupando un 43% del total de
encuestas. Muy seguido estuvieron las librerias, bazares e imprentas con un
37% vy las tiendas y supermercados con 19%. Sin embargo el 3% de mujeres
dijeron que las encontraban en otros lugares, de los que supieron responder

gue ellas mismas las hacian.

Se concluye que como estrategia de venta y distribucién, la prioridad

sera de ofrecer el producto a los locales con mayor porcentaje de afluencia.

g) PREGUNTA #7: Mencione el nombre del local donde usted compra las
figuras de foamy.

Para Conocer el nombre de los negocios posicionados en la mente de

los consumidores, para de esta manera distribuirles el producto a dichos

negocios, donde se sabe que el cliente primero va a ir a esos lugares en busca

del producto.
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Tabla 7: Negocios Mejores Posicionados

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Imprenta y Libreria Minaya 76 22%
Eventos y Decoraciones Mariuxi 95 28%

Bazar del Pueblo 63 19%
Imprenta Torres 15 4%
Novedades kittyta 42 12%
Comisariato Negocios Unidos 21 6%
D'talles 20 6%

Otros 7 2%

Total 339 100%

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Encuestas

Grafico 7: Negocios Mejores Posicionados
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Elaborado por: La Autora

Los negocios mejores posicionados en la mente de los consumidores

son Eventos y Decoraciones Mariuxi con un 28%, seguido por la Imprenta
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Minaya con 22%, Bazar del pueblo con 19% y Novedades Kittyta con 12%.
Las mujeres también nombraron al Comisariato Negocios Unidos, D’talles e
Imprenta Torres, representando un 6% en los dos primeros locales y 4% el
altimo. Apenas el 2% de las encuestadas se refirieron a pequefios locales
ubicados en sectores rurales, los cuales no tenian nombre, por lo que no se

los pudo cuantificar.

h) PREGUNTA #8: ¢(Qué atributo le coloca a las figuras de foamy que ha
comprado?
Para Conocer cuales son las caracteristicas del producto que les llama

la atencion a los consumidores finales.

Tabla 8: Caracteristicas del producto

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Bonitas 125 37%
Decorativas 99 29%
Simpéaticas 21 6%
Coloridas 24 7%

Buena calidad 27 8%
Llamativas 43 13%

Total 339 100%

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Encuestas
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Gréfico 8 Caracteristicas del producto
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Elaborado por: La Autora

El 37% de las mujeres coincidieron en que el principal atributo que
tienen las figuras de foamy es que son bonitas, al 29% de las mujeres les
parecen decorativas y al 13% llamativa. Para algunas de las encuestadas, las
figuras de foamy les parecen de buena calidad, coloridas y simpaticas,

ocupando un 8%, 7% y 6% respectivamente.

i) PREGUNTA #9: Si usted hallara otras figuras de foamy mucho mas
bonitas, con colores mas Illamativos, excelente acabado vy
exactamente iguales a las caricaturas y personajes reales, es decir,
un nuevo producto con atributos que superan a los habituales. ¢Lo
compraria? Independientemente del precio.

Para Saber si los consumidores estarian dispuestos a cambiar sus
gustos y preferencias, y aceptar el nuevo producto.
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Tabla 9: Aceptacion de las nuevas figuras foamy

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 310 91%

NO 29 9%
TOTAL 339 100%

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Encuestas

Gréfico 9: Aceptacion de las nuevas figuras foamy

NO

91%

Elaborado por: La Autora

El resultado de las encuestas arrojé que los consumidores Sl estarian
dispuestos a comprar el nuevo producto, que supera los atributos de las
anteriores figuras de foamy, representando el 91% de las encuestas. Sélo el
9% de las encuestadas, dijeron que no lo comprarian, respaldando sus
respuestas en que preferian las otras, ya que asumian que serian un poco
mas econdmicas.




j) PREGUNTA #10: ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por las nuevas
figuras de foamy?, considerando que son mucho mejor que las
habituales.

Para Conocer cuanto estarian dispuestos a pagar los consumidores,

por el producto nuevo, respecto al anterior.

Tabla 10: Disposicion de Pago para el nuevo Producto

Alternativas Frecuencia |Porcentaje
Lo mismo que cuesta el otro 131 39%

Un poco mas 118 35%
Menos de lo que cuesta el otro 35 10%
Mucho mas dinero de lo que cuesta 55 16%

Total 339 100%

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Encuestas

Gréfico 10: Disposiciéon de pago para el nuevo producto
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Elaborado por: La Autora

El 39% de las mujeres coincidieron en que adquiriendo el nuevo
producto, estarian dispuestas a pagar lo mismo que cuesta el otro producto.
Pero en porcentajes muy seguidos, el 35% de las mujeres si estarian

dispuestas a pagar un poco mas por el nuevo producto, pues decian que si
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era mucho mejor, si justificaria su precio. Sin embargo, el 16% de las
encuestas arrojaron que las mujeres estarian dispuestas a pagar por el
producto mucho mas dinero de lo que cuesta el otro producto y solo el 10%

respondieron que pagarian menos que el anterior producto.

k) PREGUNTA #11: ¢ Qué usos le daria a este nuevo producto?

El objetivo principal de esta pregunta es saber el uso que le darian al
producto, para de esta manera determinar el tamafo de figura de foamy que
se deberd producir en mayor cantidad, porque es el que tendra mayor

rotacion.

Tabla 11: Usos para el nuevo producto

Alternativas Frecuencia Porcentaje
En afiches para decorar fiestas 89 26%

Para decorar cuadernos 95 28%

Para decorar articulos para fiesta 107 32%

En chupeteras y carameleras 32 9%

Para decorar habitaciones 13 4%

Otros usos ¢ cuales? 3 1%

Total 339 100%

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Encuestas
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Gréfico 11: Usos para el nuevo producto
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Elaborado por: La Autora

El 32% de las encuestas dieron resultados inclinados hacia el uso de
las figuras de foamy en articulos para fiesta, muy seguidos los de para la
decoracion de cuadernos, con un 28% y en afiches para fiestas con un 26%.
El 9% de las mujeres encuestadas dijeron que las usarian en chupeteras y
carameleras, mientras que el 4% las usaria para decorar habitaciones. Solo
el 1% de las mujeres dijeron que no les darian ningln uso, porque les gustaba

coleccionar las figuras de foamy en variados disefios.



1.4.2 Resumen de entrevistas

Se realizaron entrevistas a los duefios de los negocios similares,
ubicados en el cantdn El Triunfo. Para la seleccion de los locales comerciales
a visitar, se tomé los resultados de la pregunta 7 de la encuesta, donde los
consumidores finales indicaron los nombres de los negocios donde compran

las figuras de foamy:

Eventos y Decoraciones “Mariuxi”

Imprenta y Libreria Minaya

Bazar del Pueblo

Novedades Kittyta

La finalidad por la que se escogid visitar estos locales se debe a que
son ellos los que estan mejor posicionados en la mente de los consumidores,
puesto que si los clientes necesitan este producto, van a acudir a dichos
locales. Por lo tanto, fue necesario entrevistar a sus duefios y conocer Si

estarian dispuestos o no a convertirse en clientes para la empresa.

Pregunta #1: ¢Ud. vende foamy y figuras elaboradas a base de foamy?

Clientes Respuesta Comentario

Sra. Mariuxi Vallejo Si vende y ademas las | Su respuesta facilito el
utiliza en decoraciones | seguimiento de la

Eventos Y | para fiestas entrevista.
Decoraciones

“Mariuxi”

Sr. Ignacio Minaya Si vende Si se pudo continuar
Imprenta y Libreria con la entrevista
Minaya

Sra. Jenny Zambrano | Si vende Si se pudo continuar

con la entrevista
Bazar del Pueblo

Sra. Rocio Franco Sivende, peromas las | Si se pudo continuar
_ utiliza para decorar en | con la entrevista
Novedades Kittyta fiestas.

Elaborado por: La Autora
Fuente: Resultado de Entrevistas
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Pregunta #2: ¢ Cuantas variedades en disefios de figuras de foamy

vende?

Clientes Respuesta Comentario

Sra. Mariuxi Vallejo Muchas, desde | Favorece a la empresa
estrellitas, corazones, | que este negocio

Eventos Y | hasta personajes | venda variedad de

Decoraciones grandes,  princesas, | disefiosy en todos los

“Mariuxi” escudos, etc. Y para | tamafios, ya que
toda  ocasion en | conoce perfectamente
fiestas, bautizos, | el producto y sus usos.
cumpleafios, bodas,
quincearfieras.

Sr. Ignacio Minaya Algunos disefios | Al igual que el anterior

| diferentes, muy | negocio, tiene una

Imprenta 'y Libreria | ponjtos. Para bautizos, | amplia  variedad de

Minaya cumpleafios, productos. Favorece
guinceaferas. bastante a la empresa.

Sra. Jenny Zambrano | M&s vende para|Su respuesta fue
bautizos, bastante clara, por lo

Bazar del Pueblo

quinceafieras y bodas.

tanto con este cliente
seria de enfocar la
venta de los disefios

gue nombro.
Sra. Rocio Franco Muchos disefios, mas | Supo contestar su
. vende para fiestas | mayor demanda, porlo
Novedades Kittyta infantles y  para|tanto se enfocara
guinceafieras. venderles de esos
disefos.

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Entrevistas
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Pregunta #3: ¢ Qué cantidad de figuras de foamy le compra normalmente

cada cliente?

cantidades no lo sabe.

Clientes Respuesta Comentario
Sra. Mariuxi Vallejo Es dificil estimar, se | Excelente respuesta,
vende mas en | supo decir cuando los
Eventos Y | temporada escolar y | productos tienen
Decoraciones ahi es una figura por | mayor rotacion.
“Mariuxi” cada cuaderno vy
carpeta. También se
vende para las fiestas.
Sr. Ignacio Minaya Este producto se | Respuesta favorable
) vende muy  bien | para la empresa.
Imprenta 'y Libreria | qyrante todo el afio,
Minaya mas en temporada
escolar y las

Sra. Jenny Zambrano

Bazar del Pueblo

Ella vende mas para la
temporada escolar, y
pues en cada lista de
utiles vende entre 5 a
10 figuras de foamy

porque le piden para
cada cuaderno,
carpeta y libro
también.

Respuesta favorable
para la empresa vy
ademas dio
informacion importante
para estimar la
demanda

Sra. Rocio Franco

Novedades Kittyta

Las vende dentro del
paquete para fiestas,
ya que ella solo
organiza y decora. No
puede estimar porque
las vende en todo los
articulos que incluyen
en el paquete.

Aunque el cliente no
venda individualmente
las figuras, las
necesita para sus
decoraciones, por esto
favorece a la empresa.

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Entrevistas
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Pregunta #4: ¢;Con qué frecuencia sus clientes le compran las figuras de

foamy?

Clientes

Respuesta

Comentario

Sra. Mariuxi Vallejo

Eventos y
Decoraciones
“Mariuxi”

La temporada escolar
es fuerte durante tres
semanas mas o
menos y de ahi es
menos pero igual se
vende. De ahi paralos
cumpleanos, tiene
minimo 4 fiestas al
mes que ella organiza
y de ahi vende los
articulos para fiesta,
minimo 3 fiestas al
mes, aunque hay
padres que van
comprando poco a
poco y con tiempo.

Excelente informacion
para estimar la
demanda.

Sr. Ignacio Minaya

Imprenta y Libreria
Minaya

Para la temporada
escolar, es minimo
una lista de tiles por
persona, de ahi el
producto se lo vende
durante todo el afio,
pero él no podria
estimar cantidades ni
la frecuencia.

Buena informacion.

Sra. Jenny Zambrano

Bazar del Pueblo

Lo fuerte de Ia
temporada escolar
dura tres semanas

mas o menos, de ahi
se sigue vendiendo
pero poco.

Buena informacion.

Sra. Rocio Franco

Novedades Kittyta

Lo fuerte de ella son
las fiestas infantiles,
tiene minimo una
fiesta cada semana,
donde incluye las
figuras en todos los
articulos con los que
decora

Buena informacion.

Elaborado por: La Autora
Fuente: Resultado de Entrevistas
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Pregunta #5: ¢ De donde obtiene las figuras de foamy?

Clientes Respuesta Comentario
Sra. Mariuxi Vallejo Ella misma las | Representa una
produce con ayuda de | competencia para la
Eventos Yy |su esposo para | empresa, sin embargo
Decoraciones exhibirlas y las hacen | podria convertirse en
“Mariuxi” con anticipacion cada | cliente.
vez que tiene un
contrato.
Sr. Ignacio Minaya Ellos las hacen, vy |Representa una
ademas tienen un | competencia para la

Imprenta y Libreria
Minaya

taller de manualidades
donde ensefian a
hacer las figuritas y
otras cosas mas con
diferentes materiales.

empresa, sin embargo
podria convertirse en
cliente.

Sra. Jenny Zambrano

Bazar del Pueblo

Ella las compra, un Sr.
le va a vender
diferentes disefios en
las temporadas que se
vende mas.

No representa una
competencia, pero
tiene su proveedor
particular. Sera
necesario presentarle
una oferta bastante
atractiva para que se
cambie.

Sra. Rocio Franco

Novedades Kittyta

Es un negocio familiar
y todos ayudan a

elaborar las figuras
cuando tienen un
evento.

Sera necesario
presentarle una oferta
muy atractiva, con
buenos precios, ya
gue no gastan en M.O

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Entrevistas
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Pregunta #6: ¢Esta conforme con su modelo de negocios de foamy?

Clientes Respuesta Comentario

Sra. Mariuxi Vallejo Del todo conforme no, | Esta respuesta
a pesar de que si gana | favorece a la empresa,

Eventos Y | pero le quita mucho |se tiene  muchas

Decoraciones tiempo hacer las | probabilidades de que

“Mariuxi” figuras. Ella tiene 2 | se convierta en cliente.

hijos y ademas tiene
un almacén que debe
de atender.

Sr. Ignacio Minaya

Imprenta y Libreria
Minaya

Si estd bien, tiene
gente en el local que
trabaja para é€l, vy
ademas hace obra
social.

Su respuesta no es
muy favorable para la
empresa.

Sra. Jenny Zambrano

Bazar del Pueblo

S, estda muy conforme
ya que no se hace
problema, y ademas
tiene 2 locales, por lo
que no tendria tiempo
de hacerlas ella misma
ni de estar
controlando.

Muy favorable su

respuesta.

Sra. Rocio Franco

Novedades Kittyta

Si, aunque le resulta
muy cansado y hay
veces que no se
avanza con todo.
Después de todo tiene
a sus hijas que le
ayudan mucho.

no tan
para la

Respuesta
favorable
empresa.

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Entrevistas
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Pregunta #7: ¢ Cuanto normalmente se gana en la venta de figuras de

foamy?

Clientes Respuesta Comentario

Sra. Mariuxi Vallejo Su margen de | Tiene marcado un
ganancias es alto, | buen margen de

Eventos_ Y | pues le sale super | ganancias, pero si hay

Decoraciones econdmico producirlo | probabilidades de

Mariuxi ella misma aunque se | venderle, ya que se le

tome mas tiempo. Se
gana mas o menos el
100% del costo.

ofrecera igual o mayor
porcentaje de utilidad.

Sr. Ignacio Minaya

Imprenta y Libreria
Minaya

El doble de lo que le
cuesta, realmente se
gana en este producto.

De igual manera, si
hay probabilidad de
gue se le venda.

incluye en los
paquetes de fiesta, y
cobra el doble del
costo, por cada
producto del paquete.

Sra. Jenny Zambrano | Dependiendo del | Seréa necesario
disefio, pues si son los | ofrecerle buenos
Bazar del Pueblo que estan de moda le | precios.
saca provecho y le
pone el doble o el triple
de lo que le venden.
Sra. Rocio Franco Le sale super | Buen indicio, hay
_ econdémico hacerlas, | bastantes
Novedades Kittyta pero como casi no las | probabilidades, ya que
vende sino que las | hace paquetes de
utiliza, pues ella las | fiesta, donde no

sefala directamente le
precio de cada cosa.
Se arriesga a colocar
precios.

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Entrevistas
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Pregunta #8: ¢Le gustaria que mejore laventade su producto o servicio?

Clientes Respuesta Comentario
Sra. Mariuxi Vallejo Si por supuesto. Respuesta
favorecedora para la
Eventos y empresa.
Decoraciones
“Mariuxi”
Sr. Ignacio Minaya Claro que si. Respuesta
o favorecedora para la
Imprenta y Libreria empresa.
Minaya
Sra. Jenny Zambrano | Claro. Respuesta
favorecedora para la
Bazar del Pueblo empresa.
Sra. Rocio Franco Si, le ayudaria mucho. | Respuesta
. favorecedora para la
Novedades Kittyta empresa.

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Entrevistas
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Pregunta #9: ¢Estaria dispuesto a cambiar su modelo de negocio de

foamy actual?

Clientes

Respuesta

Comentario

Sra. Mariuxi Vallejo

Eventos y
Decoraciones
“Mariuxi”

Si, siempre y cuando
le rinda mas, y porque
no le gusta aferrarse a
algo, y si encuentra
una mejor opcidn pues
le da gracias a Dios y
continva.

Respuesta favorable
para la empresa.

Sr. Ignacio Minaya

Imprenta y Libreria
Minaya

Depende, tendria que
analizar el pro y los
contras.

Su respuesta no es
definitiva, por lo que si
habria posibilidades.

Sra. Jenny Zambrano

Bazar del Pueblo

Depende con que otro
modelo de negocios, y
si es que le conviene.
Si es para la
produccién es un no
definitivo.

Respuesta
favorecedora para la
empresa.

Sra. Rocio Franco

Novedades Kittyta

Si le conviene si,
porque le ayudaria
bastante ya que no se
estresaria mucho.

Respuesta
favorecedora para la
empresa.

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Entrevistas
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Pregunta #10: ¢Por qué no ha cambiado su modelo de negocio, es decir,
de la produccién a sélo la venta o viceversa?

Imprenta y Libreria
Minaya

prefiere hacerlas él
mismo.

Clientes Respuesta Comentario

Sra. Mariuxi Vallejo Han ido  muchos | Respuesta favorable
proveedores a | para la empresa.

Eventos Y | ofrecerle las figuras ya

Decoraciones hechas, pero son feas

“Mariuxi” y la gente no le
compra.

Sr. Ignacio Minaya Si han ido a ofrecerle, | Respuesta favorable
pero no le gustan, | parala empresa.

Sra. Jenny Zambrano

Bazar del Pueblo

Porque no le llama la
atencion, ademas de
gue no tiene tiempo,

Respuesta
favorecedora para la
empresa.

salgan.

no le gusta
complicarse.
Sra. Rocio Franco Ella  ahorra  mas | Respuesta no
_ haciéndolas, ademas | favorecedora para la
Novedades Kittyta de que no anda con | empresa.
tanto detalle y las
manda como le

Elaborado por: La Autora

Fuente: Resultado de Entrevistas
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1.4.3 Analisis e interpretacion de los resultados

Se realizaron las encuestas correspondientes a 341 personas, segun el
resultado del célculo de la muestra. Las personas fueron mujeres que
comprendian entre 15 y 64 afios de edad. La encuesta fue realizada en el
canton El Triunfo. Se presentd la tabulacion de las encuestas, donde se
especificaron los resultados de cada pregunta, formando tablas y graficos. Al
final se analizaron los resultados obtenidos de la investigacion, tanto de las

encuestas como de las entrevistas.

e EI 99% de los encuestados respondieron que si conocen el
material foamy.

e Todas las personas encuestas reconocieron haberlos visto en
algun momento, plasmados en disefios, caricaturas, mufiecos,
entre otros.

e EI 93% de las mujeres dijeron que habian comprado alguna vez
las figuras hechas a base de foamy.

e EIl 41% de las mujeres respondieron que las habian visto en las
fiestas infantiles, mientras que el 28% aseguraron haberlas visto
en los cuadernos, como decoracion.

e El 91% de las mujeres estan dispuestas a comprar el nuevo
producto.

e Las mujeres seleccionaron los usos que les darian al nuevo
producto. En su mayoria eligieron en decoracion para fiestas
infantiles, seguidos de la decoracion de cuadernos.

e EIl 39% de las mujeres contestaron que estarian dispuestas a
pagar por el nuevo producto lo misma cantidad que el producto
viejo.

e El 35% de las mujeres dijeron que estarian dispuestas a pagar
un poco mas por el nuevo producto respecto a lo que cuesta el

producto viejo
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En base a las entrevistas que se hicieron a los duefios en cuatro locales
comerciales, se obtuvieron respuestas muy contundentes para algunas

preguntas, pero para otras hubieron respuestas no definitivas.

Tras de que todos los entrevistados contestaron que si venden las
figuras de foamy, mencionaron ademas las diferentes variedades de disefios
que venden, coincidiendo la mayoria de ellos que aumentan sus ventas en

temporadas escolares y para fiestas infantiles.

Todos dijeron que, para ellos, el negocio de la venta de figuras de foamy

es muy bueno, ya que les arroja un alto margen de ganancias.

Tres entrevistados contestaron que ellos mismos producian las figuras
de foamy y solo una persona dijo que tenia un proveedor que le iba a ofrecer
las figuras alli al local. Por lo tanto, se concluye que la mayoria de los locales
comerciales con actividades similares, constituyen una competencia para
FoamyArt Cia. Ltda., no obstante, supieron decir que si estarian dispuestos a
cambiar su modelo de negocios actual, ya que les resulta muy cansado,
estresante y muchas veces no se avanzan con todo el trabajo, aunque si les
han ido a ofrecer las figuras de foamy ya hechas, pero no les ha gustado

porque son simples y no tan agraciadas.

Con la informacién obtenida de las entrevistas, queda demostrado de
que si hay grandes probabilidades de que los locales competentes se
conviertan en distribuidores de figuras de foamy, ademas de que si reconocer
tener la necesidad de que adquirir el nuevo producto, por sus diferentes
razones antes mencionadas. Entonces adoptando acertadas estrategias de
marketing e impulsando la venta personalizada del producto sera la mejor

forma de hacer conocer el producto.

Los entrevistados ademas sintieron la necesidad de saber, mediante
datos estadisticos, la cantidad de la demanda que probablemente tendrian
ellos, al comercializar el nuevo producto. Es por esta razon que la demanda

del proyecto estuvo calculada en base al resultado de las encuestas.
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1.5 Sintesis del capitulo

En este capitulo se especificé la metodologia que se aplicara para
llevar a cabo la investigacion del presente proyecto, para poder realizar el
estudio de mercado. Se realizaron encuestas a los habitantes del canton El
Triunfo y entrevistas a los duefios de los locales comerciales del cantén. Los
resultados obtenidos de la investigacion son de gran utilidad para el desarrollo

de los demas capitulos del presente proyecto.
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CAPITULO I
ESTRATEGIAS DE MARKETING

Para poder vender este producto es necesario darse a conocer como
empresa, mediante la marca, demostrar quién es y que esta ofreciendo, por
lo tanto se requiere de adecuadas estrategias que orienten las actividades de
marketing, a fin de posicionar la marca en la mente de los consumidores.
Kotler P. & Armstrong G., (2003).

2.1 Producto

El producto es basicamente todo lo que se puede comercializar, con la
funcién de satisfacer alguna necesidad de las personas. Philip & Armstrong,
(2003).

Figuras elaboradas a base de foamy, con maquinaria a laser, es el

producto que se comercializara.

Este tipo de productos brinda beneficios de tipo fisico, ya que al
venderlo, lo primero que visualizan las personas es el acabado que tiene, el
disefio, la textura, la calidad, y el inmenso parecido a las caricaturas o

imagenes reales elaboradas en foamy.

La gama de productos de FoamyArt tendra su clasificacion:

e Linea de productos Estacionales: Son los que se venden por una
determinada estacion. Kotler P. & Armstrong G., (2003). Aplicado este
concepto a FoamyArt, seria de acuerdo a la temporada, por ejemplo
FoamyArt en navidad producira figuras de foamy en disefios navidefios
(papa Noel, muiieco de nieve, etc.), en Halloween (calabazas, arafas,
mascaras, etc.), en San Valentin (corazones, ositos, cupido), entre
otros.

» Linea de productos de moda: Son los productos que permaneceran en
el mercado solo durante un determinado tiempo. Kotler P. & Armstrong
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G., (2003). En este caso, los disefios de las figuras de foamy
dependerian de las caricaturas, mufiecos, o imagenes que estén de
moda en el medio. Por ejemplo: Estreno de pelicula Toy Story, coloca
en la moda a las caricaturas que la protagonizan (Woody, Buzz
Lightyear, entre otros), otro ejemplo puede ser los personajes de
Monsters University, Cars. Sin embargo estos disefios puede que se
gueden en el mercado y que perduren durante todo el afio, es decir,
pasan de moda, pero siempre habra un publico que los siga prefiriendo,
esto normalmente pasa porque los infantes se encarifian con los
personajes y desean sus fiestas de cumpleafios con su personaje
favorito.

» Linea de productos de madurez permanente: Son aquellos productos
que perduran en el tiempo y nunca pasan de moda. Kotler P. &
Armstrong G., (2003). Para FoamyArt serian por ejemplo figuras de
foamy en personajes como las Princesas de Disney, Minnie Mouse,

Mickey Mouse, Spiderman, entre otros.

Sin embargo las lineas de productos de moda y los de madurez
permanente estan proyectados para ser vendidos en los préximos afios, de
acuerdo a la posible demanda para aquellos productos, puesto que para
comercializar figuras de foamy sobre esos disefios se necesita de licencias

sobre los personajes, lo que implicaria costos para FoamyArt.

Por tal razén, FoamyArt se centrara en la produccién y comercializacion
de Unicamente la linea de productos estacionales, esto es, hasta entrar al
mercado y darse a conocer. Ademas de algunos disefios que se pueden incluir
dentro de la linea de productos de madurez permanente, tales como mufiecas

para quincearfieras, angelitos para bautizos, entre otros.

FoamyArt incluird ademas en su gama de productos figuras de foamy

en distintos tamarios:
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e 10 x 10cm: Figuras de foamy en disefios como mariposas, estrellas,
corazones, caras de caricaturas, entre otras; las pueden utilizar para
decoraciones en general.

e 16 x 16cm: Figuras de foamy en disefios de las caras de caricaturas,
chupones, ositos, chinescos y figuras en general; se las puede utilizar
para sorpresas, gorritos en fiestas infantiles, también para baby
showers y demas usos de acuerdo a la creatividad de las personas.

e 21 x 29cm: Figuras de foamy en disefios de cuerpo completo de las
caricaturas; su uso es muy variado, desde decoraciones para
portarretratos, carpetas, cuadernos en temporada escolar, hasta
centros de mesa, gorros, chupeteras en fiestas infantiles.

e 50 x 50cm: Figuras de foamy en disefios de cuerpo entero de la
caricaturas y de figuras en general; su uso es muy similar al del tamafio
anterior, incluyendo ademas el uso de afiches para decorar las fiestas
infantiles o cualquier otro tipo de eventos, con la diferencia de que se
obtienen articulos con mayor tamafio, de acuerdo a las medidas de las
figuras.

e 60 x 80cm: Figuras de foamy en disefios variados; normalmente se los
utiliza en forma de afiches para decoraciones de fiestas, eventos, aulas
de clase, entre otros.

e 100 x 100cm: Figuras de foamy de un mayor tamafo, en disefios como
escudos de equipos, escudo del Ecuador, banderas, caricaturas en
general; su uso puede darse para decoraciones en aulas de clase,
habitaciones de nifios o nifias, entre otros.

e 150 x 0,90cm: Figuras de foamy de variados disefios; su uso es similar

al de las medidas anteriores.

De todos los tamarios, se concluye que el mas comercial y debido a la
intensidad de su uso serian los de 16x16cm, 21 x 29cm y 50 x 50cm. Por tal
motivo FoamyArt enfocaria su produccién en estos tamafios, al menos hasta

la introduccién del producto. Para la exhibicion y presentacion del producto de
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los equipos comerciales a los clientes, se podria fabricar en todos los tamafios
para que conozcan la variedad de la que se dispone.

En beneficio de que la venta es mediante atencion personalizada, el
cliente también podra hacer su pedido en funcion de sus beneficios,
escogiendo aleatoriamente el tamafio que desee del disefio que seleccione;

asi como solicitar la produccién de algun nuevo disefio.

2.1.1 Atributos del producto

Son una serie de factores que permiten realizar una diseccion del
producto, partiendo de los elementos centrales hasta los complementarios,
para que a la vista tanto de los clientes como de la competencia, se pueda
elaborar la estrategia del marketing que permita posicionar el producto en el

mercado de la forma mas favorable. Kotler P. & Armstrong G., (2003).

a) Calidad: Las figuras de foamy son de excelente calidad, su material no
se deteriora tan facilmente. Ademéas posee acabados finos y
profesionales.

b) Caracteristicas fisicas: Esta hecho a base de foamy, el cual es un
material térmico, no es toxico, tiene diversidad de disefios, colores
variados y llamativos. La principal caracteristica es de que el foamy del
gue son hechas las figuras no es normal, sino escarchado, lo que
permite que la figure llame mucho mas la atencion de las personas, por
sus brillos y por la intensidad de sus colores. Ademas el acabado fino
gue tiene hace que el producto sea de calidad y de agrado de todas las
personas que lo observan y son atraidos por él.

c) Color: Posee variados colores, y tonos de colores, todo depende del
disefio de las figuras de foamy.

d) Empaque: Las figuras de foamy son empaquetadas en fundas polyfan,
esto ayuda a que el producto se exhiba mejor y se conserven de mejor

manera, tanto su color como el material.
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e) Marca: La marca del producto ser4 FoamyArt, es decir, arte en foamy,
el cual describe claramente el producto del que se trata, y a su vez
permite un rapido aprendizaje, ya que es un nombre claro, corto y facil.

f) Precio: Su precio es bastante econdmico, accesible para cualquier
persona que lo adquiere. En este caso, para las tiendas y bazares, la
facilidad que les brinda el bajo precio, es que aumenten su margen de
ganancia, en funcién del porcentaje que ellos se apliquen de acuerdo
al precio al que estan dispuestos a pagar los consumidores finales.

g) Garantia: FoamyArt garantiza la calidad del producto y el estado del
mismo, puesto que el material del que esta hecho es perdurable, no se
deteriora, y es de facil manipulacion.

h) Servicios del vendedor: Los servicios del vendedor son personalizados,
puesto que la presentacion del producto y la venta se realizara de
manera personal, en el que los vendedores se trasladaran hasta los
locales comerciales de los clientes para ofrecerle toda la gama de

productos de que dispone FoamyArt.

Se concluye como empresa, de que el producto retine todos y cada uno
de estos atributos, los mismos que son fundamentales para que sea

identificable y Unico.
2.2 ldentificacion de la marca

Es la estrategia que se hace al crear la marca, de manera que esta sea
percibida de determinada forma, en la que genere una ventaja competitiva

para la empresa en el mercado.

La marca es el nombre que se le da al producto de la compaiiia, es
importante la correcta formulacién y creacién de esta ya que sera lo que
atraerd al cliente, por lo tanto es imprescindible mantenerla integra, protegerla

y aprovechar las oportunidades al momento de atender a los clientes.
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En este caso el nombre que se le dard a la marca sera el mismo nombre
que se le dara a la compafiia, ya que se trata de la produccion de un Unico

producto.

A continuacion la estructura de la marca del producto y de la empresa,
la misma que debe ser clara, llamativa, que tenga relacién con el producto,
diferente, y facil de pronunciar. De esta forma lograra posicionada en la mente
de los consumidores. Kotler P. & Armstrong G., (2003).

e Logotipo
Es la parte escrita de la marca
» |sotipo

Es la parte grafica de la marca

llustracion 3: Disefio de la Marca

Elaborado por: La Autora

2.3 Segmentacién de mercado

El mercado meta para FoamyArt son los negocios ya establecidos que
se dediquen a actividades similares, como bazares, imprentas, librerias,

supermercados, entre otros, y que estén localizados en el cantén El Triunfo.

Aunque los costos de produccion son bajos y esto permita a FoamyArt

seguir manteniendo un elevado margen de ganancias, al vender a
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compradores poderosos, existe un alto nivel de riesgo de que FoamyArt Cia.
Ltda., se vuelva vulnerable por la posible integracién hacia atras de dichos
compradores poderosos; esto es, de que los compradores quieran convertirse
en competencia para la empresa, ya que estarian en suficiente capacidad de
hacerlo por la carencia de barreras de entrada y las grandes posibilidades que

tienen en cuanto a inversion,

Dicho esto, se establece que dentro de los negocios comerciales
escogidos como mercado meta, FoamyArt, como para empezar en el cantén
El Triunfo, enfocara sus ventas a todos los clientes. Sin embargo, debido a las
grandes expectativas que se tiene con este proyecto, la vision de FoamyArt
Cia. Ltda.,, de ampliar el alcance, pues a futuro la estrategia ideal seria la de
enfocar las ventas a los clientes menos poderosos, en donde no se ponga en
riesgo la estabilidad de la organizacion, y que estén localizados en zonas
rurales a nivel nacional, sin quitarle importancia a la distribucion por las zonas

urbanas del pais.

Por lo tanto la estrategia de segmentacion futura serd de manera
concentrada, ya que se va a centrar en un sector concreto, esto permitira
adquirir un mejor conocimiento de los consumidores, mayor fidelizacion, y
mayor participacion, aunque se trate de un mercado mas limitado; el de

clientes menos poderosos. Philip & Armstrong, (2003).

2.4 Posicionamiento

El posicionamiento se lo va a hacer en funciébn de atributos del
producto, puesto que se trata de posicionar el producto en la mente de los
consumidores y lograr ocupar una posicion ventajosa en relacion a los

competidores. AulaFacil, (2000).

Algunos atributos ya fueron analizados anteriormente, por tal razén, se
considera que el atributo que valora mas el consumidor es la apariencia fisica

del mismo, independientemente del costo que este tenga.
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Este atributo retine aspectos como color, disefio, acabado, material,
etc. Esto se debe a que lo fisico del producto es lo primero que ven los
consumidores, provoca su interés y facilita a FoamyArt posicionar dicho

producto en la mente de los clientes.

FoamyArt tiene competidores directos que emplean el mismo atributo
para posicionarse, sin embargo, el atributo del producto de esta empresa hace
gue como tal disponga de ventaja competitiva frente a la competencia.

2.5 Competencia

Los principales competidores para FoamyArt son los bazares, tiendas,
imprentas, librerias, y demas negocios que se dedican a actividades
relativamente similares a las de esta empresa, con la diferencia de que
disponen de més variedades de productos y los comercializan al consumidor
final. Estos negocios considerados como competencia estdn ubicados en
todos los sectores del cantén El Triunfo, tanto en las zonas urbanas como

rurales, incluidos lugares aledafios al mismo.

Estos negocios constituyen una competencia directa para FoamyArt
Cia. Ltda., porque algunos de estos, ademas de su actividad principal, se han
convertido en pequefos productores de figuras de foamy, elaborandolo de
forma manual. Sin embargo, la mayoria de estos negocios no distribuyen sus
productos a otros negocios; su produccion es Gnicamente para Su consumo y
comercializacion directamente a los consumidores finales, mediante la
exhibicion de los mismos en sus propios locales comerciales o puntos de

venta.

Debido a esto, los negocios que no realizan este tipo de actividad,
simplemente no comercializan el producto o lo adquieren por medio de los

otros negocios para revenderlo.

Es aqui donde se origina la necesidad de cambiar el sentido a este tipo

de negocios, convirtiendo a la competencia en clientes de FoamyArt,
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garantizandoles diferenciacion en los productos, variedad de disefios, calidad,
acabado profesional, disponibilidad del producto y excelentes precios,
permitiéndoles a la vez que mantengan su margen de ganancias y adquieran

mucha mas clientela, sobre todo en temporadas altas.

Sin embargo, no todos los negocios competentes aceptaran convertirse
en clientes, sino mas bien haran la lucha con sus productos, dirigiéndose a
los consumidores finales y algunos probablemente empezaran a distribuir
también a negocios mas pequefios, a fin de seguir permaneciendo en el
mercado y sobresalir. Por ende detras de FoamyArt estan las autoridades que
la dirigen, los mismos que formularan adecuadas estrategias con el objetivo

de llevar a cabo con la mision y vision de la empresa.

2.6 Precios

La fijacion de precios para los productos que comercializar4d FoamyArt
sera en funcion del costo real del producto, considerando ademas el
porcentaje de utilidades que establezcan las autoridades de la empresa y sus

SOCios.

La fijacion del precio, ademas, sera en funcion de la competencia, es
decir, de los precios de los productos que estan rotando actualmente en el
mercado; segun eso, modificar los costos de la produccion de FoamyArt, a fin
de regular los precios al nivel de la competencia para poder permanecer en el
mercado y captar cuota de mercado.

La intencion que tiene FoamyArt Cia. Ltda., es seguir la estrategia de
gran valor en los productos, es decir, generar un alto valor en el producto de
menor precio. FoamyArt intenta conseguir que el publico le ponga valor a los
productos, de acuerdo a lo que reciben; por esta razon, se esfuerza en la
produccion, haciendo del producto algo de calidad, para asi aumentar el valor
en las personas, de tal manera que cuando deseen adquirirlo, se guien por el
valor que les dan al producto, y al compararlo con el precio, terminen por

considerar al producto como barato o caro. Kotler P. & Armstrong G., (2003).

53



Debido a que FoamyArt es una empresa nueva en el mercado, por ende
va a lanzar un producto también nuevo, aplicara precios de introduccion,
siguiendo la estrategia de gran penetracion, es decir, sus precios seran
relativamente bajos, en funcion de la competencia, de manera que la mayoria
de los niveles socioeconémicos tengan acceso al producto sin ningun

inconveniente.

FoamyArt manejara sus precios en funcion del 105% de margen de
ganancia. Sin embargo el margen de utilidad que establecen las autoridades
de la empresa y sus socios, para la colocacion de precios de introduccion es
del 98%, y este precio se lo colocara durante el primer afio de operacion de la
empresa. A partir del segundo afio de operacién, los precios seran con el
105% de margen de ganancias, incrementandose éste con un 5% anual. El

precio variard de acuerdo al tamafio, mas no al disefio de figura de foamy.

Sin embargo, existen casos en que una figura de foamy resulte mas
costosa que otra, variando en centavos, siendo las dos del mismo tamafo;
esto puede ser porque una de ellas requiere de mas material que la otra. En
estos casos, el precio no sera en funcion del costo y del margen de utilidad
establecido, sino mas bien se sacrificara el margen para regular el precio por
tamafo, o bien se simplificaran las piezas en la produccién a fin de reducir

costos.

2.7 Publicidad y promocién

El establecimiento de adecuadas estrategias de promocion y publicidad
es primordial para FoamyArt como empresa, puesto que es la forma de
comunicacién con los clientes para que conozcan el producto e incrementar

las ventas.
e Publicidad

La publicidad dentro de FoamyArt se empleara en base a dos objetivos

muy importantes: el primero es dar a conocer los beneficios del producto que
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se va a comercializar, resaltando la diferenciacion por sobre otras marcas, el
segundo es lograr la motivacion por parte del cliente hacia el producto, de

manera que se incremente la posibilidad de que lo adquiera.

Como ya se ha mencionado anteriormente, la manera de comunicacion
con los clientes serd mediante la venta personal, donde se producira un
encuentro personal entre el comprador y el vendedor, para presentarle el
producto, entrar en una negociacion y que termine esta en una venta. Esta
venta se la realizara en el canton El Triunfo, por lo tanto, sera necesario hacer
uso de los medios de informacion existentes en el cantdn, para dar a conocer
el producto, ademéas de emplear publicidad intensiva para este tipo de

negocios, ya que todo estara en manos del equipo comercial.

Sin embargo, como se trata de un producto nuevo en el mercado, es
necesario llamar la atencién, por lo tanto, la técnica publicitaria que se utilizara

serd BTL (Below the line o debajo de linea).

BTL es una técnica publicitaria que se refiere a medios de
comunicacién no masivos, es una publicidad distinta, dirigida a un segmento

de mercado especifico. Kotler P. & Armstrong G., (2003).

La estrategia publicitaria que aplicard FoamyArt es mediante vallas
publicitarias colocadas en el vehiculo de la empresa, que se lo utilizara para

el traslado de los equipos comerciales y a la vez para la entrega de pedidos.

Ademas se contrataran publicidades en los medios de informacion

locales, tales como:

55



llustracion 4: Publicidades en medios locales

* Emisora 95.1 FM

Radio Satelital * 7 cufas diarias en
espacio publicitario

* Canal 6 - Tv Cable
» 10 comerciales al
Satelital TV dia x 10 dias al mes
en espacio
publicitario.

» Octavo de péagina
Revista El Vocero » 2 circulaciones al
mes

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

e Promocién

FoamyArt aplicara estrategias de promociéon en ventas, ya que es
necesario atraer la atencion del cliente, para asi convencerlo de que se trata
de un producto valedero, lo que permitira aumentar las ventas, competir en el

mercado y posicionar la marca.

Se trata de la estrategia PUSH, la cual estara dada hacia los canales
de distribucién, es decir, el trabajo de FoamyArt, como fabricante, sera de
proporcionar incentivos y condiciones de venta ventajosas hacia el cliente
(distribuidor o intermediario), a tal punto de que éste coopere voluntariamente
empujando el producto hacia el consumidor final, esto puede ser haciendo
referencias de la marca, merchandising en el punto de venta, entre otras

opciones. Marketing Compartido, (2008).

Los clientes de FoamyArt (tiendas, bazares, librerias, entre otros)

pasarian a ser distribuidores, puesto que constituyen una intermediacion entre
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la empresa (fabricante) y los consumidores finales. Dicho esto, para lograr la
cooperacion de los clientes sera necesario una serie de ofertas atractivas,

alguna de estas podrian ser:

e Altos méargenes de ganancias

e Gratuidad en determinados productos

e Regalos

e Servicio de merchandising, con la proporcion de los respectivos

materiales.

Por lo pronto, como para introduccion del producto, se ofrecera
margenes de utilidad elevados, ya que tiene la ventaja de bajos costos en la

produccién.

Ademas se otorgaran productos gratuitos a los clientes (distribuidores),
junto con mercaderia en consignacion, en el caso de que no deseen adquirir
el producto; esto es dejarle sin ningun costo, una determinada cantidad de
figuras de foamy, en variados disefios, para que ellos los exhiban y los
vendan, si la venta se logra, el cliente reconocerd a FoamyArt solo el valor de
los productos vendidos, caso contrario los devolvera o0 seguira
promocionandolos. Esto servira para que el cliente se familiarice con el
producto y note un posible incremento en su demanda, sin asumir algun
compromiso para con la empresa, terminando esto en el convencimiento del

cliente en comprar el producto en cuestion.

Cabe recalcar que para dejarle al cliente la mercaderia en
consignacién, es necesario que éste firme un contrato, con clausulas que
determinen el trato que se haga entre FoamyArt Cia. Ltda., y el cliente, la
cantidad de mercaderia dada en consignacion, y demas condiciones que
exigiran el compromiso y cumplimiento de las mismas, una importante
condicion podria ser: No utilizar ninguno de los modelos de la mercaderia que
se les deje en consignacion, para su propia produccion y comercializacion,

caso contrario cumplir con alguna penalizacién.
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2.8 Sintesis del capitulo

En este capitulo se explico en detalle sobre el producto que se
comercializara, mencionando las caracteristicas y atributos del mismo,
ademas de mostrar la imagen de su marca. También se explicé sobre el

mercado a donde estaran dirigidas las ventas del producto.

Gracias a los resultados que se obtuvieron en la investigacion, se pudo
evaluar a la competencia, se pudo colocar las mejores estrategias de precios,
y conocer sobre cuales serian los mejores medios de comunicacién para

posicionar el producto en la mente de los consumidores.
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CAPITULO 1l
ASPECTOS LEGALES Y LABORALES

Se tratan temas referentes a las leyes nacionales, es decir, requisitos
para la constitucion de una compafiia, asi como requisitos que permiten el
funcionamiento de la empresa; ademéas de las obligaciones con entes

gubernamentales, desde tributarias hasta las referentes a aspectos laborales.
3.1Constitucién de la compaiiia

Es una empresa netamente familiar, su estructura legal estd dada como

compafiia de responsabilidad limitada, con su abreviatura Cia. Ltda.

Segun la Ley de Compaidias, (1999), en la seccién V De la Compafia
de Responsabilidad Limitada, Art. 92, dice que una compafia de
responsabilidad limitada se la puede contraer Unicamente a partir de 3 0 mas
personas, quienes responderan por obligaciones sociales hasta cubrir el total
del monto de las aportaciones depositadas por cada uno, y podran denominar
a la empresa con el nombre que lo acuerden siempre que sea afadiéndole

las abreviaturas Cia. Ltda., al final de mismo nombre.

En este caso, de acuerdo a la estructura legal de FoamyArt como
empresa, las leyes a nivel de pais, son muy similares a las que se exige para

cualgquier empresa, para que esta pueda funcionar legalmente.

Algunas de las leyes que emite el estado a nivel pais y local son
mediante entidades tales como: Superintendencia de Compafiias, Instituto
Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, Servicio de Rentas Internas,
Municipio local, Cuerpo de Bomberos, entre otros. Donde dichas entidades
otorgan permisos, certificados, patentes, y demas documentos que permiten

el funcionamiento de la empresa.
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Ademas exigen el cumplimiento de ciertas obligaciones para con dichas
entidades gubernamentales, de acuerdo a las leyes que estipulan, para toda

persona juridica, luego de que esta se constituya y funcione normalmente.

De acuerdo al instructivo societario del sitio web de la Superintendencia
de Compafiias, se concluye y reane los requisitos y procedimientos para la
constitucion de este tipo de compaiiia.

e Contratar a un abogado que esté debidamente registrado en el Colegio
de Abogados.

e Ingresar documentos respectivos para la aprobacion por la
Superintendencia de Compafiias.

e Deposito en una cuenta de integracion de capital en un banco de la
localidad.

e Elaboracion de la escritura publica.

e Afiliacion de una de las camaras de la produccion, que se relacione con
la actividad que desarrolla la compafiia.

e Ingreso de la escritura publica a la Superintendencia de Companias.

e Aprobacion de la escritura de constitucion.

e Publicacion en un diario para dar a conocer la creacién de la nueva
compainiia.

e Inscripcion del tramite de constitucion en el Registro Mercantil.

e Pago de la tasa de nombramiento de los representantes legales de la
compaifia.

e Inscripcién de nombramientos en el Registro Mercantil.

e Pago de la tasa de nombramiento de los representantes legales de la
compainia.

e Inscripcion de nombramientos en el Registro Mercantil.

e Obtencion del numero de expediente emitido por la superintendencia

de Compafias.
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3.1.1

Registro Unico de Contribuyentes

La obtencion del Registro Unico de Contribuyentes es muy importante,

puesto que es lo que permitira a FoamyArt la emision de facturas,

liquidaciones de compras, retenciones y mas.

Los requisitos necesarios para la obtencién del RUC para sociedad

privada, segun el Reglamento a la Ley del Registro Unico de Contribuyentes

(2013) son los siguientes:

3.1.2

Presentar Formulario RUC 01-A; corresponde a la inscripcion y
actualizacion de la informacion del Registro Unico de Contribuyentes.
Este formulario debe estar debidamente lleno y suscrito por el
Representante Legal de la compafiia.

Original y copia de la escritura publica de constitucién, que esté inscrita
en el Registro Mercantil. Servicio de Rentas Internas, (2013).

Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante
legal inscrito en el Registro Mercantil.

Original de la cédula vigente y original del certificado de votacion del
representante legal inscrito en el Registro Mercantil.

Original de planilla de servicios bésicos y copia.

Nombres y apellidos completos, y numero del RUC del contador.

Registro de la Marca

Debido a la actividad de FoamyArt, es necesario el registro de la marca,

de manera que no se generen plagios de marca, y registrarla como propia.

Esto se lo hace por edio del IEPI (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad

Intelectual), cumpliendo con los siguientes requisitos:

Busqueda fonética; es decir, la busqueda de marcas ya registradas con
nombre igual o parecido al que se quiere registrar. Esto requiere de lo

siguiente:
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3.1.3

o Formulario (solicitud de busqueda fonética) + una copia original.
o Papeleta de depdésito realizado en el banco por la cantidad de
$16, para la busqueda fonética.
Registro de Marca; se necesita de lo siguiente:
o Formulario (solicitud de registro de signos distintivos) + tres
copias firmadas por el abogado patrocinador.
o Papeleta de depdésito realizado en el banco por la cantidad de
$116 + dos copias.
o Una copia del nombramiento del Representante Legal,
debidamente notariada.
o Debido a que la marca es mixta (figura y letra), se necesita: 6
artes a color, tamafio 5x5cm, impresos en papel adhesivo.
Andlisis de la solicitud; en el que determinan si se cumple o no con los
requisitos exigidos.
Publicacion del extracto de la solicitud en la gaceta de propiedad
intelectual.
Examen de fondo; esto es para analizar si se cumple o no con los
requisitos necesarios para ser considerado como marca, en conjunto
con la representacion grafica y nombre, si no se cumple con lo
establecido, determinan que se encuentra incurso en una prohibicion
absoluta o relativa del registro.
Emision de la resolucion de concesiéon de registro. Elaboracion del
certificado de registro previo pago de la tasa correspondiente.

Patente Municipal

La patente es un requisito que obliga el Municipio local a sacarlo, ya

gue en uno de los documentos necesarios para permitir el funcionamiento

legal de la compaiiia, en donde estara ubicada. Los requisitos necesarios son

los siguientes:

Copia a color de la cédula de ciudadania y del nombramiento
actualizado del Representante Legal de la Compainia.
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e Original y copia clara del RUC actualizado de la compaifiia.

e Copia de planilla de servicios bésicos.

e Pago de tasas y contribuciones al Municipio local, por la cantidad de
$50.

3.1.4 Permiso de Bomberos

Este permiso es importante, ya que es uno de los requisitos legales que
exige la ley para el funcionamiento de la compafiia. Antes de que el Cuerpo
de Bomberos otorgue el permiso, previo la presentacion y cumplimiento de los
requisitos exigidos, esta entidad debe realizar una inspeccion en las

instalaciones de la compaiiia.
Los requisitos que exigen son:

e Original y copia de cédula de ciudadania del Representante Legal.
e Original y copia de papeleta de votacion del Representante Legal.
e Original y copia del RUC de la compafiia.

e Original y copia de factura de compra del extintor.

e Copia clara de la planilla de servicios basicos del lugar donde va a

estar ubicada la empresa.

Una vez presentados estos requisitos, el organismo procede a realizar
la inspeccidén del local. Luego de esto, los inspectores autorizan la aprobacion

y emision del permiso correspondiente.

3.20bligaciones de la empresa con entes Gubernamentales
3.2.1 Superintendencia de Compafiias

Una vez que FoamyArt se registra como Compafiia de Responsabilidad
Limitada, deber4d cumplir con las obligaciones que demanda la

Superintendencia de Compaifiias, segun la Ley de Compafiias (1999).
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Art. 20.- Las compafias constituidas en el Ecuador, sujetas a la
vigilancia y control de la Superintendencia de Compafiias, enviaran a ésta, en

el primer cuatrimestre de cada afo:

a) Copias autorizadas del balance general anual, del estado de la cuenta
de pérdidas y ganancias, asi como de las memorias e informes de los
administradores y de los organismos de fiscalizacion establecidos por
la Ley;

b) La ndmina de los administradores, representantes legales y socios o
accionistas; vy,

c) Los demas datos que se contemplaren en el reglamento expedido por

la Superintendencia de Compafias.

El balance general anual y el estado de la cuenta de pérdidas y
ganancias estaran aprobados por la junta general de socios 0 accionistas,
segun el caso; dichos documentos, lo mismo que aquellos a los que aluden
los literales b) y c) del inciso anterior, estaran firmados por las personas que
determine el reglamento y se presentardn en la forma que sefiale la

Superintendencia.

3.2.2 Servicio de Rentas Internas

FoamyArt Cia. Ltda., al obtener su RUC como persona juridica, debera
cumplir también con obligaciones tributarias, a partir de la apertura de su RUC,
ya que se entiende que desde entonces inicia sus actividades. Servicio de
Rentas Internas, (2013).

e Las Sociedades estan obligadas a inscribirse en el RUC; emitir y
entregar comprobantes de venta autorizados por el SRI por todas sus
transacciones y presentar declaraciones de impuestos de acuerdo a su
actividad economica. Los plazos para presentar estas declaraciones se

establecen conforme el noveno digito del RUC.
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Si existen cambios en la informacién otorgada en la inscripcion al RUC,
debera acercarse a actualizar su registro en un plazo no mayor a 30
dias, presentando los requisitos segun el caso.

De igual forma, si la sociedad cesa sus actividades, debera informarse
al SRI en un plazo no mayor a 30 dias, presentando los requisitos
segun el caso.

Las Sociedades deberan llevar la contabilidad bajo la responsabilidad
y con la firma de un contador publico legalmente autorizado e inscrito
en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), por el sistema de
partida doble, en idioma castellano y en dolares de los Estados Unidos.
Las Sociedades deben presentar las siguientes declaraciones de
impuestos a través del Internet en el Sistema de Declaraciones o en
ventanillas del Sistema Financiero. Estas deberan efectuarse en forma
consolidada independientemente del nUmero de sucursales, agencias
0 establecimientos que posea:

i. Declaracién de Impuesto al valor agregado (IVA): Se debe
realizar mensualmente, en el Formulario 104, inclusive cuando
en uno o varios periodos no se haya registrado venta de bienes
0 prestacion de servicios, no se hayan producido adquisiciones
0 no se hayan efectuado retenciones en la fuente por dicho
impuesto. En una sola declaracién por periodo se establece el
IVA sea como agente de retencion o de percepcion.

ii. Declaracion del Impuesto a la Renta: La declaracion del
Impuesto a la Renta se debe realizar cada afio en el Formulario
101, consignando los valores correspondientes en los campos
relativos al Estado de Situacion Financiera, Estado de
Resultados y Conciliacion Tributaria.

iii.  Pago del Anticipo del Impuesto a la Renta: Se debera pagar
en el Formulario 106 de ser el caso. Para mayor informacion
verificar el célculo del anticipo en el Art. 41 de la Ley Organica

de Régimen Tributario Interno.
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b)

Declaracion de Retenciones en la Fuente del Impuesto a la
Renta: Se debe realizar mensualmente en el Formulario 103,
aun cuando no se hubiesen efectuado retenciones durante uno
0 varios periodos mensuales.

Las sociedades son agentes de retencion, razon por la cual se
encuentran obligadas a llevar registros contables por las
retenciones en la fuente realizadas y de los pagos por tales
retenciones, adicionalmente debe mantener un archivo
cronoldgico de los comprobantes de retencién emitidos y de las
respectivas declaraciones.

Las sociedades deben presentar anexos, los anexos
corresponden a la informacion detallada de las operaciones que
realiza el contribuyente y que estan obligados a presentar
mediante Internet en el Sistema de Declaraciones, en el periodo
indicado conforme al noveno digito del RUC.

Anexo de Retenciones en la Fuente del Impuesto a la Renta
por otros conceptos (REOC): Es un reporte mensual de
informacion relativa de compras y retenciones en la fuente, y
debera ser presentado a mes subsiguiente.

Anexo Transaccional Simplificado (ATS): Es un reporte
mensual de la informacion relativa a compras, ventas,
exportaciones, comprobantes anulados y retenciones en
general, y deberd ser presentado a mes subsiguiente.
Presentaran obligatoriamente este anexo las sociedades
catalogadas como especiales 0 que tengan una autorizacion de
auto impresibn de comprobantes de venta, retencion y
documentos complementarios.

La presentacién del anexo ATS reemplaza la obligacion del
anexo REOC.

Anexo de Impuesto a la Renta en Relacion de Dependencia
(RDEP): Corresponde a la informacion relativa a las retenciones

en la fuente del Impuesto a la Renta realizadas a sus empleados
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bajo relacibn de dependencia por concepto de sus
remuneraciones en el periodo comprendido entre el 1 de enero
y el 31 de diciembre. Debera ser presentado una vez al afio en

el mes de febrero.

3.2.3 Instituto ecuatoriano de seguridad social

FoamyArt Cia. Ltda., al iniciar sus actividades, debera cumplir con
determinadas obligaciones con este ente gubernamental, sobre todo cuando

posee trabajadores en relacion de dependencia.

a. Requisitos parainscripcion

FoamyArt Cia. Ltda. deberd inscribirse como empleador en el sistema
del IESS. A continuacién los requisitos, segun el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (2013), que deberd presentar el empleador o su
representante en las oficinas del ente para obtener su clave y contrasefia de

acceso al sistema.

e Solicitud de clave firmada por representante legal y delegado.

e Copia planilla de un servicio basico (luz, agua o teléfono).

e Copia del ruc de la empresa

e Original y copia a color de cédulas de ciudadania del representante
legal y delegado.

e Copia a color de la ultima papeleta de votacion de representante legal
y delegado.
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b. Obligaciones

Se detallan las principales obligaciones que tiene el empleador para con

sus empleados, una vez que se inscriba en el sistema del Instituto Ecuatoriano

de Seguridad Social.

Inscripcidon del trabajador con relacion de dependencia: El empleador
esta obligado a registrar al trabajador, a través de la pagina web del
IESS y mediante el aviso de entrada, desde el primer dia de labor y
dentro de los 15 dias siguientes al inicio de la relacion laboral o
prestacion de servicios, segun corresponda. Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social, (2013).

Registro de Novedades: El empleador informar& a través del Sistema
de Historia Laboral (Internet) la modificacion de sueldos, contingencias
de enfermedad, separacion del trabajador (aviso de salida) u otra
novedad, dentro del término de 3 dias posteriores a la ocurrencia del
hecho. Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, (2013).

Pago de aportes: El empleador deberd pagar mensualmente los
aportes individuales y patronales al IESS, una vez que el sistema haya
generado la planilla de pago de aportes, en funcién del nimero de
trabajadores registrados y del salario de cada uno de ellos. Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social, (2013).

El sueldo basico mensual no sera inferior al sueldo basico unificado, al
sueldo basico sectorial, el establecido en las leyes de defensa
profesional, ni al sueldo basico determinado en la escala de
remuneraciones de los servidores publicos, segun corresponda,
siempre que el afiliado ejerza esa actividad. Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social, (2013).
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3.2.4 Ministerio de relaciones laborales

Asi mismo, FoamyArt Cia. Ltda., tendréa obligaciones con el MRL, en

beneficio de los trabajadores. Por tal razon debera estar sujeta a lo que este

ente estipule, de acuerdo al Codigo de Trabajo, (2013).

a. Requisitos parainscripcion

FoamyArt Cia. Ltda., debera inscribirse como empleador en el sistema

del MRL para poder hacer uso de todos los servicios que ofrece. A

continuacion el procedimiento para la inscripcién en el sistema:

Tener creada y activa una direccion de correo electrénico.

Ingresar al portal web del Ministerio de Relaciones Laborales:
www.mrl.gob.ec

Escoger opcion “Ingresar al sistema” y “Registro de nueva empresa o
empleador”, en esta opcion el usuario debe ingresar para registrar los

datos de la empresa y solicitar clave y contrasefia.

Obligaciones

FoamyArt Cia. Ltda., una vez que se inscribe al Ministerio de

Relaciones Laborales, debera cumplir con determinadas obligaciones, en

beneficio de los trabajadores.

Registrar al trabajador en el MRL, por medio de ejecucion del
respectivo contrato. Dicho servicio se encuentra disponible en el
Sistema de Contratos en Linea en la pagina web del MRL.

Registrar el pago del décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo y
utilidades del trabajador, en las fechas que corresponden, por medio
del sistema de registro. Presentando a la vez documentos como roles
de pago firmados por los trabajadores, los mismos que son generados

el sistema en linea del IESS; en el caso de utilidades se debera
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presentar el informe sobre utilidades, el mismo que se lo adquiere en
las oficinas del MRL.

e Registrar la salida del trabajador, notificando las razones y detallando
el salario y demés pagos realizados, para que en funcién de estos
datos, el sistema de Actas de Finiquito en linea calcule la liquidaciéon
gue por derecho le corresponde al trabajador.

e Presentarse a las oficinas del MRL cada vez que algun representante
lo solicite, y cuando tenga que pagar liquidacion, utilidades u otros

pagos al trabajador.

3.3Planeacibén estratégica de la empresa
3.3.1 Modelo de negocios

Un modelo de negocios describe las bases sobre las que una empresa

crea, proporciona y capta valor. Osterwalder, Pigneur, & Clark, (2012).

De acuerdo a este concepto se dice entonces, de manera general, que
un modelo de negocios es la manera en la que una empresa da a conocer su
producto a sus clientes; por lo tanto el modelo de negocios que se va a aplicar
para la elaboracion de este proyecto es el de Fabricante, puesto que éste pasa

a convertir la materia prima en un producto.

Es esto exactamente lo que se va a aplicar en este proyecto, al tomar
al foamy y convertirlo en una figura, realizando previamente el disefo
mediante un programa computarizado y una maquina de corte y grabado a

laser.

Para explicar de mejor manera este modelo de negocios se elaborara
un lienzo, el mismo que interrelaciona nueve componentes basicos que
permiten plasmar el funcionamiento de la empresa, que se le llamara
FoamyArt Cia. Ltda., de una forma mas clara y simplificada que logren un

mayor entendimiento del modelo aplicado.
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A continuacion se presenta un cuadro detallando el modelo de negocios
de este proyecto, siguiendo el Lienzo del Modelo de Negocios con los nueve
componentes basicos creado por Osterwalder, Pigneur, & Clark, (2012), en su

libro Tu Modelo de Negocio.

llustracién 5: Lienzo de Modelo de Negocios: Nueve Componentes

basicos

Valor aiiadido

Actividades clave Relaciones
. : con clientes

Asociaciones

Clientes
clave -..,

Recursos clave Canales

Cos.tes I néresos

Fuente: Osterwalder, Pigneur, & Clark, (2012).
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llustracién 6: Lienzo de Modelo de Negocios de esta FoamyArt

Costos Variables

Ventade Activos

Cia. Ltda.
ASOCIACIONES | ACTIVIDADES VALOR RELACIONES CLIENTES
CLAVE CLAVE ANADIDO CON CLIENTES
Disefioy Figuras
Produccién, Asistencia
Proveedores Red elaboradas Personal
y con foamy Nicho de
Empresas con Mercado
con licencias acabados
RECURSOS de mejor CANALES
CLAVE calidad Propio
Fisicos, Directo:
Humanos, Equipo
intelectuales Comercial
COSTES INGRESOS

Fuente: Osterwalder, Pigneur, & Clark, (2012).

Elaborado por: La Autora

En el presente modelo de negocio se describe el funcionamiento de la

empresa que se va a crear en este proyecto, cada componente del lienzo se

detalla a continuacion:

e Valor afadido, es la propuesta de valor que ofrece la FoamyArt Cia.

Ltda., a los clientes a fin de satisfacer sus necesidades, en este caso

se trata de figuras elaboradas a base de foamy, utilizando maquinaria

de corte y grabado con tecnologia laser, proporcionando un acabado

de mejor calidad a los clientes.

e “Los clientes son la razén de ser de un negocio”, mencionan

Osterwalder, Pigneur, & Clark, (2012). Aplicado a este proyecto, el

producto se va a dirigir a un Nicho de mercado especifico, es decir, a

los duefios de tiendas, bazares, imprentas, locales comerciales, entre
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otros, que se dediquen a actividades similares y/o complementarias al
producto que se va a producir.

Una vez que se ha definido la propuesta de valor y el segmento de
mercado al que va a estar dirigido, se procede a establecer los canales,
es decir, el medio por el cual se va a transmitir la propuesta de valor
hacia los clientes. En este caso, el canal mas idoneo para este proyecto
es el de equipos comerciales; se trata de un canal propio y directo,
puesto que se realizaran entregas fisicas del producto en los negocios
de los clientes, por ende habran vendedores de por medio que se
trasladen hasta los locales comerciales y ofrezcan el producto,
logrando la venta del mismo.

La relacion que se va a establecer con los clientes es la de Asistencia
Personal, ya que se dara un trato personalizado a cada uno de los
clientes, desde la presentacion y ofrecimiento del producto hasta la
entrega del pedido del mismo. Ademas de que cada cliente estara en
facultad de escoger entre las diversas figuras que se disefien y de
solicitar un nuevo disefio que esté de moda por la temporada en la que
se encuentren. Este tipo de relacion se haré con el objetivo de fidelizar
a los clientes actuales.

La fuente de ingresos de este modelo de negocio es la de venta de
activos, debido a que los clientes adquieren las figuras de foamy vy
pagan por las mismas, convirtiéndose en propietarios y con total
derecho de hacer lo que dispongan del producto. En este caso, el
objetivo de la FoamyArt Cia. Ltda., es satisfacer las preferencias de
pago de los clientes, por lo tanto se busca la mejor opcion de lograrlo
sin perjudicar los beneficios.

Al producir las figuras de foamy para que los equipos comerciales las
vendan a los clientes (tenderos, bazares, librerias, entre otros) por
medio de una asistencia personalizada, se genera la necesidad de
obtener recursos clave para llevar a cabo el modelo de negocios ya

establecido. En este caso, se requieren de 3 recursos muy importantes,
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la maquinaria a laser para la produccion de las figuras de foamy, el
programa computarizado llamado Adobe lllustrator donde se van a
disefiar las figuras que se van a producir y por ultimo el disefiador,
quien va a manejar el programa, a innovar y a crear nuevas figuras para
la produccién.

Ademas de los recursos clave, se necesitan también de actividades
clave para llevar a cabo el modelo de negocios. Estas actividades son
imprescindibles y muy importantes para la FoamyArt Cia. Ltda.,, el
disefio de las figuras por medio del programa computarizado, ya que
sin estos disefios no habria figuras para elaborar y la produccién de las
figuras de foamy, puesto que sin la produccién no habria que producto
vender.

Otro aspecto importante para llevar a cabo el modelo de negocio es el
requerimiento de asociaciones clave, en este caso seria una posible
asociacion con los proveedores, de tal manera que permita conseguir
beneficios para ambas partes. Una posible asociacién a futuro podria
ser con empresas u organizaciones nacionales, que son portadoras de
licencias de marcas reconocidas a nivel mundial como Walt Disney,
Marvel, entre otras, de manera que permitan a esta empresa proveerles
la produccién de figuras de foamy en los disefios de esas marcas, para
su propia comercializacion o de acuerdo a las condiciones que se
puedan establecer con ellos. Esto beneficiara a FoamyArt Cia. Ltda.,
ya que aumentaria su rentabilidad y ampliaria la gama de productos,
sin embargo cambiaria radicalmente el modelo de negocios.

Los recursos, actividades y asociaciones clave requeridas, segun el
modelo de negocios establecido, genera costes para FoamyArt Cia.
Ltda., en este caso, el enfoque se haré en los costes variables (materia
prima, insumos, mano de obra), ya que se evitara crear costes fijos en
inversiones de maquinaria o cualquier otro activo fijo que no dejara de

ser necesario para la empresa.

74



3.3.2 Mision de la empresa

FoamyArt Cia. Ltda., se dedica al disefio, produccion vy
comercializacion de figuras infantiles y demas variedades elaboradas a base
de foamy, utilizando maquinaria con tecnologia laser. Esta dirigida hacia todos
los pequefios y grandes comerciantes del cantén El Triunfo, ya que se
caracteriza por proporcionar productos con acabado profesional y con

capacidad para satisfacer las necesidades y exigencias de los clientes.
3.3.3 Vision de la empresa

Ser la empresa disefiadora y productora de figuras de foamy con alto
nivel de innovacion, creatividad, calidad y servicio, en el plazo de 5 afos,
extendiendo el uso de maquinarias con tecnologia laser, permitiendo

comercializar el producto hasta las demas provincias del pais.
3.3.4 Objetivos de la empresa

FoamyArt Cia. Ltda., tiene como objetivos elaborar un producto con
excelente calidad y profesionalismo, distribuirlo en el cantén El Triunfo en las
zonas comerciales, con proyecciones de alcance a mas cantones y ciudades
de las demés provincias del pais, y satisfacer las necesidades y exigencias de
los clientes creando ventajas competitivas que ayuden a crecer como

empresa.

3.3.5 Principios y valores

Los valores definen el caracter de esta empresa, de sus productos y

servicios y son el principio rector de esta organizacion.

a. Integridad: Actuar con integridad, honestidad y respeto con todas las
personas y organizaciones con las que se interactla, asi como con el
entorno en el que se desenvuelve, es de vital importancia como

empresa.

75



b. Colaboracion: Es la base de todas las relaciones. FoamyArt Cia. Ltda.,
colabora con sus trabajadores, clientes, colegas, proveedores, socios
y aliados en la busqueda colectiva y compartida de la excelencia.

c. Liderazgo: Se busca ser lideres no solo en los negocios sino también
en todas las relaciones. Como empresa, se tiene una vision del futuro
basada en la innovacion, creatividad, excelencia, compromiso y

sustentabilidad.
3.3.6 Estructura organizacional

La estructura organizacional es la distribucién formal de los empleos

dentro de una organizacion. Robbins, Stephen P., & Coulter, Mary, (2005).

Organigrama

El organigrama es la representacion grafica de FoamyArt Cia. Ltda.,
esta basado en una estructura simple, donde se indican los cargos realmente
necesarios para el funcionamiento de la organizacion. Esta estructura con
frecuencia es utilizada por las empresas pequefias en las que el propietario y
el gerente son la misma persona. Robbins, Stephen P., & Coulter, Mary,
(2005).

llustraciéon 7: Organigrama de la Empresa

ASISTENTE
CONTABLE

| | |
JEFE DE . JEFE DE
PRODUCCION DEIENADOR VENTAS
\— OPERADOR \— VENDEDOR

Elaborado por: La Autora
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Funciones y responsabilidades

En este apartado se detallan las funciones que van a cumplir cada uno
de los empleados que van a formar parte de FoamyArt Cia. Ltda., ademas de
la indicacion de las responsabilidades que tendran ellos al asumir los

respectivos cargos.
a. Gerente general

Sera el Representante legal, responsable de tomar todas las decisiones
que giren en torno a la empresa, por lo que debera velar por el cumplimiento
de todas las decisiones tomadas, de los asuntos legales que afecten al
negocio y de sus operaciones. Ademas esta en responsabilidad de reportar
cualquier actividad extraoficial a los socios o duefios de FoamyArt Cia. Ltda.,
incluidos los temas de utilidades, de productividad y desempeio de los

trabajadores.

Dentro de las funciones y responsabilidades del Gerente General estan
las que son netamente administrativas, actividades que tienen que ver con la
Planeaciéon, Organizacién, Direccion y Control. Robbins, Stephen P., &
Coulter, Mary, (2005).

llustraciéon 8: Funciones Administrativas

Fijar metas, Determinar qué Dirigir y motivar Vigilar las
establecer hay que hacer, a los actividades

estrategias y como hay que participantes y paraasegurar; Acanzar la
trazar planes hacerlo y quién resolver los de que se e
especiales va a hacerlo conflictos realizan comg| organizacion
para coordinar se planed

las actividades
Fuente: Robbins, Stephen P., & Coulter, Mary, (2005).
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Funciones

Estructurar planes de trabajo basados en metas para sus
subordinados, junto con las estrategias de negocios.

Posicionar los productos institucionales en el mercado potenciado y
mercadeando los mismos de acuerdo a los segmentos de demanda.
Supervisar y administrar los procesos de recuperacion de cartera y
supervision de crédito demostrando eficacia y efectividad.

Reportar periédicamente el manejo de sus funciones y gestiones a los
socios de la empresa.

Cumplir y supervisar el cumplimiento de las politicas y reglas internas
de la empresa.

Mantener un buen ambiente laboral en la organizacion.

Coordinar las tareas de cada uno de sus subordinados, y supervisar el
resultado de las mismas.

Controlar el desempefio de los trabajadores y operadores de las
maquinas.

Apoyar y atender los requerimientos de los accionistas.

Procurar mantener un equipo de trabajo productivo y que trabajen en
funcién de resultados.

Gestionar funciones de recursos humanos.

Gestionar funciones administrativas.

Gestionar estrategias de marketing.

Controlar ejecucion de gestiones de sus subordinados.

Planificacion, organizacion, direccion y control de las principales
funciones administrativas de la empresa.

Elaboracion de estados financieros de la empresa.

Llevar la contabilidad de la empresa.
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b. Asistente contable

Sera practicamente la asistente del Gerente General, esta persona

tendra la responsabilidad de llevarle todos los documentos al gerente, ademas

de recibir inquietudes y solicitudes que tenga que ver con gerencia y cualquier

otro departamento de FoamyArt Cia. Ltda..

Esta persona ademas se hara cargo de la parte contable, de recursos

humanos y marketing, donde trabajard en conjunto con el Gerente General,

ya que entre los dos se compartiran responsabilidades, también con ayuda

del Jefe de Produccion y Jefe de Ventas. Las funciones especificas del

asistente contable se detallan a continuacion:

Funciones

Colaborar con cualquier actividad que desee el gerente.

Recibir documentacién destinada al gerente.

Acatar ordenes.

Gestionar viaticos para el personal que labora en la empresa.
Colaborar con las funciones de Gerencia, Administracion y Ventas.
Comunicar cualquier novedad e inquietud al gerente.

Presentar informes y resumen de actividades al gerente.

Gestionar reuniones y citas con clientes, proveedores, accionistas de
la empresa.

Supervisar y controlar los ingresos y egresos de la empresa.
Elaboracion de inventarios de productos terminados y materia prima.
Asignar y controlar presupuestos.

Gestionar funciones de recursos humanos.

Elaboracion de roles de pago, nominas, utilidades, etc.

Gestionar pagos de sueldo basico, y demas obligaciones con los
trabajadores.

Gestion de documentos legales de la empresa.

Gestion de estrategias de marketing.

79



Asegurar la disposicion de informacion financiera completa, oportuna y
confiable que permita la toma de decisiones.

Presentacion de informacion financiera al gerente general y los socios
de la empresa.

Ayuda en la toma de decisiones de la empresa.

Contribuir con el progreso de la empresa.

Supervisar el cumplimiento de los reglamentos internos de la empresa.

Controlar el desempefio de los trabajadores.

Jefe de produccion

Sera el encargado de manejar toda el area de produccion, operaciones

y calidad de FoamyArt Cia. Ltda., tomando decisiones y controlando que se

cumplan a cabalidad todas las actividades. El Jefe de Produccion trabajara en

conjunto con el disefiador y tendra a su cargo a 2 operadores. Ademas debe

reportar informes de productividad y desempefio de los trabajadores a su jefe,

en este caso al gerente directamente. Las funciones del Jefe de Produccién

son muy diversas, enfocadas todas al sistema operativo de FoamyAtrt.

Funciones

Elaborar programas de produccion.

Fijar metas para los operadores que tiene a su cargo.

Procurar mantener el buen ambiente laboral y trabajo en equipo.
Monitorear los costos de produccion.

Mejorar los indices de produccion.

Supervisar los disefios elaborados por el disefiador, antes de ordenar
la produccién.

Control y autorizacion de requerimientos de materias primas.

Fijacion de procesos de produccion.

Evaluar desempefios de operadores.

80



e Controlar el abastecimiento de materia prima.

e Controlar el stock de productos.

e Elaborar érdenes de produccion.

e Supervisar y controlar ordenar de produccion.

e Encargado del mantenimiento de las maquinas.
e Supervisa el buen estado de las maquinarias.

e Autorizacion de mantenimiento y arreglo de las maquinarias.
d. Disefador

Sera el encargado de CREAR e INNOVAR los diversos modelos de
figuras que se van a producir en FoamyArt Cia. Ltda., mediante un programa
computarizado llamado Adobe lllustrator, incrementando disefios para

disponer de una gama de productos mas amplia.

El disefiador recibira 6rdenes del Gerente General y del Jefe de Ventas,
pero en su mayoria esta persona trabaja por si sola, empiricamente, en
funcion de la creatividad que tenga y de las figuras que estén a la moda por
temporada.

Esta persona tendra un alto nivel de responsabilidad, por tal motivo

sera supervisado constantemente por el Gerente General.

Funciones
e Elaborar nuevos disefos para la produccion.
e Consultar creacion de disefios con los directivos de la empresa.
e Actualizar disefios constantemente.
e Elaborar orden de produccion con determinado disefio.
e Manejo de programa computarizado Adobe lllustrator.
e Capacitacion en el manejo de programa computarizado y actualizacion
de software.
e Evaluar comportamiento de los productos, y su nivel de rotacién, en

funcién de cada disefo.
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Acatar ordenes y sugerencias de sus superiores.

Velar por la optimizacion de recursos, creando disefios en el que se
pueda disminuir la cantidad de piezas, para asi disminuir también
costos.

Rendir cuentas a los directivos de la empresa y a los socios.
Jefe de ventas

Se encargara de toda el area de ventas. Esta persona tendra la

responsabilidad de disefiar un plan de ventas estratégico, ocupandose

ademas de la logistica y distribucion, asignando rutas en las mejores zonas

comerciales ubicadas en todas las provincias del Ecuador. Ademas tendra a

Su cargo un vendedor, con quien trabajara en conjunto, trasladandose hasta

los locales comerciales que serian la demanda.

El Jefe de Ventas debera presentar informes sobre sus actividades y

ventas al Gerente General, asi como fijarse metas de ventas para el proximo

cierre de actividades, siendo supervisado por el Gerente General y Jefe

Administrativo.

Funciones

Fijar metas para sus subordinados.

Controlar y darle seguimiento al desempefio de los vendedores.
Rendir cuentas a los directivos de la empresa y a los socios.
Supervisar las visitas de los vendedores a los clientes.

Acompafiar a los vendedores en caso de realizar una venta dificil.
Mantener un buen ambiente laboral e incentivar el trabajo en equipo.
Controlar el cobro de los productos vendidos.

Dar seguimiento a la cartera de clientes.

Elaborar plan de ventas.

Evaluar el desempefio de los vendedores y controlar el pleno
cumplimiento de las metas.

Reportar orden de pedido al departamento de produccion.
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f.

de todo lo que implica la produccion del producto. Los operadores recibiran
ordenes del Jefe de Produccién y estaran obligados de notificarle cualquier
anomalia que ocurra con la produccion o con las maquinarias. Estas personas

tienen muchas mas funciones y responsabilidades que se detallan a

Operadores

Son personas que van a estar encargadas de operar las maquinarias y

continuacion:

Funciones

de las que se destaca la de mostrarle personalmente el producto al cliente,
haciendo uso de tacticas de venta de manera que el cliente se convenza y

realice su compra. El vendedor tendré la responsabilidad de cumplir con las

Acatar ordenes del Jefe de Produccion.

Ejecutar la manufactura del producto.

Verificar que la materia prima esté en buen estado.
Verificar disponibilidad de materia prima.

Solicitar abastecimiento de materia prima.

Llevar inventario de producto terminado.

Controlar el correcto manejo de maquinarias.

Operar las maquinarias.

Revision del sistema de calidad del producto.
Reportar problemas o anomalias con las maquinarias.
Solicitar mantenimiento de la maquinaria.

Velar por el estado de los recursos disponibles.
Someterse a evaluacion de desempefio.

Procurar el buen ambiente laboral y trabajo en grupo.

Asistir a constantes capacitaciones.

. Vendedores

Cumplirdn funciones muy importantes dentro de FoamyArt Cia. Ltda.,
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metas de ventas que se le asignan y de presentarle informe de visitas a

clientes al Jefe de Ventas, con quien en muchas ocasiones se trasladaran

hacia los domicilios de los clientes y cumpliran con las actividades de manera

conjunta.

Funciones

3.3.7

Cumplir con las metas de venta.

Planificar las visitas a los clientes.

Visitar periddicamente a los clientes.

Dar seguimiento al cobro de las ventas.

Buscar solucion a los problemas o inquietudes que tengan los clientes,
respecto a la empresa o al producto.

Dar reporte de visitas a su jefe.

Consultar cualquier toma de decision a su jefe, con respecto a temas
de la empresa.

Cuidar de los recursos de la empresa, en este caso el vehiculo.
Respetar la flexibilidad que se le otorgue en las visitas a los clientes.
Comunicar a los directivos sobre cualquier inquietud o problema para
con el cliente.

Informar sobre pedidos y exigencias del cliente.

Capacitarse constantemente.

Cumplimiento con los clientes.

Promover trabajo en equipo.

No ofrecer lo que no se puede cumplir.

Cumplir con los reglamentos internos de la empresa.

Analisis FODA

El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro

de la situacién actual de la empresa. Matriz FODA, (2011).
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Esto es muy importante para la FoamyArt Cia. Ltda. puesto que ayuda
a obtener un diagnéstico preciso que permita en funcion de ello tomar
decisiones acordes con los objetivos y politicas formuladas. Matriz FODA,
(2011).

Fortalezas

Son todos los aspectos positivos de FoamyArt Cia. Ltda., que
permitiran tener una posicién privilegiada frente a la competencia. Algunas

fortalezas son:

e Equipos y maquinarias de excelente calidad, esto permite a FoamyArt
producir en grandes cantidades para asi satisfacer la demanda.

e Bajos costos de materia prima. El foamy es un material super
econdémico, por lo que facilita la fijacion de precios y ayuda a obtener
un margen de ganancias atractivo para la empresa y para los socios.

¢ |nnovacion constante en gama de productos, gracias a que se cuenta
con capital humano profesional y altamente capacitado.

e Servicio de asistencia personalizada, ya que la estrategia de
comercializacion es de visitas a los locales comerciales. Esto es
beneficioso para FoamyArt ya que al cliente le gusta ver el producto
para comprarlo.

e Producto de calidad, puesto que es fabricado con buen material y
acabados finos.

e Recurso humano profesional, desde el disefiador hasta el jefe de
produccion y operadores, quienes son la mano de obra directa, es
decir, que trabajaran directamente con el producto.

e Procesos técnicos bien definidos, los mismos que ayudan a producir de

manera eficiente y optimizar los recursos que se utilizan.

Oportunidades

Son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables,

que se deben descubrir en el entorno en el que actia FoamyArt, y que
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permiten obtener ventajas competitivas. Matriz FODA, (2011). Algunas
oportunidades:

e Competencia débil

e Calidad no tan buena en el producto que esta actualmente rotando en
el mercado.

e Tendencias favorables en el mercado

e Gran poder adquisitivo en el mercado meta

e Industria en crecimiento

e Posibilidad de adquisicién de licencias

e Posibilidad de alianzas con grandes empresas internacionales

Debilidades

Son aquellos factores que colocan a FoamyArt Cia. Ltda., en una
posicion desfavorable frente a la competencia. Son los recursos de los que se
carece, habilidades que no se poseen o actividades que no se desarrollan

positivamente. Matriz FODA, (2011). Algunos de estos factores son:

e Precios ligeramente mas elevados que los de la competencia.

e Conformidad de los consumidores finales.

e Posicionamiento de la marca; debido al tiempo en que tardaria el
producto nuevo en posicionarse en la mente de los consumidores.

¢ Financiamiento para el proyecto; debido a que las entidades bancarias
no ofrecen mucha facilidad.

¢ Requerimiento de transporte para la distribucion y entrega.

Amenazas

Se refiere a situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar
a atentar contra las actividades que realiza FoamyArt e incluso contra la
permanencia de la organizacion. Matriz FODA, (2011). Situaciones tales

como.

e Productos sustitutos existentes en el mercado.
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¢ Inflacion en el pais, lo que implica un aumento en los precios de materia
prima, mano de obra, entre otros.

e Entrada de nuevos competidores.

e Posibilidad de integracién hacia atras por parte de los compradores, es

decir, que los clientes quieran entrar en el sector.

3.3.8 Anaélisis de las cinco fuerzas de Michael Porter

Porter Michael E., (1999) dice: La esencia de la formulacion de una
estrategia radica en la forma de afrontar la competencia. Mediante su libro
plantea cinco fuerzas que regulan la competencia de un sector, ya que
considera que la competencia no solo se manifiesta en los otros jugadores

sino también en los clientes, productos sustitutos y proveedores.

Para la formulacibn de adecuadas estrategias, y de la toma de
decisiones correctas frente a la competencia, se requiere el andlisis de estas

cinco que plantea el autor.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

La entrada de nuevos competidores depende de las barreras que se
construyan en la empresa y de la reaccion de los competidores existentes en

el mercado. Estas barreras seran analizadas a continuacion:
a) Economias de escala

La inversion que se realizard en FoamyArt Cia. Ltda., constituye la
adquisicién de maquinarias para la produccion, vehiculo para la distribucién e

instalaciones en gran escala.
b) Diferenciacion del producto

El producto que se ofrece es diferente al existente en el mercado,
debido a que tiene acabados de calidad, presencia llamativa, y bajo costo.
Esto permitira a FoamyArt posicionar la marca del producto en la mente de los

consumidores y a su vez generar lealtad y fidelidad por parte de ellos.
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c) Necesidades de capital

La actividad de FoamyArt no requiere de inversion en publicidad inicial,
ya que el segmento de mercado esta ubicado en zonas comerciales y se

requiere llegar a ellos con otro tipo de publicidad.
d) Desventajas de coste independientes del tamafio

El ser primeros en el mercado genera mayores beneficios debido a que
podemos captar cuota de mercado facilmente, y se aprovecha el tiempo para
ir conociendo nuevos mercados a los que se puede llegar con el producto. La
adquisicibn de materias primas en grandes cantidades generard futuras
alianzas con proveedores de manera que se obtengan mayores beneficios en

cuanto a costes; la misma situacion con las maquinarias y tecnologia.

Todos estos factores a medida que pasa el tiempo permitiran la
adquisicion de experiencia en el mercado, y el aumento del nivel de

aprendizaje.
e) Acceso a canales de distribucion

El canal de distribuciéon de FoamyArt Cia. Ltda., es mediante equipos
comerciales que se trasladaran hasta los locales comerciales a ofrecer el
producto. El objetivo es abarcar todas las zonas comerciales del cantén, y en
un futuro préximo, abarcar los demas cantones de la provincia y ciudades del
pais, brindando atencién personalizada y buen trato al cliente, de manera que
permitan a la empresa obtener su lealtad. Sin embargo el segmento de

mercado es vulnerable.
f) Politica del gobierno

El gobierno no influye con politicas de ningun tipo en cuanto a las

actividades de esta empresa.

Se puede concluir que las barreras de entrada para los nuevos competidores
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e Se construira economias de escala debido a las inversiones que se
haran en adquisicion de maquinaria y adecuaciones e instalaciones.

e La creacion de la nueva marca le permitird a FoamyArt diferenciar su
producto y obtener la lealtad de los clientes.

e Debido a que FoamyArt Cia. Ltda., no realizara inversiones no
recuperables como publicidad inicial, la competencia no tendra
necesidades de capital para poder entrar al mercado.

e Le llevara tiempo a FoamyArt adquirir experiencia y aprendizaje en el
mercado, por lo que la competencia no encontrara desventajas de
coste para poder entrar al sector.

e La competencia podra tener acceso a los canales de distribucion,
debido a que el segmento de mercado es vulnerable.

e El gobierno no impide la entrada de nuevos competidores.

Poder de negociacion de compradores

En este mercado si existen posibles compradores de grandes
volumenes, sobre todo porque es un producto por temporadas en donde
aumenta la rotacion con gran significancia cuando la temporada (escolar,
navidad, entre otras) es alta. Por tal razén la fijacion de precios se volveria
vulnerable frente a ellos, ya que seria una gran oportunidad para FoamyArt
hacer negocios con ese tipo de compradores. Sin embargo existe el riesgo de
que dichos compradores grandes se quieran convertir en una competencia
para la empresa, ya que normalmente ellos disponen de suficiente capital para
invertir en este tipo de negocios, y esto podra hacer que FoamyArt se vuelva

vulnerable y no perdure en el tiempo.

Debido a que el producto si se diferencia de los demas, los
compradores no podran adquirir el mismo producto con otros proveedores.
Asi mismo, los costes son relativamente bajos, o que permitira ofrecer precios
comodos y acorde a la calidad del producto; Precios bajos para el comprador
le permitird aumentar su margen de ganancias, obteniendo FoamyArt la

satisfaccion del cliente.
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Poder de negociacion de proveedores

Hay muchos proveedores de foamy en el pais, por lo que no constituyen
un problema para FoamyArt Cia. Ltda.. Sin embargo conseguir buenos
negocios con ellos, llevara un poco de tiempo, ya que se debe averiguar quien

ofrece mejores precios y descuentos.

En la produccion, un cambio minimo en costes de materia prima no
repercute en gran proporcion al costo total del producto; Sin embargo, cuando
ya hay un proveedor fijo, no se lo puede cambiar tan facilmente una vez que
este ha ofrecido excelentes precios a FoamyArt por la compra de grandes
cantidades de su producto y ya se ha construido una alianza con ellos. Pero
también si se consigue hacer negocio con otro proveedor que ofrezca a la
empresa mayores descuentos, hay que recurrir por esa opciéon ya que
conviene disminuir los costes de produccién, mas aun cuando existe

competencia de por medio.

Productos sustitutos

En este mercado, la presencia de productos sustitutos no es
relativamente importante para FoamyArt, puesto que el producto que se opera
se diferencia de los demas, y su uso es amplio y no tiene limitaciones, por lo

gue siempre tendera a ser seleccionado entre muchos.

Lucha por una posiciéon en el mercado

En este mercado, FoamyArt Cia. Ltda., si tiene competencia, pero con

un bajo de nivel de significancia.

Hay negocios similares como bazares, imprentas, librerias, entre otras,
gue elaboran manualmente figuras de foamy, pero para su propio consumo y
venta a consumidores finales, mas no la comercializan fuera de su entorno.
Inclusive algunos negocios se dedican a capacitar a las personas, en su

mayoria mujeres, sobre este tipo de manualidades.
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Como ya se ha mencionado anteriormente, estas figuras elaboradas
manualmente no son de buena calidad, es decir, no tienen acabados finos ni
llamativos, pero como son las Unicos que circulan en el mercado, obviamente

son bien aceptadas por la comunidad.

Entonces, al producir automaticamente, es decir con maquinarias, se
mejora la calidad del producto, proporcionandoles a los clientes una nueva
alternativa, donde al compararlo con el ya existente, se daran cuenta de que
se trata de un mejor producto, con un mejor acabado y que es realmente

novedoso.

Sin embargo uno de los problemas que aterra a FoamyArt Cia. Ltda.,
es la conformidad por parte de los consumidores, es decir, que prefieran el
producto que ha existido siempre y no les interese obtener algo de mejor
calidad. Aunque se trata de un producto novedoso, donde la innovacion, la
creatividad y la moda es lo que manda, sobre todo cuando no hay mucha

diferencia en precios.

3.4Sintesis del capitulo

En este capitulo se ha desarrollado el marco legal de la empresa. Se
tratd sobre los requisitos necesarios para la constitucion de la compafiia,
dentro de los cuales estan los permisos de funcionamiento que otorgan el
municipio y demas entes locales. Ademas se explica cuales son las
obligaciones que se generan con los entes gubernamentales al momento de
constituir la compafia (SuperCias y SRI) y al adquirir responsabilidad para
con los empleados de la empresa (IESS, MRL). Por dltimo se desarrollé la
planeacién estratégica de la empresa, en donde se detalla la mision, vision,
objetivos, modelo de negocios de la empresa y demas aspectos que permiten

describir el funcionamiento de la empresa.

91



CAPITULO IV
ASPECTOS TECNICOS

En este capitulo se desarrollaran todos los temas operativos del
proyecto, es decir, aspectos que tienen que ver con el area de produccion de
la maquinaria, en donde se especifican ademas cada uno de los procesos que
intervienen en la produccion de figuras de foamy. También se explica en
donde estara localizada la planta, desde un nivel macro a un nivel micro, la

infraestructura necesaria, alcance, entre otros.

4.1Datos generales

FoamyArt es una empresa familiar, su estructura legal esta dada como
Responsabilidad Limitada.

Nombre de la empresa: FoamyArt Cia. Ltda.
Marca del producto: FoamyArt
4.2 Tamafio del proyecto

Dentro de esta parte del proyecto, se da a conocer sobre el alcance del
mismo, cuél es la capacidad de produccién que se tiene, y ademas la
demanda.

4.2.1 Capacidad de produccién

La capacidad de produccion de figuras de foamy depende de las

maquinarias y del trabajo de los operadores.

Se conoce que la maquinaria con tecnologia laser, tiene una capacidad

maxima de produccion de hasta 600 unidades diarias.
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Tabla 12: Capacidad de Produccion

CAPACIDAD DE PRODUCCION DE FIGURAS DE FOAMY
20 | dias laborables al mes

600 | unidades diaria
12000 | UNIDADES X MAQUINA
1| méquina
12000 | UNIDADES MENSUALES
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La Autora

Entonces, se concluye que cada maquinaria con tecnologia laser tiene
una capacidad de produccion de 12.000 unidades mensuales, trabajando solo
por 20 dias al mes, durante 8 horas diarias. Por lo tanto, para obtener una
mayor produccion, se incrementaria el horario de trabajo de los operadores,

reconociéndoles por ley las respectivas horas extras.

4.2.2 Calculo de demanda

Para el calculo de la demanda, se ha utilizado informacion obtenida de
las encuestas realizadas en la investigacion. Cabe recalcar que el mercado
de la empresa no son las personas encuestadas, sino los duefios de los
locales comerciales, es decir los entrevistados; sin embargo se escogio
calcular la demanda en base a los datos obtenidos de las encuestas ya que
son mas exactos, ademas de que al hacer las entrevistas, los duefios de los
locales pidieron que se les demuestre estadisticamente que los habitantes del
cantdén El Tiunfo si estarian dispuestos a comprar el producto, ya que era
necesario para ellos conocer a cuanto mas o menos ascenderia su posible

demanda.

En la pregunta #9 el 91% de los encuestados dijeron que si estarian
dispuestos a comprar el nuevo producto. Por otro lado, un determinado
porcentaje de personas, en la pregunta #11, escogieron 3 diferentes usos que
le darian al producto, ocupando los mas altos porcentajes, los mismos que

sumando representan el 86% de la poblacion que si estaba de acuerdo.
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Los usos que los encuestados escogieron facilitd obtener informacion
sobre los tamafios en que resultaria mejor producir, y debido a la gran
aceptacion que estos tuvieron, se decidi6 producir es eso tamafios

Unicamente. Estos tamafos son:

e Tamaio 50x50cm: En afiches para decorar fiestas
e Tamafno 21x29cm: Para decorar cuadernos

e Tamafo 16x16cm: Para decorar articulos para fiesta

Tabla 13: Nivel de Satisfaccién de Demanda

DETALLE % CANTIDAD
POBLACION MUJERES 15-64 ANOS 13016
Personas que si comprarian el producto 91% 11845
Personas que comprarian en los tamafios que 86%
0
FoamyArt produce 10186
SATISFACCION DE DEMANDA MENSUAL 10186

Fuente: Estados Financieros
Elaborado por: La Autora

En el cuadro se muestra que solamente 10.186 unidades se produciran
mensualmente. Este nimero de unidades, indica que la maquina operara al
92.6%.

Tabla 14: Distribucion de unidades producidas

DISTRIBUCION DE UNIDADES DISTRIBUCION DE UNIDADES
VENDIDAS PRODUCIDAS
CANTIDAD %

PRODUCTOS % | VENDIDA CANTIDAD PRODUCIDA | PRODUCCION
Tamafio 50x50cm  [26% 3080 3080 30%
Tamaio 21x29cm  28% 3316 3316 33%
Tamarfio 16x16cm  [32% 3790 3790 37%
86% 10186 10186 100%

PRODUCCION MENSUAL
Fuente: Estados Financieros

Elaborado por: La Autora
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Se prorrateo la cantidad de unidades mensuales que se produciran en
funcion de los porcentajes de preferencia por tamafio de producto.

Los porcentajes finales obtenidos, actuardn como pesos, para que en
funcién de estos, se calcule los costos indirectos, gastos administrativos, entre
otros rubros, para cada tamafio de producto; para de esta manera, poder

calcular el costo de produccion de cada producto, segun su tamario.

4.3Localizacién del proyecto

En esta seccién del proyecto se da a conocer donde va a estar

localizada FoamyArt Cia. Ltda., explicando su ubicacion a nivel macro y micro.

4.3.1 Macro localizacion

El lugar donde va a estar ubicada la planta de FoamyArt es:

Continente: América del Sur
Pais: Ecuador

Region: Costa

Provincia: Guayas

Cantén: El Triunfo

Debido a que la distribucién de las figuras de foamy se las va a realizar
en el canton El Triunfo, es necesario ubicar la empresa en el mismo lugar o a
pocos kilbmetros de distancia, para asi abaratar costos. Sin embargo, debido
a que se tienen proyecciones en el alcance de comercializacion, es decir,
extender la distribucion hasta demas cantones, pues donde va a estar ubicada
la matriz de FoamyArt es un lugar estratégico, ya que es un nexo para las
demas zonas comerciales del pais, por lo tanto esto brindara facilidades de

acceso a las demas provincias del Ecuador.

95



llustracién 9: Mapa de la Provincia del Guayas
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Elaborado por: La Autora
Fuente: www.zonu.com

4.3.2 Micro localizacion

El cantén El Triunfo tiene importantes vias de comunicacion hacia otras

ciudades de diferentes provincias, por lo tanto se lo considera un buen lugar

para plantar la matriz de FoamyArt, tomando en cuenta ademas, de que se

trata de un negocio familiar, por ende debe estar al alcance de los miembros

de la familia que van a formar parte de la administracion de la misma.
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Esta direccion es en las afueras del cantdn, via a Guayaquil, de hecho queda
a una hora exactamente de la ciudad. Se escogi6é esta zona porgue es mas
tranquila, hay mucho mas espacio que en el centro del canton, y se puede

tener mayor seguridad en el lugar.

llustracién 10 : Croquis de la ubicacion de la planta
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Elaborado por: La Autora

4.3.3 Aspectos para la localizacion

Entre los aspectos basicos para determinar la localizacion de la

empresa FoamyArt Cia. Ltda., se encontraron los siguientes:

a. Obras de Infraestructura
El lugar donde se desarrollard& FoamyArt cuenta con los servicios

basicos requeridos para poner en marcha este proyecto. En cuanto a

97



obras de infraestructura cuenta con alcantarillado, agua potable, luz
eléctrica, entre otras.

b. Vias de acceso
En cuanto a vias de acceso, la matriz de FoamyArt contara con vias de
primer orden, cuyas vias de acceso se desprenden desde el norte y
sur. Dichas vias estan localizadas junto en frente de donde estara
ubicada la planta, y ademas cuenta con una via lateral, puesto que el
terreno es esquinero.

c. Transporte
En lo que se refiere a la movilizacion, el sector cuenta con el servicio
de buses directos a pocos pasos de la matriz, entre ellas varias
cooperativas de transporte terrestre, el cual es el mas usual, y el
servicio de camionetas o taxis.

d. Personal
Si hay acceso para el personal que solicita empleos de cualquier tipo,
gue posea experiencia en relacidén a ventas y sobre todo operarios de

magquinaria, expertos en disefio grafico y humanos con habilidades.

4.4 Ingenieria del proyecto

Para determinar la ingenieria del proyecto se establecen los elementos
de estudio, tanto a nivel de disefio de las figuras de foamy por medio del
programa computarizado, produccion de las figuras de foamy, proceso de
entrega del producto, equipamiento, area de infraestructura, asistencia
técnica, requerimiento de personal administrativo, operativo y distribucion de

planta.
4.4.1 Procesos

En esta seccidon del capitulo, se procede a detallar cada uno de los

procesos que se llevaran a cabo dentro de FoamyArt.

Los procesos dentro de esta empresa seran de tipo interfuncional,

puesto que cada uno de ellos recorre toda la organizacion, poniendo en juego
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diferentes areas de servicio. Mejia Garcia, Braulio, (2006). En esta parte se
van a analizar con mas detalles los procesos mas importantes para FoamyArt,

es decir, los que se consideran mas criticos.

a. Proceso de disefio

Es el primer proceso que se realiza para la produccion de figuras de
foamy, puesto que si no hay un disefio pre-definido y en el formato adecuado,

no se puede enviar la orden de trabajo a la maquina.

Antes de que se proceda con la elaboracion del disefio, se realiza una
reunion con el Gerente, el Jefe de Produccion, Jefe de Ventas Jefe de
Administracién y Disefiador, donde discuten sobre la mejor opcion de figuras
para la produccion, puesto que se tienen que analizar determinadas variables,
ya que de ello depende el éxito 0 no de la venta. Una vez que se han decidido

las figuras a producirse, el Disefiador empieza con su trabajo.

Dentro de este proceso, se trabaja en computadora, utilizando un
Software llamado Adobe lllustrator, desarrollado y comercializado por Adobe
Systems, es una herramienta para disefio grafico basado en el dibujo
vectorial. Mediante este programa se pueden crear excelentes presentaciones
de dibujo como logotipos, graficos y mapas, gracias a su amplia variedad de

herramientas centradas en lograr detalles de gran calidad.

Entonces, con ayuda de este programa se disefian todas las imagenes que
se desean producir, convirtiéndolas en pequefias o0 grandes piezas
dependiendo del tamafio de la imagen. Una vez que ya se tiene el disefio listo,
se lo presenta ante los jefes de los diferentes departamentos de empresa,
para que estos lo aprueben o indiquen posibles modificaciones. Ya cuando el
disefio este aprobado, se envia el material al jefe de produccion para que

ordene a los operadores la produccion.

99



llustracién 11: Flujograma de Proceso de Disefio

INICIO

Junta de jefes
escogen el
modelo a disefiar

Disefiador dibuja
el modelo

Disefiador presenta
el disefio ante la
junta de jefes

Disefiador hace
las
modificaciones
indicadas

Aceptacién
del disefio

Disefiador envia el
material al Jefe de
Produccioén

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion directa

b. Proceso de produccién
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Una vez que se tiene claro el disefio y el material que se va a utilizar,
entonces se procede a colocar el foamy en la maquina a laser, configurando
ésta en funcion del tamafio del material y de la imagen que se ha programado,

ademas del grosor o textura del material.

El trabajo de la maquina a laser sera de cortar o grabar sobre el foamy
las mismas piezas o partes que se le ordena desde la computadora. La
rapidez con la que trabaja la maguina depende de la configuracién que se le

dé y del tamafio y nUmero de piezas.

Luego de que la maquina hizo su trabajo, se recogen las piezas
cortadas. Es como tener un rompecabezas, en donde se arman las piezas, se

las une y se da la forma que le corresponde a la figura.

Al hacer este proceso se utiliza pegamento, ya sea silicona o goma, o
cualquier otro material que cumpla la misma funcion, a fin de que las piezas

ya armadas permanezcan firmes adoptando su forma final.

Por dltimo, se procede a colocar las figuras en fundas polifan
transparentes, esto ayuda a que el producto se mantenga en buen estado,

ademas de que mejora su presentacion.
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llustracion 12: Flujograma de Proceso de Produccion

INICIO

Jefe de produccion
ordena la produccion a
operadores

Operador coloca el
foamy en la
magquina.

Operador configura la maquina
en funcién de tamafio y textura
del material

Operador envia orden de
produccién a la maquinaria
desde la computadora

Operador recoge material
cortado de la bandeja de la
magquina

Operador pega las piezas
formando le figura final

Envasado y etiquetado en
fundas polifan

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion Directa
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c. Proceso de comercializacion

Con la investigacién que se realizd, se obtuvieron resultados muy
beneficiosos para FoamyArt, de donde se determind que las figuras de foamy
tienen gran poder de aceptacion en el mercado y un grado de rotacién alto.
Esto es debido a su bajo costo y a la capacidad de uso que éste ofrece, tales

como:

e Decoraciones: habitaciones, fiestas infantiles, parques infantiles,
escenografia y teatro, Utiles escolares, etc.

e Trabajos escolares

e Manualidades didacticas y creativas

e Terapia ocupacional

e Adornos: vestimenta y accesorios.

e Articulos varios: pifiatas, sorpresas, centros de mesa, etc.

Entonces, se ha determinado que para empezar, la zona estratégica
para la comercializacion del producto de FoamyArt serd en el canton El
Triunfo, con proyecciones de expansion hacia las demas provincias del pais,
enfocando la distribucién hacia los cantones mas comerciales, tanto para

zonas urbanas como las que se consideran rurales.

El proceso de comercializacion de figuras de foamy consiste

exactamente en las siguientes actividades:

e FoamyArt dispondra de equipo comercial conformado por vendedores
que se trasladaran hasta las diferentes zonas estratégicas en donde se
va a comercializar el producto.

e El cliente realizara su pedido.

e El vendedor ingresa orden de pedido del cliente

e Produccion elabora el pedido

e Entrega del pedido.
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La forma en que se hard llegar el producto a los clientes es por
transporte terrestre, habilitando vehiculo adecuado para su uso e ideando las

mejores rutas de entrega en funcién de analisis de costos, tiempo y seguridad.

La forma de pago del cliente sera con crédito a maximo 1 mes, siempre
y cuando el cliente reina una serie de requisitos que exija la empresa,
estipulados en el reglamento interno de FoamyArt. Se ha determinado dicha
forma de pago debido a que los clientes, en su mayoria, prefieren asegurar

primero sus ingresos, para posteriormente cancelar sus compras.
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llustracion 13: Flujograma de Proceso de Comercializacion

INICIO

Visita a
clientes

Cliente
realiza pedido

Ingreso de Orden
de pedido a
empresa

Jefe de Produccion
revisa stock en
bodega

Ingreso de
orden de
produccion

Existen
cias

Despacho y
entrega de
pedido a cliente

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion Directa
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SIMBOLOGIA UTILIZADA
Son los simbolos que se han utilizado en el flujograma de los procesos.

llustracién 14: Simbologia para Flujogramas

Simbolo Significado

Limites: Indica el principio y fin del proceso.

Accion: Representa un actividad dentro del

proceso.

Decision: Plantea la posibilidad de elegir
una alternativa para continuar en una u otra via.

Proceso Alternativo: Representa las

actividades que se realizan dentro del mismo

proceso, pero corresponden a uno alternativo.

Fuente: Mejia Garcia, Braulio, (2006).

4.4.2 Tecnologia

La tecnologia que utilizarA FoamyArt constituye un papel muy

importante dentro de la produccion de figuras de foamy.

En esta parte del capitulo, se mencionan los aspectos tecnoldgicos que
se utilizaran dentro de la empresa. Uno de ellos es el uso de maquinarias con
tecnologia laser, de hecho el uso de esta tecnologia es lo que le permite a

FoamyArt diferenciarse de los demas.

Dentro de los aspectos tecnologicos estan también el uso de
computadoras, para cada area dentro de la empresa, y otras con especiales

caracteristicas para el area de disefio.
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Las actividades que se realizan dentro del &rea de disefio requieren de
mayor capacidad en los recursos tecnologicos, ya que se trabajara con
programas computarizados, como Adobe lllustrator, que exigen un software

mas avanzado y soporte para constantes actualizaciones.

FoamyArt se caracteriza por la utilizacion de maquinarias con
Tecnologia Laser. LASER es un acréonimo de la expresion en inglés Light
Amplification by Stimulated Emission of Radiation, significando en espafiol:
Amplificacién de Luz por Emision Estimulada de Radiacion, donde se define
al ldser como una amplificacion de luz gracias al empleo de sistemas 6pticos

y del fendmeno de la emision estimulada. Cuesta Arranz, Alberto, (2010).

Se entiende por riesgo como la probabilidad de que suceda un evento
0 consecuencia adversa, y en el caso de estar expuesto frecuentemente a
determinado riesgo, puede llegar a provocarse un peligro. Cuesta Arranz,
Alberto, (2010).

Comenta Cuesta Arranz, A. (2010) que la gran mayoria de accidentes
con un laser industrial no se produce por efecto térmico directo proveniente

del laser, sino por el resto de “peligros” que rodean su uso cotidiano.

La Unica manera de conseguir que se minimicen los peligros, es que las
personas que trabajaran directamente con la maquinaria a laser conozcan de

los riesgos.

El riesgo mas comun, asociado al uso de laseres es el Riesgo debido a
la irradiacion. Este tipo de riesgo es generado por el uso de un haz de luz con
tales caracteristicas que pueden provocar dafios en el cuerpo humano,

pueden ser tanto en los ojos como en la piel. Cuesta Arranz, Alberto, (2010).

Para evitar dichos dafios, el personal de FoamyArt que trabajara
directamente con la maquinaria a laser, utilizara vestimenta adecuada, gafas

de proteccién contra laser y mascarillas.
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4.4.3 Maquinaria

Como se ha mencionado en los puntos anteriores, este proyecto se
basa en el uso de maquinaria de corte y grabado con tecnologia CNC laser,
ya que esto es lo que le permitira a la empresa tener un valor agregado en su
actividad. Esta maquinaria tiene las siguientes caracteristicas: Tarjeta 90x60,

3 ejes x,y,z, laser de 90w y mesa maciza de aluminio.

llustracion 15: Foto de la maquina de corte y grabado con
tecnologia laser

r.

Fuente: www.mercadolibre.com.ec
a. Forma de adquisicion de la maquinaria

En funcién de la cotizacién solicitada, y habiendo hecho el analisis
respectivo de la misma, se concluye que la compra de la maquinaria se la hara
al contado, puesto que al hacerla de esta manera se recibe un descuento de
aproximadamente $1.500, quedando como precio final de la maquinaria en
$12.000.

Segun informacion recibida en la cotizacion, el precio de contado de la
maquina incluye, transporte, instalacion y capacitacion; ademas, tiene

garantia por 2 afios en defectos que se produzcan por uso exclusivo de la
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magquina, y garantia solo por 1 afio en defectos de accesorios como tubo laser
y espejo reflectivo.

b. Seguro contra riesgos parala maquinaria

La garantia cubre defectos de la maquinaria, sin embargo existen
diferentes riesgos que se pueden ocasionar dentro de la empresa, tales como:
descargas eléctricas, incendios, entre otros; dichos incidentes podrian
ocasionar dafios a la maquinaria, por lo que seria necesario asegurar la
misma, de manera que si ocurre cualquier accidente no se pierda la totalidad

de la maquina, porque el seguro cubriria su costo completo o parte de ella.

Tras varias cotizaciones realizadas en diferentes aseguradoras, se

escogié una de ellas, con las siguientes condiciones y costos:

Tabla 15: Seguro Rotura y Maquinaria

SEGURO ROTURA 'Y MAQUINARIA
VALOR

COBERTURA ANO ASEGURADO TASA PRIMA
TOTO RIESGO 2014 | $ 12.000,00 1,40% $ 168,00
PRIMA NETA S 168,00
Sup. Bancos 3,5% S 5,88
SS Campesino S 0,84
Derechos Emisién S 0,50
I.V.A. S 21,03
PRIMA TOTAL CONTADO | $ 196,25

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion Directa

Como se muestra en el cuadro, la prima total es de $196,25, la misma
gue se la cancelara en efectivo mediante 2 pagos iguales anuales y requerira

de la renovacion al cumplir un afio. El seguro cubre los siguientes riesgos:

¢ Incendio y/o rayo
e Terremoto, lluvia e inundacion, o cualquier convulsién de la

naturaleza.
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e Accion directa de la energia eléctrica como resultado de
cortocircuitos, arcos voltaicos, exceso de tension y similares.
(Liberty Seguros S.A., 2014)

e Recalentamiento excesivo de la maquina por falta de agua.
(Liberty Seguros S.A., 2014)

e Explosion fisica de las maquinas aseguradas. (Liberty Seguros
S.A., 2014)

e Impericia, descuido y actos malintencionados individuales del
personal del asegurado o de terceras personas. (Liberty Seguros
S.A., 2014)

e Errores de disefio, defectos de construccién, fundicion y
materiales defectuosos. (Liberty Seguros S.A., 2014)

e Defectos de mano de obray montaje incorrecto. (Liberty Seguros
S.A., 2014)

4.4.4 Calculo de la eficiencia productiva

En esta parte se explica en valores porcentuales la eficiencia productiva
de la maquinaria.

A continuacién se presenta un cuadro donde se detalla el tiempo de
produccion de una figura de foamy, elaborandolo de forma manual y con la

maquina a laser.

Tabla 16: Célculo de la eficiencia productiva

CALCULO DE LA EFICIENCIA PRODUCTIVA
TIEMPO DE UNIDADES
TIEMPO EN EL CORTE | TIEMPO PRODUCCION PRODUCIDAS EN
EN TOTAL 1 HORA
PRODUCTOS UNION Y
MAQUINA MANO | PEGADO [ MAQUINA | MANO | MAQUINA | MANO
Tamaiio 16x16 cm 0:01:11| 0:05:00 0:02:00 0:03:11 | 0:07:00 19
Tamafno 21x29 cm 0:02:08 | 0:10:00 0:03:00 0:05:08 | 0:13:00 12
Tamaiio 50x50 cm 0:07:29 | 0:20:00 0:05:00 0:12:29 | 0:25:00 5 2

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacién Directa
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En esta ilustracion se detalla con claridad el tiempo en minutos y
segundos que demora la produccion total de cada figura de foamy, en los

diferentes tamanos.

Se especifica el tiempo que conlleva sdlo el corte de cada figura de
foamy, haciéndolo de forma manual y en la maquina. Asi mismo se detalla el
tiempo que conlleva la unién y pegado de las piezas cortadas de foamy, el
cual es el mismo para los dos métodos de produccion, puesto que en esta

parte no hay diferencia en su procedimiento.

Ambos tiempos son sumados para determinar el tiempo de produccion
total de cada figura de foamy. Por ultimo se calculé el nimero de unidades
que se producirian en una hora, tanto a mano como a maquina, de acuerdo al

tiempo de elaboracion de una unidad.

A continuacion se colocaron los valores en otro cuadro, para asi

calcular el indice de productividad para cada método de produccion.

Tabla 17: Indicador de Productividad

INDICADORES DE PRODUCTIVIDAD INCREMENTO DE
PRODUCTOS | LT MATICA " WANUAL | PRODUCTIVIDAD
UNIDADES P/HORA | UNIDADES P/HORA
Tamafio 16x16 cm 19 9 120%
Tamarfo 21x29 cm 12 5 153%
Tamario 50x50 cm 5 2 100%

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacién Directa

Como se puede observar, se ha calculado los indices de productividad

para el método manual de produccién y para el método automatico.

Se ha utilizado el indicador de productividad manofactorial de mano de
obra, el cual se basa en determinar la relacion que existe entre la cantidad de
productos producidos con la mano de obra utilizada en Hora-Hombre, el cual

se lo obtiene con la siguiente formula:
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Estudio Conocimiento
Productividad Mano de Obra =

Hora — Hombre

Una vez determinados los indices de productividad, mediante la
aplicacion de la férmula, se calculd el incremento de la productividad:

Producciéon Automatica — Produccién Manual

Incremento de Productividad = —
Produccion Manual

Aplicando la formula se obtuvieron resultados definitivos que ayudan a
tener una idea mas clara sobre cuén eficiente resulta ser el uso de la maquina

a laser en la elaboracién de figuras de foamy.

Para elaborar las figuras de foamy en tamafio 16x16 cm, utilizando
maquinaria con tecnologia laser, se produce un incremento en la
productividad de 120%, respecto a la elaboracién manual del mismo producto.
Lo mismo pasa con las figuras de foamy en tamafio 21x29 cm y 50x50cm, de
los cuales se obtuvieron incrementos de 153% y 100% respectivamente.

Estos resultados permitieron comprobar la teoria de que el uso de la
maquinaria en la produccion si ayuda a optimizar recursos, puesto que se
aprovecha el tiempo al maximo, se va eliminando desperdicios y se obtiene

un producto de mejor calidad.

4.4.5 Distribucion de la planta

El terreno donde va a estar ubicada la empresa FoamyArt es esquinero
y rectangular, mide aproximadamente 24x32m, donde la construccion tiene
una extension de 280mz2, es decir, con dimensiones de 20x14m construidos
en una edificacion de dos plantas. Las medidas de la planta alta son de
7x14m.
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En la planta baja, se ubicaran el departamento de disefio y produccion,
ademas de la bodega para la materia prima y producto terminado, area de

operacion, pegado, embalaje y carga.

El area restante del terreno sera utilizado para parqueadero de clientes
y trabajadores, y para los vehiculos de la empresa que se los utilizara para la

distribucion del producto terminado.

llustracion 16: Plano de la Empresa FoamyArt

FABRICA Y

OFICINAS CARGA

wyT

24m

20m

PARQUEADERO

32m

Elaborado por: La Autora
Fuente: Investigacion Directa
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4.5Sintesis del capitulo

Este capitulo es el que brindé la informacion mas importante del
proyecto. Se tratd sobre los aspectos técnicos del proyecto, se especificaron
los procesos que intervienen en el disefio, produccion y comercializacion de
figuras de foamy, ademds se proporciona informacion sobre la maquinaria que
se va a utilizar en la produccion, y ademas el incremento de la productividad
gue genera el uso de la maquina respecto a la elaboracion manual de las

figuras de foamy.

Ademas se presentd un plano de ubicacion de la planta, con la
indicacién de la infraestructura, asi como también se planted la estimacion de

la demanda y su proyeccion respectiva.
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CAPITULO V
ASPECTOS ECONOMICOS Y FINANCIEROS

Dentro de este apartado se definiran sobre los temas econémicos y
financieros del proyecto. Se identificaran los costos de produccion, los gastos
de administracion y ventas, asi como los ingresos, y ademas se desarrollaran
los respectivos estados financieros, en funcion de los datos que se obtengan
en los presupuestos. Por ultimo se evaluara la viabilidad del proyecto, por

medio de los respectivos indicadores econémicos.
5.1 Inversion y financiamiento

En esta parte del proyecto se determinaran los recursos que seran
necesarios para el desarrollo del mismo, donde se especificaran las
inversiones que se requerirdn para poner en marcha la empresa, se indicaran
los presupuestos de ingresos (ventas) y egresos (costos de produccion y
gastos), abarcando estos, todas las areas departamentales de la empresa,

realizando al final la evaluacioén financiera.
5.1.1 Inversiones

Como su nombre lo indica, son todas las inversiones que se tienen que
realizar para que FoamyArt Cia. Ltda., pueda funcionar. Dichas inversiones
se encuentran subdivididas en tres rubros o cuentas: activo corriente, activos

fijos, y activo diferido.

a. Inversiones en activos fijos

Son aquellos recursos fijos necesarios en FoamyArt Cia. Ltda., que
estaran de forma permanente, y seran para estricto uso de la empresa. A
estos activos fijos se la calculara la respectiva depreciacion, en base a su

costo y afios de vida Uutil.

Entonces, los activos fijos que FoamyArt utilizara son los siguientes:

Adecuaciones e Instalaciones, maquinarias de produccion, herramientas de
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planta, equipo de computo de oficina y de planta, equipo de oficina y de planta,

muebles y enseres de oficina y planta, y vehiculo.

Tabla 18: Adecuaciones e Instalaciones de la empresa

Cantidad Descripcion P. Unit Valor Total

1 Adecuaciones de oficinas, 1,000 1,000
bodega, fabrica,
parqueaderos, entre otras
areas.
1 Instalaciones eléctricas, agua 200 200
potable, teléfono e internet.
1 Instalacion de sistema contra 1344 1344
incendios:

10 Sefaléticas de 15x30
1 Banco co2 industrial semi-
automatico mas instalacion.

2 Extintores de P.Q.S de 20

Ibs. c/u
TOTAL ADECUACIONES E INSTALACIONES 2544

Fuente: Estudios Financieros

Elaborado por: La Autora

Tabla 19: Maquinaria de Produccién

Cantidad Descripcion P. Unit Valor Total
1 Magquina con tecnologia CNC | 12000 12000
Laser

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

Tabla 20: Herramientas de planta

Cantidad Descripcion P. Unit Valor Total
5 Tijeras 3,00 $ 15,00
5 Pistolas para barras de silicon | 9,00 $ 45,00
3 Grapadoras 2,25 $6,75
TOTAL ADECUACIONES E INSTALACIONES $ 67,50

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora
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Tabla 21: Equipos de Computo de oficinay planta

Cantidad Descripcion P. Unit Valor Total
3 Computadora $ 650 $ 1.950,00
1 Procesador Core i7, | $3.000 | $3.000,00
memoria RAM 8GB, tarjeta
grafica de video 1GB, Disco
duro 1TB, monitor 327,
teclado y mouse multimedia,
lapiz optico
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO $ 4,950
Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora
Tabla 22: Equipos de Oficinay de planta
Cantidad Descripcion P. Unit Valor Total
1 Impresora + Copiadora $ 150 $ 150,00
5 Calculadoras $15 $ 75,00
2 Teléfono — Fax $ 55,00 $ 110,00
6 Grapadoras $2,25 $ 13,50
5 Perforadoras $1,75 $8,75
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA $ 335,00
Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora
Tabla 23 : Muebles y Enseres de oficinay planta
Cantidad Descripcion P. Unit Valor Total
4 Escritorios $ 200,00 $ 800,00
1 Mesas de trabajo $ 200,00 $ 200,00
4 Archivadores $ 80,00 $ 320,00
4 Sillas Ejecutivas $ 120,00 $ 480,00
1 Mesa de reunion + sillas $ 140,00 $ 140,00
8 Sillas $ 25,00 $ 200,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES $2140,00

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora
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Tabla 24: Vehiculo

Cantidad Descripcion P. Unit Valor Total

1 Camion 17,000 17,000
Fuente: Estudio Financiero
Elaborado por: La Autora

Tabla 25: Total de Inversiones Fijas

DESCRIPCION COSTO
ACTIVOS FIJOS
Adecuaciones e Instalaciones $ 2.544,00
Maquinarias $ 12.000,00
Herramientas de planta $ 67,50
Equipos de Coémputo de oficina y planta $ 4.950,00
Equipo de Oficina y de planta $ 335,00
Muebles y enseres $ 2.140,00
Vehiculo $ 17.000,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS $ 39.036,50

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

b. Inversiones en activos diferidos

Se refiere a los activos intangibles de FoamyArt Cia. Ltda., en lo que

es necesario invertir para el funcionamiento de la misma.

Tabla 26: Inversiones de Activos Diferidos

DESCRIPCION COSTO
ACTIVOS DIFERIDOS
Investigacién y estudios previos $ 100,00
Constitucién de la empresa $ 1.000,00
Registro de marca $ 350,00
Patente Municipal $ 50,00
Permiso Bomberos $ 50,00
Capacitaciones $ 100,00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $ 1.650,00

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora
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c. Capital de trabajo

El capital de trabajo representa el monto de dinero que FoamyArt
necesita como activo circulante para trabajar durante el mes. Esta calculado
en base a la suma de todos los rubros que tienen que tienen que ver con los

ingresos y egresos de la empresa al mes.

Tabla 27: Capital de Trabajo

DESCRIPCION COSTO
CAPITAL DE TRABAJO
COSTOS DIRECTOS $ 2.010,19
MANO DE OBRA DIRECTA $ 1.465,00
COSTOS INDIRECTOS $ 1.422,00
MANO DE OBRA INDIRECTA $ 678,33
PERSONAL ADMINISTRATIVO Y DE VENTAS $ 2.388,33
SUMINISTROS DE OFICINA $ 75,00
MATERIALES AUXILIARES $ 76,00
GASTOS POR ARRENDAMIENTO $ 1.000,00
GASTOS POR PUBLICIDAD $ 423,00
OTROS GASTOS $ 275,00
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 9.812,86

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

5.1.2 Estructuradelainversion

En esta parte se describe cual es la estructura de capital, es decir,
indicar en porcentajes, cual es el capital que van a depositar los socios para
FoamyArt y cudl va a ser la cantidad de dinero que se va a financiar.
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Tabla 28: Estructura de Inversion

TOTAL INVERSIONES

INVERSIONES ACTIVOS FIJOS $ 39.036,50

INVERSIONES ACTIVOS DIFERIDOS $ 1.650,00

CAPITAL DE TRABAJO $ 9.812,86

TOTAL $ 50.499,36

TOTAL INVERSIONES $ 50.499,36

9

FINANCIAMIENTO $ 35.000,00 69% Estructura de Capital
RECURSOS PROPIOS $ 15.499,36 31%

TOTAL $ 50.499,36 100%

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

Como se puede apreciar, el cuadro indica que el total de inversion
necesaria para poner en marcha la empresa FoamyArt es de $50.499,36, del
cual el 31% sera mediante aportaciones por parte de los socios de la empresa,
cuyo valor es de $15.499,36. Por lo tanto se requiere hacer un préstamo
bancario por la suma de $35.000, que corresponde el 69% del total de la

inversion.
5.1.3 Financiamiento

Para poder financiar el presente proyecto, se realizara un préstamo en
el Banco Nacional de Fomento, por la suma de $35,000, con una tasa activa

referencial para pymes de 11,20%, a 5 afios plazo.

Tabla 29: Financiamiento del Proyecto

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

Capital $ 35.000,00
Tasa de interés anual 11,20%
Plazo en afios 5
PAGOS MENSUALES $ 764,48

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

Segun el cuadro, el financiamiento es para 5 afios, que equivalen a 60

meses, con pagos mensuales de $764,48.
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5.2  Presupuesto de ingresos

En esta parte se coloca los ingresos que va a percibir FoamyArt, en
este caso corresponden a las ventas netas de figuras de foamy, en los

diferentes tamafios de produccion.
5.2.1 Célculo de ventas

Para mostrar las ventas totales, primero es necesario determinar los

precios de venta que se colocaran a los productos que vendera FoamyArt.

Tabla 30: Célculo de Precios de Venta para el Primer Afio de
operacion

PRIMER ANO
PRODUCTO COSTO UNIT.| % DE GANANCIAS PVP UNIT.
Tamafio 50x50cm $ 0,75 98% 1,48
Tamafio 21x29cm $ 0,45 98% 0,90
Tamafio 16x16cm $ 0,38 98% 0,76

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

Los costos unitarios seran detallados mas adelante. Se ha asignado un
margen de ganancias del 98% debido a la estrategia de precio de introduccion
gue se indico en el capitulo cuatro, dentro del plan de marketing, esto es para

posicionarse en el mercado.
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Tabla 31: Célculo de precios de venta para los siguientes afios de

operacion
SEGUNDO ANO
PRODUCTO CU(I)\ISI'-I'I-O % DE GANANCIAS PVP UNIT.
Tamarfio 50x50cm $ 0,77 105% 1,57
Tamafno 21x29cm $ 0,46 105% 0,95
Tamafio 16x16cm $ 0,39 105% 0,80
TERCER ANO
PRODUCTO CUCI)\ISI.-I.I-O % DE GANANCIAS PVP UNIT.
Tamarfo 50x50cm $ 0,79 110% 1,65
Tamafo 21x29cm $ 0,47 110% 1,00
Tamafio 16x16cm $ 0,40 110% 0,84
CUARTO ANO
PRODUCTO CUOI\ISI.]TO % DE GANANCIAS PVP UNIT.
Tamarfio 50x50cm $ 0,81 115% 1,73
Tamafno 21x29cm $ 0,49 115% 1,05
Tamano 16x16cm $ 0,41 115% 0,88
QUINTO ANO
PRODUCTO CUCI)\I?.-II_-O % DE GANANCIAS PVP UNIT.
Tamafio 50x50cm $ 083 120% 1,82
Tamarfio 21x29cm $ 0,50 120% 1,10
Tamafio 16x16cm $ 042 120% 0,92

Fuente: Estudios Financieros

Elaborado por: La Autora

Los costos unitarios estan calculados en base a la proyeccion de costos
de produccion, afectados por el porcentaje de inflacion, a excepcion del rubro
de la materia prima. La distribucién de los costos de produccion sera detallada

mas adelante.

A estos costos unitarios se les ha aplicado el 105% de ganancias,
puesto que es el porcentaje de utilidad que se ha establecido para el primer
afio de operacion de FoamyArt Cia. Ltda. Asi mismo estos porcentajes se

incrementan un 5% anual, a partir del segundo afio.
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Una vez indicado el calculo de precios, se procede a determinar las

ventas para el primer afo y para los afios siguientes.

Tabla 32: Calculo de Ventas Netas

INGRESOS POR VENTAS PROYECTADOS
FIGURAS DE FOAMY Tamafio Tamafio Tamafio
50x50cm 21x29cm 16x16cm TOTAL VENTAS
TOTAL UNIDADES AL
MES
3080 3316 3790 10186
TOTAL UNIDADES AL
ANO
36955 39798 45483 122236
PVP UNIT. $ 148 |3 09 |$ 0,76
ARO1 | TOTAL VENTAS $ 5473905 | $ 3565556 | $ 3442415 | $ 124.818,76
PVP UNIT. $ 1,57 | $ 095 | $ 0,80
ARO 2 | TOTAL VENTAS $ 5811542 | $ 37.814,88 |$ 3649364 | $ 13242394
PVP UNIT. $ 165 | $ 1,00 | $ 0,84
ANO 3 | TOTAL VENTAS $ 61.04903 | $ 39.682,75 | $ 38.280,57 | $ 139.012,34
PVP UNIT. $ 173 | $ 105 | $ 0,88
ANO 4 | TOTAL VENTAS $ 64.00674 | $ 4162178 | $ 40.13500 | $ 145.853,52
PVP UNIT. $ 18 | $ 1,10 | $ 0,92
ANO5 | TOTAL VENTAS $ 67.26265 | $ 4363452 | $ 42.059,35 | $ 152.956,51

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

En el cuadro de arriba se detallan las ventas distribuidas por los
tamafios que se van a producir. Se detalla claramente el valor total de las
ventas para el primer afio, que como se habia mencionado anteriormente
estan basados en funcién de un margen de ganancias del 98%. Las ventas
de los afios siguientes estan calculadas en funcion del precio de venta con

margen de ganancias de 105%, incrementandose éstas en un 5% anual.

5.3 Presupuesto de egresos

En esta parte se detallan todo los costos y gastos en los que incurre

FoamyArt para la produccion de figuras de foamy en los diferentes tamanos.
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5.3.1 Costos de produccion

Se cargan todos los costos que intervienen directa e indirectamente en

la fabricacion de figuras de foamy.

i. Costos directos

Se cargan todos los costos que intervienen directamente

en la

produccion de las figuras de foamy. Costos tales como: Materia prima,

insumos, mano de obra directa, entre otros.

Tabla 33: Costos Directos — Tamafio 50x50cm

FIGURAS DE
FOAMY
MATERIA PRIMA / Tamafio UNIDADES POR
INSUMOS 50x50cm 3080 | MES
COSTO COSTO
UNIDA COSTO TOTAL TOTAL
MATERIAL D MEDIDA CANTIDAD UNIT MENSUAL ANUAL
10 pag. x 25 u
Foamy sencillo . c/pag.
(base) Caja Plancha 1,20cm x 2 $ 175,00 $ 350,00 | $4.200,00
1,20cm
10 pag. x 10 u
Foamy . c/pag.
escarchado Caja Plancha 1,20cm x 5 $175,00 $875,00 | $10.500,0
1,20cm
. . 10 fdas x 80
Silicone Caja barras c/u 30cm 0,3300 $ 170,00 $ 56,10 $673,20
3000 planchas
Cartulina Resma | 1,20 x 1,20m 0,0350 $ 37,00 $ 1,30 $ 15,54
Funda Polyfan Ciento | 1,00cmx0,50cm 31 $ 1,50 $ 46,50 $ 558,00
Grapas Caja 1 $ 200 $ 2,00 $ 24,00
Total Costos $ 560,50 $ 1.330,90 | $15.970,74

Fuente: Estudios Financieros

Elaborado por: La Autora
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Tabla 34: Costos Directos — Tamafno 21x29cm

FIGURAS DE
FOAMY
MATERIA PRIMA / Tamafio UNIDADES POR
INSUMOS 21X29cm 3316 | MES
COSTO
UNID COSTO TOTAL COSTO TOTAL
MATERIAL AD MEDIDA CANTIDAD UNIT MENSUA ANUAL
L
10 pag. x 25
Foamy sencillo U Bl
(base) Caja | Plancha 055 $ 175,00 |$96,25 $ 1.155,00
1,20cm x ’
1,20cm
10 pag. x 10
Foamy u c/pag.
Caja | Plancha $175,00 |$ 245,00 $ 2.940,00
escarchado 1,20cm x 1,40
1,20cm
10 fdas x 80
Silicone Caja | barras c/u $ 170,00 |$ 37,06 $ 444,72
0,218
30cm
3000
Resm | planchas
Cartulina a 1,20 x 1,20m 0,022 $ 37,00 $ 081 $ 9,77
1,00cmx0,50
Funda Polyfan Ciento | cm 34 $1,45 $ 49,30 $ 591,60
Grapas Caja 1 $ 2,00 $ 2,00 $ 24,00
Total Costos $560,45 |$430,42 $ 5.165,09

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora
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Tabla 35: Costos Directos — Tamarfio 16x16¢cm

FIGURAS DE FOAMY

Tamafio 16X16cm

MATERIA PRIMA / INSUMOS 3790 | UNIDADES POR MES
COSTO COSTO
COSTO TOTAL TOTAL
MATERIAL UNIDAD MEDIDA CANTIDAD UNIT MENSUAL ANUAL
10 pag. x 25
Foamy u c/pag.
sencillo . Plancha $ 175,00 $ 47,08 $ 564,90
(base) e 1,20cm x e
1,20cm
10 pag. x 10
Foamy u c/pag.
escarchado Caja Plancha 0673 $ 175,00 $ 117,78 $ 1.413,30
1,20cm x
1,20cm
10 fdas x 80
Silicone Caja barras c/u $ 170,00 $ 32,22 $ 386,58
0,1895
30cm
3000
planchas
Cartulina Resma 1,20 x 1,20m 0,0110 $ 37,00 $0,41 $ 4,88
Funda
Polyfan Ciento 1,00cmx0,50c| 38 $1,30 $ 49,40 $ 592,80
Grapas Caja 1 $ 2,00 $ 2,00 $ 24,00
Total Costos $ 560,30 ‘ $ 248,87 ‘ $ 2.986,46

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

Se han detallado los costos de produccion distribuidos por los diferentes
tamafios de productos, esto es para poder calcular el costo real de cada
producto de cada tamafio. A continuacién se presenta un cuadro donde se
detallan los costos directos de produccion de forma proyectada para 5 afios
de operacion, afectado por un porcentaje de inflacién de 2,70%.
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Tabla 36: Total Costos Directos Proyectados

MATERIA PRIMA / INSUMOS

Inflaciéon 2,70%

Expresado en US$
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DESCRIPCION

COSTO COSTO COSTO COSTO COSTO COSTO

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL

MENSUAL | ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL

Tamafio 50x50cm $1.330,90 |$15.970,74 | $16.401,95 | $16.844,80 | $17.299,61 | $17.766,70
Tamafio 21x29cm $ 430,42 $5.165,09 | $5.304,55 |$5.447,77 |$5.594,86 |$ 5.74592
Tamafio 16x16cm $ 248,87 $2.986,46 |$3.067,10 |$3.14991 |$3.23496 |$ 3.322,30

TOTAL COSTOS

DIRECTOS $2.010,19 |$24.122,29 | $24.773,59 | $ 25.442,48 | $26.129,43 | $ 26.834,92

Fuente: Estudios Financieros

Elaborado por: La Autora

Otro rubro para determinar el costo directo de la produccion de figuras
de foamy es la mano de obra directa. En este elemento se cargan los costos
del personal que cuyo trabajo esta directamente relacionado con la produccion
de figuras de foamy. Ademas se especifica el aporte patronal que se debera

cancelar por cada empleado asegurado, el cual corresponde al 12,15% del

salario mensual.

Tabla 37: Mano de Obra Directa

GASTOS DE PERSONAL

OPERATIVO SBU $ 340,00
Expresado en US$
Liquido | Liquido a
Salario |Beneficio arecibir recibir
DESCRIPCION Mensual |s Sociales | mensual Anual
Personal Operativo
Jefe de Produccién $ 600,00 | $ 78,33 $678,33 | $8.140,00
Operadores $ 700,00 | $ 86,67 $ 786,67 | $9.440,00
Total Gastos $1.300,00 | $ 165,00 |$1.465,00 |$17.580,00

Fuente: Estudios Financieros

Elaborado por: La Autora
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Como se puede apreciar, se han considerado los costos solo por el
personal operativo y el jefe de produccién, ya que son ellos los que trabajaran
directamente con la fabricacion del producto. Dentro de los rubros
considerados, esta el salario mas los beneficios sociales que tienen derecho
a recibir. Al salario mensual que percibe cada trabajador se le calcula el
12,15% de aporte patronal; entonces, el total de aporte de la mano de obra
directa es de $157,95 al mes.

ii. Costos indirectos

Se considera los costos que intervienen indirectamente en la
produccion de figuras de foamy. Costos tales como mantenimiento de la

maquinaria, servicios basicos e internet, ademas de la mano de obra indirecta.

Tabla 38: Costos Indirectos - Mantenimiento

Expresado en US$
DESCRIPCION M(éﬁif& Costo Anual

Por Mantenimiento: $ 1.202,00| $ 2.424,00
Laser 2 veces al afio $ 800,00 | $ 1.600,00
Espejos reflectores 2 veces al afio $ 400,00 $ 800,00
Agua 1 mensual $ 200 $ 24,00
Otros costos: $ 220,00 | $ 2.640,00
Energia Eléctrica $ 150,00| $ 1.800,00
Internet $ 70,00| $ 840,00

Total Costos $ 1.422,00| $ 5.064,00

Fuente: Estudios Financieros

Elaborado por: La Autora

Como se puede observar en la tabla 24, se detallan el mantenimiento
gue se le debe hacer a la maquinaria y sus partes, tales como: laser y espejos
reflectores, los cuales se los realizaran por 2 veces al afio, y ademas agua
especial la misma que se le debera colocar a la maquinaria de forma mensual.
En el cuadro se detallan ademas costos en lo que incurre el uso de la

maguinaria, como energia e internet.
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Otro rubro que se lo considera como costo indirecto de produccion, es
la mano de obra indirecta. En este rubro se especifica el personal que labora
dentro de FoamyArt Cia. Ltda., que interviene en la produccion de las figuras
de foamy, pero no de manera directa, sin embargo, su presencia es vital para

el buen funcionamiento del area productiva.

Tabla 39: Mano de Obra Indirecta

DISENADOR SBU $ 340,00
Expresado en US$
# Salario Beneficios Liguido a recibir Liquido a
DESCRIPCION|Trab.| Mensual [Sociales mensual recibir Anual
Disefiador 1% 600,00 | $ 78,33|$ 678,33 |$ 8.140,00
Total Gastos $ 600,00 |$ 78,33 |$ 678,33 |$ 8.140,00

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

Asi mismo como se calcul6 el salario mensual y anual de la mano de
obra directa, se ha calculado para la mano de obra indirecta, ademas del

aporte patronal, que corresponde a $72,90 mensual.

iii.  Total costos de produccién

En esta parte se han agrupado los costos directos e indirectos antes
mencionados, que intervienen en la fabricacion de las figuras de foamy,
ademas de la consideracion adicional de la depreciacion de los activos fijos.
A su vez, dichos costos se los ha proyectado para 5 afios de operacion de

empresa.
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Tabla 40: Total Costo de Produccion Proyectado

RUBROS ARNO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ANO 5

COSTOS DIRECTOS $43.597,69 | $44.774,83 | $45.983,75 | $47.22531 | $48.500,39
MATERIA PRIMA / INSUMOS $24.122,29 | $24.773,59 | $25.442,48 | $26.129,43 | $ 26.834,92
MANO DE OBRA DIRECTA $17.580,00 | $18.054,66 | $18.542,14 | $19.042,77 | $19.556,93
APORTE PATRONAL MOD $ 189540 | $ 1.94658 | $ 1.999,13 | $ 2.053,11 | $ 2.108,54
COSTOS INDIRECTOS $19.321,13 | $19.701,25 | $20.091,64 | $20.49258 | $20.904,33
MANTENIMIENTO/OTROS

COSTOS $ 5.064,00 | $ 520073 | $ 534115 | $ 548536 | $ 5.633,46
MANO DE OBRA INDIRECTA $ 8.140,00 | $ 8.359,78 | $ 8.58549 | $ 8.817,30 | $ 9.055,37
APORTE PATRONAL MOI $ 87480 |$ 89842 |$ 92268 | $ 94759 |$ 97317
DEPRECIACION $ 5.36329 | $ 5.363,29 | $ 5.363,29 | $ 5.363,29 | $ 5.363,29
TOTAL COSTO ANUAL $63.039,78 | $64.597,04 | $66.196,35 | $67.838,85 | $69.525,69
COSTO PRODUCCION -

MATERIA PRIMA $38.917,49 $39.82345 $40.753,87 $41.709,42  $42.690,76

Fuente: Estudios Financieros

Elaborado por: La Autora

La proyeccion de la mayor parte de los costos que intervienen en el

costo de produccion de las figuras de foamy, han sido en funcién de la

inflacién, con el 2,70%. Las proyecciones de la materia prima, son los valores

antes calculados, que se muestran en el cuadro 22 de los costos directos

proyectados.

Los valores de la depreciacion de activos fijos permanecen constantes

durante los 5 afios de operacion de la empresa.

Sin embargo para determinar el costo unitario por cada tamafio de

figura de foamy en cada afio, se ha prorrateado los diferentes costos, en

funcion de los porcentajes de produccion indicados para cada tamafo.
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Tabla 41: Distribucion de Costos de Produccion

DISTRIBUCION DE COSTOS DE PRODUCCION

VALOR Tamarfio Tamafio Tamafio
RUBROS ANUAL 50x50cm 21x29cm 16x16cm
(30%) (33%) (37%)
PRIMER ANO
MATERIA PRIMA / INSUMOS $ 2412229 $ 15970,74| $ 5.165,09| $ 2.986,46
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $ 38.917,49 11.67525| $ 12.842,77 | $ 14.399,47
TOTAL UNIDADES AL ANO 122235,86 36955,03 39797,72 45483,11
COSTO UNITARIO $ 075 | $ 045 | $ 0,38
SEGUNDO ANO
MATERIA PRIMA / INSUMOS $ 2477359 $ 16.40195| $ 5.30455| $ 3.067,10
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $ 39.823,45 11.947,03 | $ 13.141,74| $ 14.734,68
TOTAL UNIDADES AL ANO 122235,86 36955,03 39797,72 45483,11
COSTO UNITARIO $ 077 | $ 046 | $ 0,39
TERCER ANO
MATERIA PRIMA / INSUMOS 25.442,48 | $ 16.84480| $ 544777 $ 3.149,91
TOTAL COSTO DE PRODUCCION 40.753,87 | $ 12.226,16 | $ 13.448,78| $ 15.078,93
TOTAL UNIDADES AL ANO 122235,86 36955,03 39797,72 45483,11
COSTO UNITARIO $ 079 | $ 047 | $ 0,40
CUARTO ARNO
MATERIA PRIMA / INSUMOS $ 26.129,43 17.299,61 5.594,86 3.234,96
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $ 41.709,42 12.512,83 | $ 13.764,11 | $ 15.432,48
TOTAL UNIDADES AL ANO 122235,86 36955,03 39797,72 45483,11
COSTO UNITARIO $ 081 [ $ 049 | $ 0,41
QUINTO ANO
MATERIA PRIMA / INSUMOS $ 26.834,92| $ 17.766,70| $ 5.74592| $ 3.322,30
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $ 42.690,76 12.807,23 | $ 14.087,95| $ 15.795,58
TOTAL UNIDADES AL ANO 122235,86 36955,03 39797,72 45483,11
COSTO UNITARIO $ 083 | $ 050 | $ 0,42

Fuente: Estudios Financieros

Elaborado por: Brigitte Joseline Lopez Urgiles, 2014

Tal como se muestra en la tabla, esta el costo unitario de cada tamafo

de figura de foamy para los 5 afios de operacion de la empresa.

Para poder calcular el costo unitario, se ha desglosado la materia prima

del costo total de produccién, colocando ambos valores en rubros diferentes,

esto es porgue los materiales que se utilizan para la elaboracion de los
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diferentes tamafos de figuras de foamy son en funcion del tamafio y mas no
en funcién del porcentaje de produccion asignado a cada figura. Esta version
se la puede comprobar revisando los cuadros de costos directos (materia

prima e insumos).

5.3.2 Gastos de administraciéon y ventas

En esta seccion se procede a analizar los gastos que se los considera

como administrativos y generales, tales como: gastos de personal

administrativo, gastos de publicidad, gastos por arrendamiento, entre otros.

Tabla 42: Gastos de Personal de Administracién y Ventas

MANO DE OBRA SBU $ 340,00
Expresado en US$
# Liquido a
) Trab Salario Beneficios recibir Liquido a
DESCRIPCION Mensual Sociales mensual recibir Anual
Personal
Administrativo $ 1.150,00 | $ 15250 $ 1.302,50 | $ 15.630,00
Gerente General 1/$ 800,00 | $ 95,00 | $ 895,00 $ 10.740,00
Asistente Contable 1/{$ 350,00 | $ 5750 | $ 40750 $ 4.890,00
Personal de Ventas $ 950,00 | $ 13583 | $ 1.08583| $ 13.030,00
Jefe de Ventas 1/$ 600,00 | $ 7833 |$ 678,33| $ 8.140,00
Vendedor 1/$ 350,00 | $ 5750 | $ 407,50| $ 4.890,00
Total Gastos $ 2.100,00 | $ 288,33 | $ 2.388,33 | $ 28.660,00

Fuente: Estudios Financieros

Elaborado por: La Autora

En este cuadro se muestra en detalle los salarios mensuales mas los

beneficios que obtendran los trabajadores del area administrativa y de

ventas de la empresa. Ademas se ha calculado el aporte patronal del total de

salarios, el cual es el 12,15%, que corresponde a $255,15 mensual.
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Tabla 43: Suministros de Oficina

Expresado en US$

Costo Costo

) Costo Total Total

DESCRIPCION Cantidad | Unidad Unit. Mensual | Anual
Factureros 1|unidad | $ 10,50 | $ 10,50 | $126,00
Separadores (docenas) 2|unidad | $ 200 |$ 4,00|$ 48,00
Folders 2|unidad | $ 8,50 | $ 17,00 | $204,00
Marcadores marcatodo 5|unidad | $ 150 |$ 750|$ 90,00
Resma de Papel bond 2|unidad | $ 350 |$ 7,00|$ 84,00
Tinta para impresora 2|unidad | $ 9,50 | $ 19,00 | $228,00
Esferos, grapas, clips, entre otros. unidad | $ 10,00 | $ 10,00 | $120,00
Total Gastos $ 4550 | $ 75,00 | $900,00

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

Tabla 44: Materiales Auxiliares

Expresado en US$

Costo Costo

Cantida Costo Total Total

DESCRIPCION d Unidad Unit. Mensual | Anual
Mascarillas 1| caja $ 26,00 | $ 26,00 | $312,00
Gafas protectoras 2|unidad | $ 5,00 | $ 10,00 | $120,00
Mandiles 2|unidad | $ 20,00 | $ 40,00 | $ 240,00
Total Gastos $ 51,00 | $ 76,00 | $672,00

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

En la tabla 30 se detallas los materiales auxiliares que necesitara el

personal que estara en contacto directo con la maquina a laser, esto es para

protegerse de los gases toxicos que emana la maquinaria y de los rayos

laseres de la misma.
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Tabla 45: Gastos por seguro

Expresado en USS$
DESCRIPCION Costo Mensual Costos Anual
Rotura y maquinaria ‘ S 196,25 | S 196,25
Total Gastos S 196,25 | $ 196,25

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

En la tabla 31 se detalla el gastos por seguro para la maquinaria,
puesto que es importante que se incurra en estos gastos por los innumerables

riesgos a los que esta expuesta la maquina dentro de la empresa.

Tabla 46: Gastos de Publicidad

Expresado en US$

DESCRIPCION Cantidad Costo Mensual Costos Anual
Radio Satelital 11 % 103,00 | $ 1.236,00
Satelital TV 11 % 150,00 | $ 1.800,00
Revista El Vocero 11 9% 50,00 | $ 600,00
BTL — CAMION 11 $ 120,00 | $ 480,00
Total Gastos $ 423,00 $ 4.116,00
Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

Tabla 47: Gastos de Arrendamiento

GASTO POR Mensual Anual

Arrendamiento de terreno $1.000,00 $12.000,00
Total Gastos $1.000,00 $12.000,00

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora
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Tabla 48: Otros Gastos

Expresado en US$

DESCRIPCION Costo Mensual Costos Anual
Servicios Basicos $ 200,00 | $ 2.400,00
Viaticos $ 50,00 | $ 600,00
Combustible $ 25,00| $ 300,00
Total Gastos $ 275,00 | $ 3.300,00

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

Tabla 49: Total Gastos de Administracion y Ventas Proyectados

VALOR

RUBROS MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PERSONAL
ADMINISTRATIVO Y DE
VENTAS $ 2.388,33 | $28.660,00 | $29.433,82 | $30.228,53 | $31.044,70 | $ 31.882,91
APORTE PATRONAL $ 25515 |% 3.061,80 |$ 3.14447|$ 3.229,37 |$ 3.316,56 |$ 3.406,11
SUMINISTROS DE OFICINA | $ 75,00 |$ 900,00 |$ 92430|$ 949,26 |$ 97489 |$ 1.001,21
MATERIALES AUXILIARES | $ 56,00 |$ 672,00($ 690,14 |$ 708,78 |$ 72791 |$ 747,57
GASTOS POR SEGUROS $ 16,35 |$ 196,25|$% 20155|$% 206,99 |$ 21258 |$ 218,32
GASTOS POR
ARRENDAMIENTO $ 1.000,00 | $12.000,00 | $12.324,00 | $ 12.656,75 | $12.998,48 | $ 13.349,44
GASTOS POR PUBLICIDAD |$ 343,00 |$ 4.116,00 |$ 4.227,13|$ 4.341,26 |$ 4.458,48 |$ 4.578,86
OTROS GASTOS $ 275,00 |$ 3.300,00|$ 3.389,10 |$ 3.480,61 |$ 3.574,58 |$ 3.671,10
TOTAL GASTO ADMIN Y
VENTAS $ 4.408,84 | $52.906,05 | $54.334,51 | $55.801,55 | $57.308,19 | $ 58.855,51

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

En el cuadro 35 se muestra en detalle el total de gastos de

administracion y de ventas antes mencionados, con su respectivo valor

mensual y anual, ademas de las proyecciones hasta 5 afios de operacion, en

funcioén del 2,70% de inflacion.

5.3.3 Depreciaciones y amortizaciones

Se presenta en detalle el calculo de la depreciacion de los activos fijos

en los que va a invertir FoamyArt. Asi mismo se presenta el calculo de la

amortizacion de los gastos de constitucion de FoamyArt, a 5 afos, para que
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no cause gran impacto en el primer afo, al igual que los gastos por seguro de
la maquinaria amortizados 12 meses, ya que este tiene vigencia por 1 afio.

Tabla 50: Depreciacion de Activos Fijos

Expresado en US$

Afios
Valor vida Valor Valor a Depreciacion | Depreciacié
Activos Historico atil % Residual depreciar Anual n Mensual
Adecuaciones e
Instalaciones $ 2.544,00 10 10% |$ 254,40 |$ 2.28960 |$ 228,96 |$ 19,08
Magquinarias $12.000,00 10 10% |$ 1.200,00 |$10.800,00 |[$ 1.080,00 |$ 90,00
Herramientas de
planta $ 6750 10 10% |$ 675 |$ 60,75 % 6,08 |$ 0,51
Equipos de Cémputo
de oficina y planta $ 4.950,00 3 33% |$ 163350 |$ 3.316,50 |$ 1.10550 [$ 92,13
Equipo de Oficina y
de planta $ 335,00 10 10% |[$ 3350 |$ 301,50 ($ 3015 |$ 2,51
Muebles y enseres $ 2.140,00 10 10% |$ 214,00 |$ 1.926,00 |$ 19260 |$ 16,05
Vehiculo $17.000,00 5 20% |$ 3.400,00 |$13.600,00 |$ 2.720,00 |$ 226,67
TOTAL DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS $ 5.36329 |$ 446,94
Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora
Tabla 51: Amortizacién de Activos Diferidos
Expresado en US$
Valor Amortizacion | Amortizacion
Descripcién Histérico % Anual Mensual
Investigacion y estudios
previos $ 100,00 | 20% | $ 20,00 $ 1,67
Constitucién de la empresa $ 1.000,00 | 20% | $ 200,00 | $ 16,67
Registro de marca $ 350,00 | 20% | $ 70,00 | $ 5,83
Patente Municipal $ 50,00 | 20% | $ 10,00 | $ 0,83
Permiso Bomberos $ 50,00 | 20% | $ 10,00 $ 0,83
Capacitaciones $ 100,00 | 20% | $ 20,00 | $ 1,67
Seguro rotura y maquinaria $ 196,25 | 100% | $ 196,25 | $ 16,35
TOTAL AMORTIZACION ACTIVOS DIFERIDOS $ 526,25 $ 43,85

Fuente: Estudios Financieros

Elaborado por: La Autora
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54 Estados financieros

En esta parte se plantean los estados financieros, empezando por el
balance inicial, estado de resultados, flujo de caja, y terminando con balance
general. Cada estado financiero es de vital importancia para la empresa, ya

que indica los resultados de todo el trabajo resultado durante un afo.
5.4.1 Balance inicial

Representan los activos, pasivos y patrimonios con los que empezara

a trabajar FoamyAurt.

Tabla 52: Balance Inicial

FOAMYART
BALANCE INICIAL
CUENTAS VALOR

ACTIVO

CAJA S 9.812,86

Activos Fijos S 39.036,50

Activos Diferidos S 1.650,00
TOTAL ACTIVOS S 50.499,36
PASIVO

PRESTAMO BANCARIO S 35.000,00
TOTAL PASIVOS S 35.000,00
PATRIMONIO S 15.499,36
CAPITAL S 15.499,36
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO S 50.499,36

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

Como se muestra en el cuadro, el balance inicial lo conforman las
cuentas de activo, pasivo y patrimonio. Dentro de las cuentas de activo estan:
Activo Circulante o corriente, identificado por la cuenta Caja, donde se carga
el capital de trabajo que se necesita para poner en marcha la produccion de

FoamyArt en el primer mes de operacion.
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En la cuenta de activos fijos, esta cargado el total de activos fijos en los

que invierte FoamyArt. Asi mismo como activo diferido son todos los gastos

en que incurrio FoamyArt para su constitucibn como Compafia de

Responsabilidad Limitada. De igual manera en la cuenta de Patrimonio se

carga el capital aportado por los socios.

5.4.2 Estado de resultados proyectados

Este Estado de Resultados también se lo conoce como estado de

pérdidas y ganancias, puesto que es el que indica la utilidad o pérdida al final

del periodo analizado.

Tabla 53: Estado de Resultados

FOAMYART CIA. LTDA.

ESTADO DE RESULTADOS

PROYECCIONES Inflacién 2.70%

CUENTAS Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Afio5
VENTAS NETAS $ 12481876 | $ 13242394 | $  139.012,34 | $ 14585352 | $  152.956,51
COSTO DE VENTAS

(+) Costo de
Produccion $ 63.039,78 | $ 64.597,04 | $ 66.196,35 | $ 67.838,85 | $ 69.525,69
UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS $ 61.778,98 | $ 67.826,89 | $ 72.815,99 | $ 78.014,67 | $ 83.430,82
Gastos de
Administracion y Ventas $ 52.906,05| S 54.334,51 | $ 55.801,55 | $ 57.308,19 | $ 58.855,51
Amortizacion $ 526,25 | $ 526,25 | $ 526,25 | $ 526,25 | $ 526,25
UTILIDAD NETA EN
OPERACIONES $ 8.346,68| $ 12.966,13 | $ 16.488,19 | $ 20.180,24 | $ 24.049,07
Gastos Financieros $3.641,74 | $ 2.989,33 | $ 2.259,99 | $ 1.444,64 | $ 533,12
UTILIDAD ANTES DE
PARTICIPACIONES $ 470494 $ 9.976,80 | $ 14.228,20 | $ 18.735,60 | $ 23.515,94
Participacion a
Trabajadores (15%) $ 705,74 | $ 1.496,52 | $ 213423 | $ 2.810,34 | $ 3.527,39
UTILIDADES ANTES
DE IMPUESTOS $ 3.999,20 | $ 8.480,28 | $ 12.093,97 | $ 15.925,26 | $ 19.988,55
Impuesto a la Renta
(22%) $ 879,82 | $ 1.865,66 | $ 2.660,67 | $ 3.503,56 | $ 4.397,48
UTILIDAD NETA DEL
EJERCICIO $ 3.119,38| $ 6.614,62 | $ 9.433,30 | $ 12.421,70 | $ 15.591,07
UTILIDAD
ACUMULADA $ 3.119,38| $ 9.733,99 | $ 19.167,29 | $ 31.588,99 | $ 47.180,06

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora
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Los célculos realizados en el Estado de Resultados son sencillos,
basados en matemética béasica, puesto que depende Unicamente de la

correcta colocaciéon de valores.

Los valores de las ventas, asi como de los costos y gastos son los
valores proyectados que se calcularon anteriormente, y que estdn mejor

detallados en el presupuesto de ingresos y egresos.

El valor de la amortizacién, es el valor de la amortizacion de activos
diferidos, el mismo que se realiz6 para 5 afios. Dicho valor permanece

constante durante el periodo analizado.

Los gastos financieros corresponden a los intereses pagados en cada

afio, por el préstamo bancario que se realizé.

Por ultimo se ha calculado la participacion de utilidades a los
trabajadores, el cual corresponde el 15%; asi mismo el impuesto a la renta del
22% como obligacion tributaria de FoamyArt Cia. Ltda. hacia el SRI.

En el tabla 39 se muestra el Estado de Resultados, donde indica que
se obtuvo una utilidad neta de $3.119,38 al final del primer afio, con aumentos

anuales considerables.

Al obtener utilidad, se puede argumentar que el proyecto si resulta
rentable. Sin embargo, a continuacién se presenta la aplicacion de una
formula, en donde se demuestra la Rentabilidad del Negocio en funcién de los

ingresos obtenidos por ventas.

Tabla 54: Célculo de Rentabilidad del Negocio

Utilidad neta/
Rentabilidad = | Ventas netas
Rentabilidad=|$  3.119,38 S 6.614,62 |S 9.433,30 |S 12.421,70 |S 15.591,07
$ 124.818,76 $132.423,94 |$139.012,34 | $145.853,52 |S$152.956,51
Rentabilidad = 2,50% 5,00% 6,79% 8,52% 10,19%

Fuente: Estudios Financieros

Elaborado por: La Autora
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Este resultado indica que el negocio si es economicamente rentable,
arrojando un porcentaje de 2,50%. Como se puede apreciar el porcentaje
aumenta considerablemente afio a afio, en donde se pronostica que para el

quinto afo, se obtendra un 10,19% de rentabilidad.
5.4.3 Flujo de caja proyectado

Es en donde se demuestran los flujos Unicamente de dinero que tiene
FoamyArt Cia. Ltda., a fin de indicar la liquidez de la que dispone la empresa

para solventar costos y gastos.

En esta parte no se toman en consideracion depreciaciones ni
amortizaciones, puesto que se trata de Unicamente ingresos y egresos en

efectivo, sean estos operacionales y no operacionales.

El flujo de caja permite evaluar la rentabilidad del proyecto, resultando
un flujo de caja para cada afo, y asi poder obtener el valor presente neto

actual y la tasa interna de retorno.

140



Tabla 55: Flujo de Caja Proyectado

FOAMYART CIA. LTDA.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

PROYECCIONES Inflacién 2,70%
CUENTAS Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
A. INGRESOS
OPERACIONALES $ 67.142,27 |$ 73.190,18 | $ 78.179,27 | $ 83.377,96 | $ 88.794,11
Ventas

$124.818,76 | $132.423,94 | $139.012,34 | $145.853,52 | $ 152.956,51
(-) Costos de Ventas $ 57.676,49 | $ 59.233,76 | $ 60.833,07 | $ 62.47556 | $ 64.162,40
B. EGRESOS
OPERACIONALES $ 62.079,82 | $ 63.508,28 | $ 64.975,31 | $ 66.481,95 | $ 68.029,27
Gastos administrativos $ 52.906,05 | $ 54.334,51 | $ 55.801,55 | $ 57.308,19 | $ 58.855,51
Gastos financieros $ 364174 |$ 298933 | $ 225999 | $ 144464 | $ 533,12
Pago Préstamo
Bancario $ 553203 |$% 618443 | $ 6.913,77 | $ 7.729,13 | $ 8.640,64
C. FLUJO
OPERACIONAL (A-B) $ 5.06245|$% 9.681,90 | $ 13.203,96 | $ 16.896,01 | $ 20.764,84
D. INGRESOS NO
OPERACIONALES $ 35.000,00 | $ $ -1 % $ -1 $
Préstamo Bancario $ 35.000,00
E. EGRESOS NO
OPERACIONALES $ 50.499,36 | $ $ 158557 | $ 3.362,18 | $ 479490 | $ 6.313,90
Inversién Activos Fijos | $ 39.036,50
Inversién Activos
Diferidos $ 1.650,00
Caja — Banco $ 9.812,86
Pago de Impuesto a la
renta $ 879,82 | $ 1.86566 | $ 2.660,67 | $ 3.503,56
Pago participacion de
utilidades $ 70574 | $ 149652 | $ 213423 | $ 2.810,34
F. FLUJO NO
OPERACIONAL (D-E) | $(15.499,36) | $ $ (1.585,57) | $ (3.362,18) | $ (4.794,90) | $ (6.313,90)
G. FLUJO NETO
GENERADO (C+F) $(15.499,36) | $ 5.062,45 |$ 8.096,33 | $ 9.841,78 | $ 12.101,10 | $ 14.450,94
I. SALDO NETO
ACUMULADO $(15.499,36) | $ 5.062,45 |$ 13.158,79 | $ 23.000,57 | $ 35.101,67 | $ 49.552,61

Fuente: Estudios Financieros
Elaborado por: La Autora

Como es posible observar en la tabla 41 para el andlisis del Flujo de

Efectivo se consideraron 6 afos, teniendo en cuenta el afio cero, denominado

asi debido a que en este periodo se realiza la planificacion para la puesta en

marcha del proyecto. En esta etapa se establecen los recursos necesarios

para el funcionamiento 6ptimo de la planta, los cuales estdn conformados por

los Ingresos No Operacionales representados en el préstamo bancario

realizado al BNF y los Egresos No Operacionales constituidos por las

inversiones en activos fijos, activos diferidos y capital de trabajo, necesarios

para dar comienzo a la actividad productiva.
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A partir del afio 1, aflo en que FoamyArt comienza su funcionamiento,
los Ingresos Operacionales son generados por las ventas de las figuras de
foamy menos los costos generados en la produccién de dichos productos. Los
Egresos Operacionales son generados por los gastos de administracion,
ventas y financieros, ademas de los pagos del préstamo inicialmente
solicitado.

La diferencia entre los Ingresos y Egresos Operacionales es conocida

como Flujo Operacional.

El Flujo no Operacional surge al deducir los Ingresos no Operacionales
con los Egresos no operacionales. En el presente proyecto no se producen
ingresos no operacionales a partir del afio 1, puesto que este rubro
corresponde al préstamo bancario, y esto ya fue registrado en el afio 0. Asi
mismo los egresos no operacionales, representan el pago de impuesto a la

renta y pago de participacion de utilidades a trabajadores.

El Flujo Neto generado resulta de la diferencia obtenida entre el flujo
operacional y el flujo no operacional, dichos flujos anuales deben ser
preferentemente positivos para obtener resultados utiles tanto del VAN como
de la TIR, de manera que permitan establecer la viabilidad del proyecto.

El presente Flujo de Caja arroj6é un saldo neto acumulado de $5.062,45
durante el afio 1. En los proximos afos, este saldo aumenta
satisfactoriamente, indicando un saldo total en el afio 5 de $49.552,61. Como
se puede observar, en todos los afios de proyeccion se obtuvieron saldos
positivos, por lo tanto, esto demuestra que el proyecto es atractivo y tendra

liquidez para cubrir costos y gastos.

5.4.4 Balance general

Permite establecer la situacion financiera de FoamyArt Cia. Ltda.. En
este estado financiero se establecen las cuentas de activo, pasivo y
patrimonio, incluyendo depreciaciones de activos fijos y amortizaciones de

activos diferidos. Los costos y gastos del area productiva y administrativa, que
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han sido analizados anteriormente, también han sido considerados en el

balance general, dentro del rubro de flujo neto de efectivo.

Tabla 56: Balance General Proyectado

FOAMYART CIA. LTDA.

BALANCE GENERAL

CUENTAS Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVO
ACTIVO CIRCULANTE
Caja — Banco $ 9.812,86 |$14.875,31 |$ 22.971,64 |$ 32.813/43 |$ 4491453 |$ 59.365,47
ACTIVO FIJO
Adecuaciones e
Instalaciones $ 2544,00 |$ 254400 |[$ 2.544,00|$ 254400 |$ 2.544,00 |$ 2.544,00
Maguinarias $12.000,00 | $12.000,00 ($ 12.000,00 | $ 12.000,00 |$ 12.000,00 |$ 12.000,00
Herramientas de planta $ 67,50 | $ 67,50 | $ 67,50 | $ 67,50 | $ 67,50 | $ 67,50
Equipos de Computo de
oficina y planta $ 4.950,00 |$ 4.950,00 [$ 4.950,00 |$ 4.950,00 |$ 4.950,00 |$ 4.950,00
Equipo de Oficina 'y de
planta $ 33500 [$ 33500 % 335,00 | $ 335,00 | $ 335,00 | $ 335,00
Muebles y enseres $ 2.140,00 |$ 2.140,00 |$ 2.140,00 |$ 2.140,00 |$ 2.140,00 |$ 2.140,00
Vehiculo $17.000,00 | $17.000,00 |$ 17.000,00 |$ 17.000,00 |$ 17.000,00 |$ 17.000,00
(-) Depreciacién
Acumulada $(5.363,29) | $ (10.726,57) | $(16.089,86) | $ (21.453,14) | $ (26.816,43)
ACTIVO DIFERIDO
Investigacion y estudios
previos $ 100,00 [$ 100,00 |$ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00
Constitucién de la empresa | $ 1.000,00 |$ 1.000,00 |$ 1.000,00|$ 1.000,00 |$ 1.000,00 |$ 1.000,00
Registro de marca $ 350,00 [$ 350,00 |$ 350,00 | $ 350,00 | $ 350,00 | $ 350,00
Patente Municipal $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00
Permiso Bomberos $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00
Capacitaciones $ 100,00 [$ 100,00 |$ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00
(-) Amortizacion
acumulada $ (526,25) |$ (1.052,50) |$ (1.578,75) |$ (2.105,00) |$ (2.631,25)
TOTAL ACTIVOS $50.499,36 | $49.672,27 |$ 51.879,07 | $ 55.831,32 |$ 62.042,89 |$ 70.604,29
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Participacion a
Trabajadores (15%) $ 70574 |$ 149652 |$ 213423 |$ 2.810,34 |$ 3.527,39
Impuesto a la Renta (22%) $ 87982 |$ 1.86566|% 266067 |$ 350356 |$ 4.397,48
PASIVO LARGO PLAZO
Préstamo Bancario $35.000,00 | $29.467,97 |$ 23.283,54 |$ 16.369,77 |$ 8.640,64 | $ 0,00
TOTAL PASIVOS $ 35.000,00 | $31.053,54 [$ 26.645,72 |$ 21.164,67 |$ 14.95454 |$  7.924,87
CAPITAL
CAPITAL SOCIAL $15.499,36 | $15.499,36 |$ 15.499,36 |$ 15.499,36 |$ 15.499,36 |$ 15.499,36
PERDIDAS Y
GANANCIAS $ 3.11938 |$ 9.733,99 [$ 19.167,29 |$ 31.588,99 |$ 47.180,06
TOTAL PATRIMONIO | $15.499,36 | $18.618,74 |$ 25.233,35 |$ 34.666,65 |$ 47.088,35 |$ 62.679,42
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO $50.499,36 | $49.672,27 |$ 51.879,07 |$ 55.831,32 |$ 62.042,89 |$ 70.604,29

Fuente: Estudios Financieros

Elaborado por: La Autora

Cada una de las cuentas estan proyectadas para 5 afios de operacion,

aparte de los registros de cuentas en el aiio O.
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En activo corriente o circulante, esta registrada la cuenta caja en el afio
0, que corresponde al capital de trabajo calculado anteriormente. Este valor
es sumado con el Flujo neto acumulado de caja en cada afio, y el resultado

es registrado en los afios siguientes.

En activo fijo se encuentran todos los activos fijos para el area
administrativa, produccion y ventas. Ademas a estos valores se le descuenta

la depreciacion acumulada del total de activos.

El activo diferido lo conforman los gastos de constitucion, patentes,

entre otros, descontados de la amortizacién acumulada en cada afio.

Las cuentas de pasivo la conforman el préstamo bancario en el afio 0,
y la participacion de utilidades y pago de impuesto a la renta en los siguientes

afios de operacion.

El patrimonio esta conformado por el capital social, es decir, el total de
las aportaciones de los socios, mas la utilidad acumulada del Estado de
Resultados, para cada afo.

El Balance General esta satisfactoriamente cuadrado, con un total de
$49.672,27 en el primer afio.
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5.5 Determinacién del VAN y TIR

En esta parte se analiza la viabilidad del proyecto, mediante la

aplicacion de dos métodos o parametros basicos.

e Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto corresponde al valor presente de todos los flujos
futuros generados por el proyecto, descontados a una tasa del 11,20% que

corresponde a la tasa de referencia de la amortizacion.

Tabla 57: Determinacion del VAN y TIR

DETERMINACION DE VAN Y TIR

VAN $ 68.522,25
TIR 85%
Fuente: Estudios Financieros

Elaborado por: La Autora

El VAN para el presente proyecto es de $68.522,25, siendo este mayor
a cero, por lo que se concluye que el negocio si es rentable.

e Tasa Interna de Retorno (TIR)

Se define como la tasa de descuento que hace que el Valor Actual Neto

de una inversion sea igual a cero.

Como se puede apreciar en la tabla 54, la tasa interna de retorno del
flujo neto acumulado del presente proyecto equivale a 85%, superando a la
tasa minima que exige el proyecto que es el 11,20%. De tal manera se puede
asegurar que el proyecto es rentable a través del tiempo.
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5.6  Sintesis del capitulo

En este capitulo se detallaron todos los costos en los que se incurrird
para la produccion de figuras de foamy con maquinaria a laser, ademas de los
gastos de administracion y ventas y el presupuesto de ingresos por ventas.
También se elaboraron los estados financieros del proyecto, explicando sus

razones de ser y el origen de sus valores.

Mediante la aplicacion de las tasas de descuento, se determin6 que el
presente proyecto si es financieramente viable, con un VAN de $68.522,25 y
una TIR de 85%.

Por lo tanto, este proyecto si podria ser aplicado en otros cantones, o
extender su alcance a nivel provincial y nacional, ya que ha quedado

demostrado que es econdmicamente rentable.
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CONCLUSIONES

La investigacion realizada fue la base para el desarrollo del proyecto,
se realizaron encuestas a los habitantes del cantén El Triunfo y entrevistas a
los duefios de los locales comerciales. El 91% de los encuestados si estan
dispuestos a adquirir el nuevo producto y los entrevistados si estan de acuerdo
a cambiar su modelos de negocios.

Se colocaron precios de introduccién a las figuras de foamy durante el
primer afio, basados en una margen de ganancias de 98%. Esto se normaliza
desde el segundo afio en adelante, con un margen de ganancias del 105%,

incrementandose éste Ultimo en 5% anual a partir del tercer afio.

Se establecieron todos los requisitos necesarios para constituir la
empresa a fin de que ésta se pueda poner en marcha legalmente. Se
desarroll6 ademas la planeacion estratégica organizacional, en donde se
plantearon aspectos que tienen que ver exclusivamente con el funcionamiento

de la empresa.

Se aclaré especificamente en qué consiste el trabajo de la maguina con
tecnologia laser, resaltando que el uso de la maquinaria es lo que le da el
valor agregado al producto. Para comprobar la efectividad productiva de la
maquinaria se hizo una comparacién entre el tiempo que conlleva la
produccion manual del producto versus el tiempo de hacerlo con la maquina,
y definitivamente se produce un incremento de productividad de méas de 100%

para cada tamafo de figura de foamy.

Finalmente, se establecieron los costos y gastos del proyecto y se
realizaron los estados financieros, de donde se obtuvo un VAN de $68.522,25
y una TIR de 85%, lo que significa que el proyecto si es rentable y sostenible
en el tiempo debido a sus positivos flujos de caja a lo largo de 5 afos de
proyeccion; ademas éste trabajo podria ser aplicado en otro canton de la
provincia del Guayas o en otras provincias del Ecuador, pues se garantiza su

efectividad.
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RECOMENDACIONES

Debido a las proyecciones de un incremento en la demanda en los
préximos afnos, ocasionando éste un exceso de demanda en comparacion con
la capacidad productiva de la empresa, se recomienda invertir en nueva

maquinaria para contrarrestar la problemética que se presente.

Se recomienda llevar un control y seguimiento constante al proceso de
produccion de las figuras de foamy. Ademas de analizar las mejores rutas de

distribucion del producto terminado.

Se ha demostrado que este proyecto si es econdmicamente rentable,
por lo tanto puede ser aplicado en cualquier otro canton o provincia del pais.

Asi como también en un futuro extender la distribucién a nivel nacional.

Se recomienda la inversion en capacitaciones a los operadores y
personal administrativo de FoamyArt Cia. Ltda., puesto que trae consigo
excelentes resultados, generando beneficios para la empresa.

Se recomienda capacitar ademas a la mano de obra operativa, ademas
de impulsarlos hacia la efectividad y eficiencia, por medio de bonificaciones,
aumentos de sueldos, buen ambiente laboral, entre otros aspectos; puesto
que ellos son los que intervienen directamente en el proceso de produccion, y
deben estar al dia en cuanto al manejo de las maquinarias, ademas de

constantes actualizaciones.
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GLOSARIO

Adobe lllustrator: Es una herramienta para disefio grafico basado
en el dibujo vectorial.

Arte: Habilidad para hacer bien algo.

Cemento de contacto: Es un tipo de pegamento instantéaneo, el cual
se utiliza para pegar todo tipo de material.

Comercializacion: Es la actividad de comercializar o vender un
producto o servicio.

Corte a laser: Accion de cortar o traspasar sobre un material plano
mediante la luz de radiacion que emite el laser.

Decoracion: Colocacion de adornos en una cosa o lugar
Diagrama de flujo: Es la representacion grafica del algoritmo o
proceso. Representa los flujos de trabajo paso a paso de negocio
y operacionales de los componentes en un sistema.

Dibujo: Forma que resulta de combinarse las lineas, figuras y otros
elementos que adornan una cosa.

Disefio: Acto de disefiar: creacion o innovacion de objeto o imagen,
figuras.

Disefio gréfico: Es una disciplina o profesion, cuya finalidad es
satisfacer necesidades de comunicacion visual. Graphia
Comunicacion Visual, (2013).

Estrategia: Conjunto de medidas o acciones planeados vy
organizados cuidadosamente, que sirven para alcanzar un fin
determinado.

EVA: Etileno Vinil Acetato, es el nombre cientifico de lo que se
conoce como Goma Eva o fomix/foamy.

Figura: Representacion dibujada o grafica de un cuerpo.

Fomix, foamy: es un polimero termoplastico conformado por

unidades repetitivas de etileno y acetato de vinilo.
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Fundas polyfan: Fundas de Polipropileno monorientado Cast-
Polyfan, con alta claridad. Ideal para productos como juguetes y
otros articulos de consumo que requieran de buena presentacion
en estanteria del punto de venta.

Grabado a laser: Accion de grabar, sin traspasar sobre un material
plano mediante la luz de radiacion que emite el laser.

Grosor: Espesor o anchura de un cuerpo sdlido.

Imagen: Representacion material, en forma de estatua, pintura,
fotografia, entre otros, de una cosa o persona.

Imagen vectorial: Tipo de grafico de dos dimensiones producidas
mediante un computador y un software especializado. Es toda
imagen digital formada por diferentes objetos geométricos
independientes. Cada uno de estos elementos definido por
parametros matematicos como la forma, posicion, color, el tipo y
grosor de contorno. Red Grafica Latinoamérica, (2013). El interés
principal de los graficos vectoriales es poder ampliar el tamafio de
una imagen a voluntad sin sufrir el efecto de escalado.
Investigacion: Averiguamiento, indagacion, busqueda o inquisicion
de hechos, reglas y principios sobre un determinado asunto,
disciplina o problema mediante la observacion, realizacion de
estudios, entre otros.

Laser: amplificacion de luz gracias al empleo de sistemas 6pticos y
del fendbmeno de la emision estimulada. Cuesta Arranz, Alberto,
(2010).

Logistica: Conjunto de técnicas y procedimientos relacionados con
el abastecimiento, suministro, mantenimiento y transporte de
equipo, distribucion, entre otros.

Manualidades: Son trabajos efectuados con las manos, con o sin
ayuda de herramientas.

Maquina a laser: aparato mecanico o digital que trabaja con

tecnologia laser, mediante el cual por medio la radiacion que emite
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el laser cumple la funcion de cortar o grabar sobre diversos tipos
de materiales como acrilico, madera, marmol, metal, papel, foamy,
entre otros.

Material: Sustancia de la que esta hecha una cosa.

Mercado: Conjunto de compradores potenciales de una mercancia
0 servicio. Zona geogréafica a la que un pais o industria destina su
produccion.

Método: Procedimiento, técnica o manera de hacer algo, en
especial si se hace siguiendo un plan, o de forma sistematica,
ordenada y logica.

Organigrama: Es la representacion gréfica de la estructura de una
empresa u organizacion.

Pegamento: Cualquier producto o sustancia que sirve o se emplea
para pegar.

Piezas: Cada una de las partes de que se compone un conjunto u
objeto.

Plancha: Porcion o pieza de un objeto o material con dimensiones
estandarizadas. Una plancha equivale a 2 ¥ pliegos.

Pliego: Porcion o pieza de un objeto o material con dimensiones
estandarizadas (1x1m)

Posicionamiento: Es el lugar que ocupa un marca en la mente de
los consumidores.

Produccion: Proceso por medio del cual se crean los bienes y
servicios econémicos.

Producto terminado: Producto dirigido al consumidor final, el cual
no recibira ningun tipo de preparacion adicional para su venta.
Red de contacto: Es el conjunto de las personas que en un
momento dado pueden ofrecernos algun tipo de ayuda o

informacion.
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Segmentacion de mercado: Se le llama al proceso de dividir un
mercado en pequefios grupos, agrupandolos de acuerdo a
caracteristicas semejantes entre ellos.

Silicona: Es un tipo de pegamento instantaneo. Viene en forma de
barra, el cual se somete al calor que emite una pistola a corriente,
a tal punto de derretir la barra, convirtiéndola en liquido espeso con
alto grado de pegado. Se utiliza cominmente para pegar materiales
como: tela, papel, cartdn, foamy, cintas, plastico, entre otros.
Sistema de informacion gerencial: conjunto de los métodos de
gestion de la informacién vinculada a la automatizacion o apoyo
humano de la toma de decisiones.

Software: Conjunto de programas, lenguajes de programacion y
datos que controlan que el ordenador funcione y realice
determinadas tareas

Tamafio: Magnitud volumen o dimension fisica de una cosa
material.

Textura: Forma en que estan colocadas y combinadas entre si las
particulas o elementos de una cosa.

Zonas: Es cada una de las divisiones territoriales, en que esta
organizada LA EMPRESA para prestar el servicio.
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ANEXOS

ANEXO 1: CALCULO DE LA MUESTRA

Calculo de n:

Nivel de confianza de 95%

Z= 1,96
N: 13016
p= 0,5
q= 0,5
e= 5%

Segun la férmula:

zZ*N*p*q

Te(N-1D+22+p+q

TAMANO DE LA MUESTRA

Habitantes del Cantén El Triunfo -
Mujeres de 15 - 64 afios

12.501

37

341

El Resultado es :

341

Equivalen a 341 encuestas a realizar

Elaborado por: Brigitte Joseline Lopez Urgiles, 2013
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ANEXO 2: FORMATO DE ENCUESTA

FORMATO PARA ENCUESTA

Fecha:
Edad del encuestado:

Lugar:

Preguntas:
1. ¢Conoce ud. el foamy?
s[1 v ]

2. ¢Alguna vez ha visto caricaturas, personajes animados, o cualquier otro
modelo elaborados con foamy?

SI|:| NO |:|

3. ¢Alguna vez ha comprado esas figuras elaboradas con foamy?

SI|:| NO |:|

4. ¢En qué ocasion las ha visto o las ha utilizado?

Fiestas infantiles

Bautizos

Baby showers

Decoracién de cuadernos o carpetas
Decoracién de habitaciones

Otros ¢ Cuales?

5. Cuando las ha comprado, ¢ Cudl ha sido la razén principal?

Porque le gustan

Porque las ha necesitado
Porque le piden en la escuela
Otras ¢ Cuales?
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10.

11.

Cuando ud. ha querido comprar las figuras de foamy, ¢en dénde las ha
encontrado?

Librerias, bazares, imprentas

Locales para fiestas

Tiendas, supermercados

Otros

No las ha encontrado

Mencione el nombre del local donde ud. compra las figuras de foamy.

¢ Qué atributo le coloca a las figuras de foamy que ha comprado?

Si ud. hallara otras figuras de foamy mucho més bonitas, con colores méas
llamativos, excelente acabado y exactamente iguales a las caricaturas y
personajes reales, es decir, un nuevo producto con atributos que superan a
los habituales. ¢lo compraria? Independientemente del precio.

Sl |:| NO |:| ¢ Por qué? TALVEZ |:| ¢ Por qué?

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por las nuevas figuras de foamy?,
considerando que son mucho mejor que las que ha habituales.

Lo mismo que cuesta el otro

Un poco més

Menos de lo que cuesta el otro

Mucho mas dinero de lo que cuesta

¢,Qué usos le daria a este nuevo producto?

En afiches para decorar fiestas

Para decorar cuadernos

Para decorar articulos para fiesta

En chupeteras y carameleras

Para decorar habitaciones

Oftros usos ¢ cuales?
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ANEXO 3: FORMATO DE ENTREVISTA

FORMATO PARA ENTREVISTA

Nombre del Negocio:
Nombre del duefio del negocio:
Lugar:

Fecha:

Preguntas:

1. ¢Ud. vende foamy y figuras elaboradas a base de foamy?

2. ¢Cuantas variedades en disefios de figuras de foamy vende?

3. ¢Qué cantidad de figuras de foamy normalmente le compra cada
cliente?

4. ¢Con qué frecuencia sus clientes le compran las figuras de

foamy?

¢De dénde obtiene las figuras de foamy?

¢Esta conforme con su modelo de negocio de foamy?

¢, Cuanto normalmente se gana en la venta de figuras de foamy?

¢Le gustaria que mejore la venta de su producto o servicio?

© © N o O

¢Estaria dispuesto a cambiar su modelo de negocio de foamy
actual?

10.¢Por qué no ha cambiado su modelo de negocio, es decir, de la
produccion a sélo la venta o viceversa?
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ANEXO 4: GAMA DE PRODUCTOS
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ANEXO 5: ANUNCIO PUBLICITARIO BTL
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ANEXO 6: FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

O 00 N O U1 WN -

N NN NNMNNNNNRRRRRRRRR R
0 NO U WNERER O WOWNOOOUDNA WNRO

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
Capital $ 35.000,00
Tasa de interés anual 11,20%
Plazo en afios 5
Pagos mensuales $764,48
TABLA DE AMORTIZACION

Saldo Dividendo Interés Amortizacion
S 35.000,00
S 34.562,19 $764,48 $326,67 $437,81
S 34.120,29 $764,48 $322,58 | $ 441,90
S 33.674,26 $ 764,48 $318,46 | S 446,02
S 33.224,07 $ 764,48 $314,29 | S 450,19
S 32.769,69 $764,48 $310,09 | S 454,39
S 32.311,06 $764,48 $305,85 | $ 458,63
S 31.848,14 $ 764,48 $301,57 | S 462,91
S 31.380,91 $764,48 $297,25 | $ 467,23
S 30.909,32 $764,48 $292,89 | S 471,59
S 30.433,33 $764,48 $288,49 | S 475,99
S 29.952,89 $764,48 $284,04 | S 480,44
S 29.467,97 $ 764,48 $279,56 | S 484,92
S 28.978,53 $764,48 $275,03 | $ 489,45
S 28.484,51 $ 764,48 $270,47 | S 494,01
S 27.985,89 $ 764,48 $265,86 | S 498,62
S 27.482,61 $ 764,48 $261,20 | S 503,28
S 26.974,63 $764,48 $256,50 | $ 507,98
S 26.461,92 S 764,48 $251,76 | S 512,72
S 25.944,41 $ 764,48 $246,98 | S 517,50
S 25.422,08 $ 764,48 $242,15 | S 522,33
S 24.894,87 S 764,48 $237,27 | S 527,21
S 24.362,74 S 764,48 $23235 | S 532,13
S 23.825,65 $ 764,48 $22739 | S 537,09
S 23.283,54 $764,48 $222,37 | $ 542,11
S 22.736,37 S 764,48 $217,31 | S 547,17
S 22.184,10 $ 764,48 $212,21 | S 552,27
S 21.626,67 $764,48 $207,05 | $ 557,43
S 21.064,04 $764,48 $201,85 | $ 562,63
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29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

S 20.496,16 $ 764,48 $196,60 | S 567,88
S 19.922,97 $ 764,48 $191,30 | $ 573,18
S 19.344,44 $764,48 $185,95 | S 578,53
S 18.760,51 $ 764,48 $180,55 | $ 583,93
S 18.171,13 $ 764,48 $175,10 | $ 589,38
S 17.576,24 $764,48 $169,60 | S 594,88
S 16.975,81 $764,48 $164,04 | S 600,44
S 16.369,77 $ 764,48 $158,44 | S 606,04
S 15.758,07 $ 764,48 $152,78 | $ 611,70
S 15.140,67 $764,48 $147,08 | S 617,41
S 14.517,50 $764,48 $14131 | S 623,17
S 13.888,52 $ 764,48 $13550 | $ 628,98
S 13.253,66 $ 764,48 $129,63 | S 634,85
S 12.612,88 $764,48 $123,70 | S 640,78
S 11.966,12 $ 764,48 $117,72 | $ 646,76
S 11.313,33 $ 764,48 $111,68 | S 652,80
S 10.654,44 $ 764,48 $105,59 | S 658,89
S 9.989,40 $ 764,48 $99,44 | $ 665,04
S 9.318,15 $ 764,48 $9323 | $ 671,25
S 8.640,64 $ 764,48 $86,97 | S 677,51
S 7.956,81 $ 764,48 $80,65 | S 683,83
S 7.266,59 $ 764,48 $7426 | $ 690,22
S 6.569,93 $ 764,48 $67,82 | S 696,66
S 5.866,77 $ 764,48 $61,32 | S 703,16
S 5.157,04 $764,48 $54,76 | S 709,72
S 4.440,70 $764,48 $48,13 | S 716,35
S 3.717,66 $ 764,48 $4145 | S 723,03
S 2.987,88 $764,48 $34,70 | S 729,78
S 2.251,29 $764,48 $27,89 | S 736,59
S 1.507,82 $ 764,48 $21,01 | S 743,47
S 757,41 $ 764,48 $14,07 | S 750,41
S 0,00 $764,48 $7,07 S 757,41

163




