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RESUMEN

En la actualidad, los hombres no son ajenos a la busqueda de prestigio,
distincion y moda que, tradicionalmente se lo ha relacionado con la muijer.
Ambos buscan realizar combinaciones de sus atuendos con productos
innovadores y Unicos, pero que mayormente se han enfocado en el publico
femenino, dejando a un lado el segmento masculino deseoso de vestir
prendas de orfebreria para estar a la moda. Esto implica que, no existen
accesorios exclusivos o personalizados que se vayan ajustando a las nuevas
tendencias de la moda, donde lo artesanal marca tendencia. El presente
trabajo de titulacion esté dirigido en la creacion de una empresa de bisuteria
personalizada en piedras naturales y acero inoxidable para los hombres en
la ciudad de Guayaquil. Para el presente estudio, se realizara un enfoque
cuantitativo el cual utiliza la recoleccion de datos para su posterior analisis, y
de esta manera se pretende dar respuestas a la pregunta de la investigacion
y probar las hipétesis que han sido establecidas de forma previa. Para tal
efecto, se aplic6 una muestra de 374 personas provenientes de dicha ciudad
a quienes se les aplicé una encuesta de 11 preguntas en referencia al uso
de prendas de bisuteria masculina. Se concluye que el proyecto es factible
con un VAN de $11.837,17 con una TIR de 46,88%, superando a la TMAR

de los inversionistas que representd un 39%.

Palabras Claves: bisuteria, artesanal, factibilidad, emprendimiento, piedra,

masculino.
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ABSTRACT

Currently, men are no strangers to the search for prestige, distinction and
fashion that has traditionally been associated with women. Both seek to
make combinations of their outfits with innovative and unique products, but
which have mostly focused on the female audience, leaving aside the male
segment eager to wear jewelry to be fashionable. This implies that there are
no exclusive or personalized accessories that are adjusted to new fashion
trends, where craftsmanship sets the trend. The present titling work is aimed
at the creation of a personalized jewelry company in natural stones and
stainless steel for men in the city of Guayaquil. For the present study, a
quantitative approach will be carried out which uses the collection of data for
its subsequent analysis, and in this way it is intended to provide answers to
the research question and test the hypotheses that have been previously
established. For this purpose, a sample of 374 people from that city was
applied to whom a survey of 11 questions was applied in reference to the use
of male costume jewelry. It is concluded that the project is feasible with a
NPV of $11.837,17 with an IRR of 46,88%, exceeding the MARR of the
investors, which represented 39%.

Keywords: jewelry, craftsmanship, feasibility, entrepreneurship, stone,

masculine.

XX



INTRODUCCION

En el Ecuador, la bisuteria artesanal forma parte de uno de los sectores con
mayor antigiiedad, el cual tiene su apogeo directo en ciudades tales como:
Otavalo, Cuenca, Quito, Ambato, entre otras. Los mercados artesanales
tienen un fuerte posicionamiento en lo que respecta a accesorios elaborados

con piedras naturales o materiales propios de cada &area en particular.

La bisuteria artesanal se ha convertido en un medio de ingresos econémicos
para varios artesanos dentro del pais. Sin embargo, la mayoria de ellos se
han concentrado Unicamente en el publico femenino, dejando a un lado al
masculino quienes también estan ansiosos de lucir prendas artesanales para

el mejoramiento de imagen y presencia personal en cada uno de ellos.

A nivel global, existen propuestas que van enfocadas a producir este tipo de
prendas en base al disefio personalizado, lo cual har4 que la empresa tenga
un valor agregado importante en la produccion de las mismas. Al tener esta
iniciativa, los acabados estéticos e innovacién contribuiran a ampliar el
mercado meta, ofreciendo productos de calidad y con sostenibilidad

ambiental.

El presente trabajo de titulacion esta dirigido en la creacién de una empresa
de bisuteria personalizada en piedras naturales y acero inoxidable para los
hombres en la ciudad de Guayaquil. Para lograr aquello, se dividieron en
seis capitulos: el capitulo | sobre la descripcion de la investigacién; capitulo
Il la descripcion del negocio; capitulo 11l el andlisis de la Industria; capitulo 1V
el Plan de Marketing; capitulo V el Plan Operativo y el VI en el cual constara
del Estudio Econdmico — Financiero para determinar la factibilidad del

proyecto.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO I: DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema - Titulo

Propuesta de la Creacion de Una Empresa de Bisuteria Personalizada con
Piedras Naturales y Acero Inoxidable para Hombres en la Ciudad de

Guayaquil.
1.2. Justificacion

La innovacion es una de las formas que despierta el interés en las personas
a la hora de emprender un negocio, mas aun en estos tiempos donde la
tecnologia y el desarrollo empresarial esta en pleno auge en el mundo
actual. Dentro de los ambitos por los cuales se esta desarrollando los
negocios en la actualidad, esta la joyeria artesanal, cuyo campo es extenso
y tiene su historia, el cual esta incorporado en el dia a dia de los individuos,
ya sea por razones culturales, de costumbres, gustos o preferencias (Urgilés
& Vintimilla, 2010). Esto implica la necesidad de entender el proceso
productivo como tal, por ende, la joyeria fina, bisuteria y artesanias que

satisfacen los requerimientos y habitos en quienes la usan.

En esencia, aunque tradicionalmente esta rama de emprendimiento ha
tenido su enfoque en las mujeres, existe también mercado masculino
interesado en el uso de este tipo de material. Vale indicar que, los
accesorios realizados en el campo de la orfebreria, sirven para resaltar la
imagen de quienes la utilizan como parte de la imagen que desean
proyectar, lo cual hace que se distingan del resto y posicionarse frente al
resto de individuos.

La presente investigacion se enfocd directamente en el mercado de la
bisuteria artesanal, especialmente en la combinacion de materiales
personalizados con piedras naturales y acero inoxidable. Con dichos
materiales, se procedera a la fabricacion y creacion de articulos novedosos y
exclusivos que vayan ligados con las tendencias actuales dentro del sector
textil, orientados a la actividad de la moda y joyeria. Tomando en cuenta la

importancia de conocer el entorno del mercado actual, es imprescindible
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conocer los gustos y preferencias del mercado masculino para establecer las
tendencias de dicho segmento, cuya informacion sera base fundamental
para establecer la planificacion de la elaboracion de los productos de

bisuteria hacia dicho mercado.

En vista de lo sefialado, el presente trabajo tendra pertinencia en cuanto a
emprender con una idea de negocio basada en la necesidad de ofrecer un
producto innovador con lineas de accesorio Unicas, personalizadas con
detalles especiales y con una diversidad de productos para hombres. Dichos
disefios seran elegantes y competitivos con materiales de alta calidad, con
eficientes practicas de fabricacion. De esta manera, la personalizacion de la
bisuteria de piedras naturales y acero inoxidable para hombres, fortalecera

la industria de joyas, una de las mas dindmicas a nivel nacional.

Conjuntamente con la evolucién del mercado de la joyeria, se han dado paso
al uso de materias primas para elaborar accesorios fuera de lo tradicional,
dando una transicion de la connotacién de clases de la alta orfebreria para
dar paso a la bisuteria. A través de esta linea de produccién, no es
necesario el uso de materiales lujosos para disefiar joyas de alta gama, sino
mas bien, crear modelos econdmicos con el proposito de satisfacer las
necesidades de los potenciales clientes para llevar estas piezas mucho mas

alld de lo que normalmente se conoce (Castafio & Ramirez, 2021).

Esta investigacion se desarrolla en base al conocimiento otorgado en la
carrera de Emprendimiento e Innovacién Social de la Universidad Catélica
de Santiago de Guayaquil, poniendo en practica todo lo aprendido dentro y

fuera de las aulas de clases.
1.3. Planteamiento y Delimitacién del Tema u Objeto de Estudio

A nivel historico, la joyeria forma parte memorial de la cultura de cada una
de las civilizaciones, tradiciones y tendencias, las cuales han formado parte
del comportamiento de la comunidad. Las joyas eran la sefial de poder y
autoridad que algunos individuos ejercian sobre otros, logrando que a través
de estos objetos exista distincion, prestigio y reconocimiento (Bello, 2019).

En el presente, en contraste con lo anterior, el uso de estas prendas se basa



en complementos de moda, exclusividad y tendencia, los cuales sobrepasan

en ocasiones los niveles socioecondmicos de quienes las usan.

En la actualidad, los hombres no son ajenos a la busqueda de prestigio,
distincién y moda que, tradicionalmente se lo ha relacionado con la mujer.
Ambos buscan realizar combinaciones de sus atuendos con productos
innovadores y Unicos, pero que mayormente se han enfocado en el publico
femenino, dejando a un lado el segmento masculino deseoso de vestir
prendas de orfebreria para estar a la moda. Esto implica que, no existen
accesorios exclusivos o personalizados que se vayan ajustando a las nuevas

tendencias de la moda, donde lo artesanal marca tendencia.
1.4. Planteamiento del Problema

De acuerdo con Vasconez (2016), la industria de la manufactura en el
Ecuador tiene peso fuerte en la economia, siendo el sector de mayor aporte
al Producto Interno Bruto (PIB). Dentro de dicha industria se encuentra la
joyeria, la misma que ha tenido presencia durante los ultimos afios, cuyas
técnicas de fabricacion han estado variando conforme avanza el tiempo. En
un inicio, los materiales de mayor aplicacién eran las piedras, plumas, piel o
huesos de animales. En lo referente a las técnicas, en primera instancia se
fabricaban manualmente, pero con el avance de la industrializacion, las
maquinarias facilitaron y agilizaron el proceso de elaboracién de joyas
(Santisteban, 2013).

Por lo anterior, tomando como referencia los avances que ha tenido la
industria de la joyeria a través de la historia, en cuanto a las formas de
produccién conjuntamente con las combinaciones de materiales, han dado
paso a la creacion de un tipo de joyeria innovadora y en crecimiento
constante (Sanchez, 2020). En base a estos cambios, el presente proyecto
se enfocara en producir accesorios que satisfagan los requerimientos del
segmento masculino en la especializacion de productos personalizados que,
en el presente, se ha orientado con mayor frecuencia al publico femenino.
Por ende, el proyecto se fijard en dar paso a un cambio cultural y ponerse a
la vanguardia de las tendencias masculinas en cuanto a bisuteria

personalizada se refiere.



1.5. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

La propuesta se enmarca en el objetivo 3 del Plan de Creacion de
Oportunidades 2021 - 2015, el cual indica lo siguiente: “Fomentar la
productividad y competitividad en los sectores agricola, industrial, acuicola y
pesquero, bajo el enfoque de la economia circular” (Secretaria Nacional de
Planificacion, 2021, pag. 54). Bajo este objetivo, se enfoca la realizacion de
esfuerzos para fortalecer y generar la infraestructura fundamental que
permita el desarrollo de actividades productivas en base a costos

competitivos.

Ademas, la presente propuesta se engloba en el sistema de investigacion y
desarrollo de la Universidad Catodlica Santiago de Guayaquil, en el
reglamento referente a la Facultad de Ciencias Economicas, Administrativas
y Empresariales, dentro del formato de proyecto de modelo empresarial. El
proyecto sera realizado en la ciudad de Guayaquil, sustentado en estudios
anteriores a nivel local, regional e internacional, el cual se fundamentara en
lo referente a los conceptos de produccién y comercializaciébn como parte

fundamental para el crecimiento de emprendimientos generados.
1.6. Objetivos de la Investigacion
1.6.1. Objetivo General

Elaborar un plan de negocios para la creacién de una empresa de Bisuteria
Personalizada con piedras naturales y acero inoxidable para hombres en la
ciudad de Guayaquil.

1.6.2. Objetivos Especificos
e Diagnosticar la situacion actual del sector de la bisuteria y similares en la
ciudad de Guayaquil.

e Determinar los factores que inciden en el mercado de bisuteria

personalizada para hombres en la ciudad de Guayaquil.

e Desarrollar un estudio financiero y contable que permita la medicion de la

viabilidad del presente proyecto.



e Determinar la factibilidad de la creacion de una empresa de Bisuteria
Personalizada con piedras naturales y acero inoxidable para hombres en
la ciudad de Guayaquil.

1.7. Determinacion del Método de Investigacién y Técnica de Recogida

y Andlisis de la Informacion.

De acuerdo con Gallardo (2017), el disefio de la investigacidn consiste en la
planificacion, estructura, estrategia flexible para orientar y guiar al
investigador a dar una posible solucion al problema planteado. Puede ser
documental, experimental y de campo. En cuanto al disefio documental,
consiste en la busqueda, recuperacion, analisis critico e interpretacion de
datos obtenidos en funcibn de varias fuentes sean documentales,

audiovisuales o electronicas.

El disefio de campo consiste en recolectar datos de forma directa con los
sujetos de estudio, en el lugar donde ocurrieron los acontecimientos. En lo
referente al disefio experimental, consiste en someter un objeto o grupo de
individuos bajo determinadas condiciones, estimulos, para dar una
observacién a las posibles reacciones que puedan darse. Para efectos de la
presente investigacién, se aplicar4 el disefio de campo, dado que se
obtendra la informacion en base a los hechos, sin alterar las condiciones

actuales donde se realice.

El enfoque que tendra la investigacion es cuantitativo, la misma que se basa
en mediciones numéricas, utilizando la observacion del proceso por medio
de la recoleccion de datos y andlisis de los mismos a través de métodos
estadisticos, con el propésito de responder a las inquietudes planteadas.
Dentro de este enfoque se aplica el uso de estadistica descriptiva, para el

analisis respectivo (Otero Ortega, 2018).

El método a aplicarse en la investigacion es el inductivo y deductivo. De
acuerdo con Quesada y Medina (2020), consiste en primera instancia a la

induccion, dando inicio en analizar la informacion, cuyo proceso consiste en



dividirla en partes para buscar lo esencial que se relacione con el objeto de
estudio, para llegar del conocimiento particular al general. Luego, se procede
a la deduccion, lo que comprende en pasar de un conocimiento general a

otro de menor nivel o particular.

Dentro de los instrumentos a aplicarse para la recopilacion de la informacion,
se utilizara la encuesta, la cual consiste en una técnica de datos orientada a
obtener sistematicamente informacion referente a la problematica planteada
en la investigacion, la cual se construye de forma anticipada. Se utiliza el
cuestionario de forma medible y protocolaria para construir el objeto
cientifico de la investigacion. Luego de obtener los datos respectivos, se
procede al andlisis descriptivo, se cuantifica la demanda y se proyectan los
ingresos, costos y gastos del proyecto, con lo cual se procedera al analisis

econdémico — financiero y la factibilidad de la propuesta.
1.8. Fundamentacion Tedrica del Proyecto
1.8.1. Marco Referencial

Sanchez (2020) en el estudio denominado “Modelo de Negocios para
Formalizar la Empresa Sirena de Cristal en la Ciudad de Guayaquil afio
2020”, tuvo como objetivo principal proponer la regularizacion del
emprendimiento denominado “Sirena de Cristal”, conjuntamente con la
implementacion de un modelo de negocio para elaboracién y
comercializaciébn de accesorios de bisuteria en el canton Guayaquil. Los
instrumentos aplicados para el estudio fueron la encuesta, focus Group y
entrevistas, aplicadas a los habitantes de la ciudad de Guayaquil, duefios de

negocio y expertos.

Dentro de los resultados hallados, se pudo identificar la tendencia de los
articulos mayormente solicitados por los clientes potenciales, los cuales
guarda estrecha relacion con los ofrecidos por el negocio. Esto implica que
no existiria problemas para crecer en sus distintas lineas de productos al
igual del mercado que les proyecta. Dentro de la parte financiera, el proyecto
presenta factibilidad y viabilidad, obteniendo un VAN de $92.145 y una TIR

del 49%, con un periodo de recuperacién de la inversion de 2 afios y 9



meses, lo cual indica que el proyecto es viable. Se concluye que, el presente
estudio generara ganancias para la empresa en el mediano plazo, cuya

aplicacion esta recomendada.

De acuerdo con Castafio (2021), en el estudio denominado “Plan de
Negocios para la Creacion de una Empresa dedicada a la Fabricacion de
Joyeria Artesanal en el Municipio de Cartago - Valle del Cauca” tuvo como
objetivo general la elaboraciéon de un plan de negocios orientada a fabricar y
comercializar joyeria artesanal para determinar la viabilidad en el mercado
de Cartago — Valle del Cauca y a nivel nacional. Se aplicé la investigacion
descriptiva, dado que se identificaron variables y caracteristicas relevantes
en la investigacion, al momento de llevar la empresa en practica. Ademas,
tuvo un enfoque mixto debido al uso de variables cuantitativas y cualitativas.
Para efectos del presente estudio, se utiliz6 una muestra de 383 mujeres de
la localidad de Cartago, a quienes se les aplicO una encuesta enviada por

WhatsApp, Facebook o correo electronico.

Dentro de los resultados, se pudo identificar la competencia directa existente
en el sector, quienes tienen similitud en el portafolio de productos. Se
evidencio, ademas, que la tienda virtual de joyeria tendria un éxito
prometedor, gracias al mercado potencial en la compra de productos,
quienes aplican el mecanismo de visitar sitios on-line para adquirir
informacion o realizar la misma compra. Se concluye que, los distintos
enfoques analiticos del proyecto orientan a la viabilidad del mismo, los
cuales son necesarios para tener los requerimientos minimos dentro de la

estructura a necesitarse.
1.8.2. Marco Teorico
1.8.2.1. Plan de Negocios

El Plan de Negocios es la descripcion de los detalles que tiene un negocio
en tiempo venidero, y refleja la mision y vision del emprendimiento. Se
plasma en un documento el cual presenta la viabilidad del mismo, ante
socios, administradores y publico en general. Se diferencia de la evaluacién

de proyectos, porque a mas de incluir el proyecto, también esta su
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evaluacion. Su uso permite evaluarlo de forma comercial, técnica, juridica,
administrativa y financiera, cuya formulacion se fundamenta en objetivos que
se trazaran para lograr las metas propuestas y la rentabilidad proyectada
(Torrecilla, Andrés & Skotnicka, 2019).

1.8.2.2. Fabricacion con Calidad

El término calidad tiene un significado amplio y multidimensional con varias
interpretaciones. Los puntos de vista que abarca este término han tenido
perspectivas diferenciables pero no excluyentes, las cuales han ido variando
desde la objetividad y subjetividad, o desde lo interno y externo que, en
algunas ocasiones han tenido perspectivas antagonicas no incluyentes,
entre las cuales estan la calidad estatica frente a la dinamica o la calidad

absoluta versus la relativa (Bricefio & Garcia, 2008).

De acuerdo con Arroyo et al. (2018) la calidad de un producto es percibida a
través de sefiales informativas que se asocian a los productos y servicios,
las cuales se destacan a continuacion:

e Sefiales intrinsecas, las cuales se visualizan a travées de las
caracteristicas fisicas del producto: color, aroma, tamafio, color, sabor.
Estas cualidades son utilizadas para juzgar la calidad del producto por
parte del consumidor.

e Sefales extrinsecas, siendo las caracteristicas externas del producto:
precio, imagen de la tienda, ambiente del servicio, mensaje promocional,
imagen de la marca, imagen del pais que la produce, entre otros.

Para garantizar la calidad debe existir un control a través de
especificaciones, y en algunos casos invertir en laboratorios que se
destinen a estas actividades. Estos elementos son clave para la mejora
continua de la productividad y asegurar la calidad, con el fin de tener un
beneficio justo desde el consumidor, el cual pasa desde la fabricacién del
producto hasta tener un panorama claro de las normas que cada bien o
servicio debe cumplir. La importancia de los fabricantes nacionales en
hacer conciencia de que los productos que elaboran deben mejorar,

radica en la importancia de brindar a los usuarios la tranquilidad y
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percepcion de tener una buena calidad, los cuales puedan sentir orgullo
de la produccién que elaboran (Arroyo et al., 2018).

1.8.2.3. Estrategias de Negociacion

Las estrategias de negociacion consisten en que cada parte trata de

conducir el proceso de negociar con el fin de lograr las metas propuestas. Se

definen en cuatro estrategias tipicas (Acuia & Diaz, 2019):

Estrategia de ganar — ganar: esta estrategia busca que ambas partes
ganen, para lo cual se llega a un acuerdo y comparten los beneficios de
manera mutua. La negociacion se presenta de forma colaborativa con
una conducta asertiva, la cual permite la cooperacion entre las pares con
el propdsito de sumar fuerzas y resulten beneficiadas. Esto contribuye a
que la relacion de este tipo se mantenga en el largo plazo. Los intereses
no necesariamente giran en torno a lo econdmico, sino en otros factores
que buscan equilibrar las ganancias y beneficios mutuos, lo cual implica

tener un acuerdo de mayor provecho y equidad.

Estrategia de ganar — perder: cada parte negociadora trata de alcanzar el
maximo beneficio a costa del oponente. Por lo general se tiene un
comportamiento con cierto nivel de agresividad que, a diferencia de la
estrategia anterior, no contempla conservar relaciones a largo plazo,
dado que son negociaciones Unicas, y sblo se quiere ganar a toda costa
y sacar el maximo provecho. En este tipo de negociaciones, lo
economico es fundamental, evidenciandose la rivalidad entre los
negociadores, buscando siempre quien puede ejercer dominio y sacar

partida.

Estrategia de perder — ganar: consiste en tener una conducta sumisa y
pasiva, lo cual hace que el negociador haga que predomine mantener la
relacion por encima de todo. En este tipo de negociaciones, las partes
ceden porque se puede aprovechar los efectos acomodaticios del

proceso y convertirlos en una nueva negociacion.
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e Estrategia de perder — perder: en esta forma, los negociadores no tienen
el interés en los resultados, ni en la relacion como tal. Es decir, no hay
acuerdos, y si se puede abandonar la negociacion antes, seria lo ideal

para evitar conflictos mayores.
1.8.2.4. Estrategias de Venta

De acuerdo con Abrigo et al. (2017), las estrategias de ventas son: “el

conjunto de acciones encaminadas a la construccion de una ventaja

competitiva sostenible en el tiempo y defendible frente a la competencia,

mediante la ejecucidn entre los recursos, las capacidades de la empresa y el

entorno en el cual opera” (pag. 89). Estas acciones sirven para determinar

los objetivos comerciales dentro de las organizaciones, las cuales se

destacan las siguientes:

e Aumentar la cifra de ventas.

e Mejorar la imagen de la marca para tener un mejor posicionamiento

e Incrementar la cuota de mercado

e Actualizar, mejorar e incrementar el valor de los bienes o servicios que
ofrecen las organizaciones

e Incrementar los servicios extra que dan un valor agregado Yy

diferenciacion con sus similares.

Las estrategias de venta estan orientada a crear lazos de fidelizacion con los
clientes, la misma que debe ser el objetivo final dentro del marketing, lo cual
contribuye a la consideracion de la excelencia de las empresas en el
mercado. De acuerdo con Tarodo (2015), es importante tener una adecuada
atencion a los clientes, donde la comunicacion cumple un rol fundamental,
transmitiendo la informacion de un producto o servicio, en base a los
siguientes puntos:

e Crear un conocimiento basado en los productos y servicios ofrecidos.

e Suministrar la informacion al cliente con el fin de que el riesgo de evitar la

compra disminuya.
e Informar sobre las acciones de la empresa cuyo propdsito este ligado a

conseguir una imagen positiva de la misma.
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1.8.3. Marco Conceptual

Innovacion: Proceso clave de las empresas pues permite la creacion de
ventajas competitivas gracias a la introduccion de productos y servicios
nuevos o mejorados al mercado, y respalda su eficiencia productiva y
organizacional gracias a la introduccion o mejora de los procesos de

produccion y entrega (Diaz & Espinoza, 2018, pag. 213).

Emprendimiento: Es el proceso de tomar acciones humanas, creativas para
construir algo de valor a partir de practicamente nada. Es la busqueda
insistente de la oportunidad independientemente de los recursos disponibles
o de la carencia de estos. Requiere una visién y la pasion y el compromiso
para guiar a otros en la persecucion de dicha visidbn. También requiere la

disposicion de tomar riesgos calculados (Hidalgo, 2015, pag. 2).

Acero Inoxidable: Aleaciones complejas en las que intervienen un buen
namero de elementos quimicos. Para conseguir una aceptable soldabilidad,
el metal aportado y zonas adyacentes deben presentar unas propiedades lo
mas semejantes posible a las del material base, tanto desde el punto de
vista mecanico como de resistencia a la corrosion (Camargo et al., 2018, p.
276).

Acero quirurgico: Contiene en su composicion cromo, niquel, azufre,
carbono, silicio, manganeso y fosforo en diferentes concentraciones. Es
resistente a la oxidacion y herrumbre aln en contacto con acidos, humedad,
alcalis y gases corrosivos y es capaz de resistir altas temperaturas. La
calidad del acero depende de la proporcion de los distintos componentes. El
instrumental de este material es mejorado agregando diferentes
componentes en areas especificas. Por ejemplo el carburo de tungsteno, por
su dureza, alarga la vida atil del instrumental y se usa para reforzar las
zonas de demanda de instrumentos como tijeras y porta agujas entre otros.
Se identifican porque los aros de los mangos son de color dorado (Ministerio
de Salud Publica del Ecuador, 2016, pag. 144).

Piedras Naturales: Toda roca que pueda obtenerse en bloques o piezas de

cierto tamafio que permitan su utilizacion o comercializacion, y por tanto sus
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propiedades constitutivas permanecen constantes en sus etapas de
transformacion (Junta de Castilla 'y Leon, 2008).

Bisuteria: Tipo de joyeria que no utiliza materiales preciosos, pero puede
imitarlos, siendo esta mas barata que la joyeria, es decir se dedica al disefio,
elaboracion y produccion de objetos, con la diferencia de omitir la utilizacion
de metales preciosos, sino mas bien la utilizacion de otro tipo de accesorios
y materiales muy diversos (Chanataxi, 2017).

1.8.4. Marco Legal
1.8.4.1. Aspecto Societario de la Empresa

La empresa se creard bajo la figura de la Sociedad Anénima en base a lo
indicado por la Ley de Compafiias del Ecuador. Este tipo de sociedad tiene
responsabilidad limitada y ofrece acciones al publico en general, lo cual
implica que cualquier persona puede adquirir acciones de forma privada por

medio de las operaciones en el mercado de valores.

La regulacion de este tipo de empresas es de caracter estricto y para
transparencia informativa, se publicaran los estados financieros para revision
de los accionistas. Cada uno de ellos, tendra responsabilidad Unica de
acuerdo con el monto invertido en las acciones, en contraste con las
sociedades y empresas unipersonales, cuyos duefios tienen responsabilidad

solidaria de las deudas de las mismas.
1.8.4.2. Generalidades (Tipo de Empresa)

De acuerdo con el tipo de empresas, estd la compafiia an6nima, cuya

definicién reza en el siguiente articulo:

Art. 143.- La compafiia an6nima es una sociedad cuyo capital,
dividido en acciones negociables, esta formado por la aportacion de
los accionistas que responden Unicamente por el monto de sus
acciones. Las sociedades o compaifiias civiles andénimas estan sujetas
a todas las reglas de las sociedades o compafias mercantiles

anonimas (Ley de Compainiias, 2014, pag. 35).
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En cuanto a las compafias de responsabilidad limitada:

Art. 92.- La compaiiia de responsabilidad limitada es la que se contrae
entre dos o mas personas, que solamente responden por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales
y hacen el comercio bajo una razén social o denominacion objetiva, a
la que se afadird, en todo caso, las palabras "Compaiiia Limitada" o
su correspondiente abreviatura (Ley de Compaiiias, 2014, pag. 23).

En lo referente a las Sociedades por Acciones Simplificadas (SAS):

La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de capitales
cuya naturaleza serd siempre mercantil, independientemente de sus

actividades operacionales.

La sociedad por acciones simplificada podra constituirse por una o
varias personas naturales o juridicas, quienes soélo seran
responsables limitadamente hasta por el monto de sus respectivos
aportes. Salvo que, en sede judicial, se hubiere desestimado la
personalidad juridica de la sociedad por acciones simplificada, el o los
accionistas no seran responsables por las obligaciones laborales,
tributarias o de cualquier otra naturaleza en las que incurra la
sociedad (Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion, 2020, pag.
22).

1.8.4.3. Fundacién de la Empresa

De acuerdo con la Superintendencia de Compafiias (2020), el acta de
constituciéon sera bajo la figura de la Sociedad Anonima realizada en
Guayaquil, cuya legalizacion se lo hara mediante Notario Publico,
conjuntamente con la emisién de los certificados de accionistas. Se elegira
presidente y gerente general de la organizacion. Para el cumplimiento de
aguello, se deberan cumplir con los siguientes requisitos:

e Prueba de identidad de todos los accionistas y directores.

e Comprobante de domicilio de todos los directores y accionistas.

¢ Numero de todos los accionistas y directores.

e Factura de servicios publicos de la oficina propuesta.
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e Certificado de poseer impedimentos de trabajar como oficina, del
propietario donde se ubicara la oficina de la empresa.

¢ Numero de identificacidbn de comisario y secretaria.

e Certificado de firma digital de los directores.

e Memorando o acta de constitucion.

e Articulos de asociacion, reglamentos, estatutos y normativas

laborales.
1.8.4.4. Capital Social, Acciones y Participaciones

La empresa estard constituida por dos personas que aportardn un capital
social de $10.000, creando una cuenta Unica de capital, aperturandose la
misma en una cuenta corriente bancaria. Cada certificado tendra el costo de
$1, cuya emision se la haré por 10.000 acciones.

Tabla 1 Participacion de Acciones

Accionistas Aporte Numero de  Precio por % de
Acciones Accibn Participacion

Accionistal $5.000,00 5.000 $1,00 50,00%

Accionista2 $5.000,00 5.000 $1,00 50,00%

Total $10.000 10.000 100%

1.8.4.5. Permisos

De acuerdo con Orrala (2021), los documentos necesarios para la

adquisicién de permisos de funcionamiento son los siguientes:

a) Copia de cedula de ciudadania

b) Copia completa y actualizada del RUC (donde conste el establecimiento
con la direccion y actividad).

c) Original y copia de la calificacion Artesanal que indique la direccién del
taller artesanal, en caso de ser artesano.

d) Copia del pago de previos urbanos o planilla de servicio basico de agua,
para registrar el nimero del codigo catastral.

e) Copia de uso de suelo.
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En cuanto a la tasa de habilitacion, los requisitos son los siguientes (El

Universo, 2022):

e Patente municipal del afio exigible.

e Certificado definitivo y vigente otorgado por el Cuerpo de Bomberos de
Guayaquil, del establecimiento o local del cual se esta solicitando la tasa.

e Requisitos adicionales de acuerdo con las actividades.

1.9. Formulacion de la hipdtesis y-o de las preguntas de la

investigacion de las cuales se estableceran los objetivos

Hipotesis: La creacion de una empresa de bisuteria personalizada con
piedras naturales y acero inoxidable para hombres, respondera

satisfactoriamente a la demanda existente en la ciudad de Guayaquil.

Preguntas de investigacion:
e ¢ Cual es el diagnéstico actual del sector de la bisuteria y similares en la

ciudad de Guayaquil?

e Cuales son los factores que inciden en el mercado de bisuteria

personalizada para hombres en la ciudad de Guayaquil?
e CoOmo se medira la viabilidad del presente proyecto?
e ;CoOmo se determinara la factibilidad de la creacion de una empresa de

Bisuteria Personalizada con piedras naturales y acero inoxidable para

hombres en la ciudad de Guayaquil?
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CAPITULO Il: DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Andlisis de la Oportunidad
2.1.1. Descripcion de la Idea del Negocio

La idea del negocio es la creacion de una empresa de bisuteria
personalizada con piedras naturales y acero inoxidable para hombres en la
ciudad de Guayaquil. Esta idea se acompafa con la finalidad de fabricar y
crear articulos novedosos y exclusivos que vayan ligados con las tendencias
actuales dentro del sector textil, orientados a la actividad de la moda y
joyeria. Es importante, conocer el entorno del mercado actual los gustos y
preferencias del mercado masculino para establecer las tendencias de dicho
segmento, cuya informacion sera base fundamental para establecer la
planificacion de la elaboracion de los productos de bisuteria hacia dicho

mercado.

El emprendimiento estard fundamentado en una idea de negocio basada en
la necesidad de ofrecer un producto innovador con lineas de accesorio
Gnicas, personalizadas con detalles especiales y con una diversidad de
productos para hombres. Los productos seran elegantes y competitivos con
materiales de alta calidad, con eficientes practicas de fabricacion. Por lo
tanto, la personalizacibn de la bisuteria de piedras naturales y acero
inoxidable para hombres, fortalecera la industria de joyas, una de las mas

dinamicas a nivel nacional.
2.2. Misién, Vision y Valores de la Empresa
2.2.1. Mision

Ser una empresa dedicada al disefio y comercializacion de bisuteria
personalizada con piedras naturales y acero inoxidable para hombres en la
ciudad de Guayaquil, con un personal capacitado, comprometido y motivado,
cuyo compromiso es resaltar la belleza, elegancia y originalidad de cada

accesorio, con el propésito de satisfacer al cliente masculino.
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2.2.2. Vision

Ser una empresa posicionada a nivel local y nacional, reconocida por los
estandares de calidad, valores y servicios, destacdndose en disefios Unicos
y personalizados de accesorios de bisuteria personalizada para el publico

masculino.

2.2.3. Valores

e Satisfaccion del Cliente para lograr el éxito esperado.

e Sentido de pertenencia, capacitacion constante e igualdad de
oportunidades para los empleados.

e Accesorios de calidad al mejor precio.

e Mejora continua en cada uno de los procesos organizacionales.

e Excelencia en el trabajo para la obtencién de excelentes resultados.
2.3. Objetivos de la Empresa
2.3.1. Objetivo General

Ofrecer productos de bisuteria personalizada elaborados con piedras
naturales y acero inoxidable para hombres en la ciudad de Guayaquil, con el
propdsito de posicionarse en el mercado actual generando réditos

econdmicos a la empresa.

2.3.2. Objetivos Especificos

e Crear una linea de productos de bisuteria con piedras naturales y acero
inoxidable para el publico masculino.

e Disefiar una estructura administrativa para el disefio, fabricacion y
comercializacidon de productos de bisuteria masculina.

e Generar utilidades promedio del 5% anual durante los primeros 3 afios de
funcionamiento del negocio.

e Ser una marca reconocida por los disefios variados y la diferenciacion

con sus similares.
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CAPITULO Ill: ANALISIS DE LA INDUSTRIA

3.1. Anélisis PEST
3.1.1. Factores Politicos

En el 2020, se reformd la Ley Orgénica de Emprendimiento e Innovacion en
Ecuador, la cual tiene como objetivo promover el ecosistema emprendedor y
apoyar a los pequefios empresarios ecuatorianos. Dicha ley contiene
politicas que benefician de manera positiva a los emprendedores, por loque,
el apoyo del gobierno es un factor politico que afecta de manera positiva a la
presente propuesta (Asamblea Nacional del Ecuador, 2020).

Desde el 2017, la Alcaldia de Guayaquil creo el Centro de Innovacion
Guayaquil Emprende, el cual ofrece servicios gratuitos a empresarios como:
mentorias, asesorias, participacion en ferias y networking a los
emprendedores para ayudarlos aimpulsar sus negocios. La creacion de este
centro afecta de manera positiva a la propuesta ya que se tiene la posibilidad
de acceder a recursos de manera gratuita a que permitan el desarrollo y el

impulso del negocio (Emprendimiento.ec, 2017).

En el 2021, se firm6 con BANECUADOR firmoun convenio llamado Crédito
de las Oportunidades, el cual tiene como objetivo facilitar el acceso a
créditos a los emprendedores, a condiciones justas y favorables. Con este
convenio, es posible acceder a créditos y préstamos que permitan el
desarrollo del negocio a condiciones favorables para la empresa, lo cual

afecta de manera positiva a la presente propuesta (BANECUADOR, 2021).
3.1.2. Factores Econémicos

El 7 de enero del 2022, ubicandolo en el tercer pais con el riesgo mas alto,
luego de Venezuela y Argentina. Un riesgo pais elevado no es atractivo para
los inversionistas extranjeros, por lo que este factor afecta de manera
negativa a la presente propuesta (Primicias, 2022). La economia del
Ecuador tuvo un crecimiento de 5.6% durante el primer trimestre del 2021 en
comparacion al mismo periodo del 2020. El crecimiento de la economiadel

pais afecta de manera positiva a la presente propuesta, ya que genero un
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entorno mas atractivo para continuar con las operaciones del negocio
(Banco Central del Ecuador, 2021).

En el 2022 las tasas de interés para los préstamos bancarios tuvieron un
comportamiento de decrecimiento. La tasa de interés anterior para los
créditos productivos empresariales era de 10.1%, la nueva tasa de interés
ahora es de 9.89%. La baja de las tasas de interés en los préstamos
bancarios presenta un efecto positivoen la presente propuesta, debido a que
es posible acceder a préstamos bancarios con menores tasas de interés.
(Banco Central de Ecuador, 2022)

En cuanto a los niveles de desempleo, el pais presento un comportamiento
positivo en febrero de este afio en comparaciéon con febrero del afio pasado.
En febrero del 2022, Ecuador registro una tasa de desempleo de 4.3%, lo
cual representa undecrecimiento positivo con relacién al afio anterior, el cual
era de 5.4%. Asi mismo, para este afio se registraron 367.654 personas
desempleadas, mientras que el afio pasado existian 447.181 personas sin
empleo. Es importante también detallar el porcentaje de desempleo por
zona, el cual para la zona rural alcanz6 un 2.2%, mientras que para la zona

urbana se registré un 5.5%.
3.1.3. Factores Sociales

La pandemia por el Covid-19 tuvo efectos negativos en la sociedad
ecuatoriana, talescomo: aumento significativo de la pobreza y desigualdad,
pérdida de empleos y deterioro de las condiciones laborales, falta de
proteccion social hacia los ciudadanos por la informalidad laboral vy
desigualdad en acceso a la educacion y aprendizajes de calidad (Alvarez et
al., 2020).

La crisis por el Covid-19 ha causado un cambio en el comportamiento de los
consumidores y las tendencias a la hora de comprar, uno de esos cambios
es el crecimiento de compras mediante el comercio electrénico, es decir, ha
aumentado demanera considerable el consumo de compras online desde la

pandemia (OMS, 2020). Este factor afecta de manera positiva a la
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propuesta, debido a que el canal de ventas del negocio, son las redes

sociales.
3.1.4. Factores Tecnholdgicos

Como se menciond previamente, los ecuatorianos han incrementado de
manera considerable el uso de la tecnologia, causando que mas personas
tengan acceso a internet y a dispositivos moviles mediante los cuales tienen
la capacidad de incrementar su awareness acerca de nuevas marcas en el
mercado, afectando de manera positiva a la presente propuesta ya que, al
existir un mayor trafico en redes, existe la posibilidad de atraer una mayor

cantidad de clientes hacia las redes socialesdel negocio (MINTEL, 2022).

En Latinoamérica, el comercio electronico avanzo y crecié en dos meses lo
gue hubiera tomado cinco afos, y Ecuador cerr6 el 2020 con un aproximado
de $ 2.300 millones en ventas via online, segun estadisticas de la Camara
Ecuatoriana de Comercio Electronico (El Universo, 2021).

3.1.5. Factores Legales

Actualmente existe el Acuerdo Comercial entre Ecuador y la Unidn europea,
el cual permite realizar negociaciones ganar-ganar entre los estados
miembros. En el 2021, el acuerdo registro un aumento del 16% del comercio
bilateral en comparacion con el 2020. Este acuerdo representa beneficios
para el emprendimiento, ya que en un futuro cuando la empresa entre en su
etapa de madurez, tendré la posibilidad de establecer alianzas estratégicas

con empresas europeas gue resulten en ganar-ganar (EEAS, 2021).

Asi mismo, el Ecuador mantiene un convenio con otros paises de América
del Sur, llamado MERCOSUR, el cual permite establecer alianzas
estratégicas con empresasde otros paises de América del Sur que resulten
en ventajas para todos los miembros (Pymerang, 2021). En el 2020 se
elabor¢ la propuesta de Ley de Conectividad y Transformacion Digital,ya cual
tiene como objetivo brindar a los empresarios soluciones tecnoldgicas y
desarrollo de las tecnologias que permitan mejorar su productividad y

competitividad. El hecho de que se implementen estrategias sobre mejora de
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tecnologias enfocada enlas pymes y emprendimientos afecta de manera
positiva al nuevo emprendimiento (MINTEL, 2022).

3.2. Estadistica de Ventas, Importaciones y Crecimiento en la Industria

En el Ecuador existen al afio diez ferias artesanales de importante
trayectoria que permiten a los artesanos mostrar su producto, con alrededor
de 200 expositores entre productores e instituciones relacionadas la
actividad artesanal, cada feria tiene una asistencia promedio de 6000
personas, podemos citar como ejemplo una de las ferias mas importantes
que es “Texturas y Colores”, ésta se realiza en el mes de diciembre desde el
afio 2009 y es una plataforma comercial especializada en Artesanias
considerada como uno de los dos mas importantes espacios de exhibicién

de productos artesanales a nivel nacional y de la mejor categoria en Quito.

Otras Ferias con mayor trayectoria es la llamada: “Hecha a Mano” que
convoca cada afio a 100 emprendedores, esta es organizada por el
Ministerio de Inclusibn Econdmica y Social (MIES) y se realiza en mayo,
durante varios afos esta feria ha sido todo un éxito donde los artesanos
pueden exponer sus productos sin ningun costo, es importante abrir mas
ferias para que crezca la economia de los artesanos (IV Feria Artesanal

Texturas y Colores, 2019).

Segun la Junta Nacional del Artesano (JNDA) existen en Ecuador 20975
talleres artesanales, que se encuentran divididos entre 11746 talleres de
mujeres y 9229 de hombres, en Pichincha estan 906 talleres artesanales

divididos en un porcentaje del 55% mujeres y 45 % hombres artesanos.

El Ministerio de Industrias y Productividad sefialé que el sector artesanal es
una prioridad para el Gobierno por tratarse de una actividad productiva que
involucra indirectamente a 4.5 millones de ecuatorianos, lo cual representa el
32,7% de la poblacién econ6micamente activa, ademas se considera que los
artesanos ayudan a contribuir el desarrollo economico del pais, son actores
claves en la preservacion material e inmaterial del Patrimonio cultural de

nuestro pais.
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Precisando la participacion de artesanos en el ambito productivo, el sector
esta constituido con mas del 80% por unidades familiares y; que el aporte de
la generacion de empleo llega al 12,3% de la poblacion urbana a nivel
nacional (Artesanos contribuyen al desarrollo econémico y preservan el

patrimonio cultural, 2019).
3.3. Andlisis del Ciclo de Vida de la Industria

Las etapas que forman parte del ciclo de vida de un producto son las

siguientes (Torres, 2018):
1. Introduccioén: cuando el producto se encuentra disponible para la compra;

2. Crecimiento: el producto es conocido en el mercado, por lo que las

ventas crecen;
3. Madurez: etapa de crecimiento lento que, en algunos casos decrece.

4. Declinacion: etapa en la que las ventas y utilidades bajan, cuya

competencia de precios es muy intensa.

Para la determinacion del mercado del ciclo de vida se considera que la
empresa aun no cuenta con un histérico de ventas en el mercado antes
mencionado, lo que permita determinar que la marca se encuentra en la

etapa de introduccion.
3.4. Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter y Conclusiones
3.4.1. Poder de negociacion de los consumidores

Fuerza media, debido a que existen varias marcas de accesorios en el
mercado, pero muy pocas especializadas en el género masculino. Es decir,
existe un grado de diferenciacién que disminuye el nivel de negociacion de

los consumidores.

Actualmente existen 8.823.827 hombres en Ecuador, por lo que se puede
considerar que el tamafio de mercado es amplio y la demanda es extensa, lo

gue disminuye el poder de negociacion de los consumidores
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3.4.2. Poder de negociacion de los proveedores

Actualmente la oferta de proveedores de materia prima para la
elaboracion debisuteria en Ecuador es relativamente elevada, por lo que el
poder de negociacion de los proveedores es muy bajo. Existe un grado
minimo de diferenciacion en la materia prima usada para la elaboracién de
bisuteria femenina, lo cual disminuye de manera considerable el poder de

negociacion de los proveedores.
3.4.3. Grado de Rivalidad

Se considera que el grado de diferenciacion del negocio es medio, debido a
que actualmente en el mercado existen varias marcas dedicadas a la
elaboracion y comercializacion de bisuteria, sin embargo, son pocas las
marcas que ofrecen bisuteria especializada para caballeros. Se procura
elaborar disefios de bisuteria innovadores y poco comunes para ofrecer un
valor agregado y factor diferenciador a los clientes, lo cual disminuye el

grado de rivalidad de los competidores que ofrecen disefios convencionales.
3.4.4. Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es baja. La estrategia de diferenciacion
gue se utilizara sera ofrecer collares, pulseras y anillos con una amplia gama
de categorias, procurando un alto nivel de diferenciacibn que permita

disminuir el nivel de amenazade productos sustitutos.

El producto que puede ser considerado como un sustituto y que no es
ofrecido por VL BISUTERIA PARA Ti son los relojes, los cuales tienen un
precio de mercado mucho mas alto que losaccesorios de bisuteria y, al tener

el producto sustituto un mayor precio, el nivel de su amenaza es baja.
3.4.5. Amenaza de nuevos entrantes

Actualmente no existen barreras de entrada para fabricantes vy
comercializadores de bisuteria, por lo que el nivel de amenaza de nuevos
entrantes es alto. Los nuevos entrantes tienen la capacidad de producir con
materia prima nacional o con materia prima importada y, los acuerdos

comerciales de Ecuador con otros estados del mundo hacen posible realizar
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importaciones a precios bajos y permiten laentrada de nuevos entrantes al
mercado de la bisuteria y accesorios, lo cual significaun nivel de amenaza

de nuevos entrantes alto.
3.5. Analisis del Mercado
3.5.1. Tipo de Competencia

La competencia directa es aquella que ofrece los mismos productos o
servicios que el negocio expone, mientras que la indirecta es aquella que
ofrece productos sustitutos, los cuales ofrecen diferentes soluciones para ser
suplidas de forma inmediata. De acuerdo con Sanchez (2020), la
competencia en el area de la bisuteria esta bien definida, acaparando una
gran cuota de mercado que, aparte de las empresas ya reconocidas, esta la
presencia de negocios artesanales pequefios dedicados a esta actividad.
Las empresas mas representativas son las siguientes:

Tabla 2 Principales empresas de Bisuteria

Empresa Antigliedad en el Mercado
Yanbal 46 afos
AVON 31 afios
Label 22 afios
Romanel 30 afios

Nota: Adaptado de Modelo de Negocios para Formalizar la Empresa Sirena de Cristal en la
Ciudad de Guayaquil afio 2020. Sanchez (2020, pag. 37).

3.5.2. Tamafno del Mercado TAM, SAM, SOM

Para la comprension total del mercado potencial al cual el proyecto puede
alcanzar, es necesario calcular su respectivo tamafo. Para ello, se aplicé la
metodologia denominada TAM -SAM -SOM, la misma que esta asociada a
tres mediciones claves para cualquier emprendimiento (Gonzalez, 2019):

e TAM: Mercado Total o Total Addresable Market

e SAM: Mercado que podemos servir o Serviceable Available Market
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e SOM: Mercado que podemos conseguir Serviceable Obtainable
Market.

Figura 1 Metodologia TAM — SAM — SOM

Nota: Adaptado de Plan de Negocios para la Creacion de una Empresa Productora de
Eventos Infantiles (Gonzalez, 2019, pag. 16).

3.5.2.1. Mercado Total (TAM)

El tamafio del Mercado Total del proyecto se define por la cantidad de
hombres cuya edad bordea desde los O hasta los 80 afios que viven en la
Ciudad de Guayaquil. Tomando en cuenta las proyecciones poblacionales
realizadas por el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC,
2020) para los niveles etarios hacia el afio 2022, son las siguientes:

Tabla 3 Niveles etarios proyectados para el afio 2022

Nivel etario Numero de Habitantes Proyectado
menores de 1 afio 23.534
1 a 4 afios 109.666
5 a9 afos 133.452
10 a 14 afos 138.416
15 a 19 afos 125.885
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20 a 24 afios 124.088

25 a 29 afios 119.496
30 a 34 afos 112.326
35 a 39 afos 94.257
40 a 44 afnos 83.446
45 a 49 afnos 77.114
50 a 54 afios 64.201
55 a 59 afios 52.226
60 a 64 afios 35.981
65 a 69 afios 26.041
70 a 74 afios 18.202
75 a 79 afios 12.708
80y mas 15.079
Total 1.366.118

Nota: Tomado de Proyeccién de la Poblacion Ecuatoriana por afios calendario, segun
Cantones. (INEC, 2020)

3.5.2.2. Mercado que podemos servir (SAM)

Para la estimacién del mercado que se puede servir, se considerara el
segmento etario de personas que se encuentran entre los 15 a los 64 afios
de edad, que viven en la ciudad de Guayaquil, debido a que son quienes
tienen preferencias mayoritarias en la adquisicion de bisuteria masculina, los
cuales se resumen a continuacion (Tabla 4):

Tabla 4 Niveles etarios para SAM

Nivel etario Numero de Habitantes Proyectado
15 a 19 afios 125.885
20 a 24 afios 124.088
25 a 29 afios 119.496
30 a 34 afos 112.326
35 a 39 afos 94.257
40 a 44 afios 83.446
45 a 49 afos 77.114
50 a 54 afios 64.201
55 a 59 afios 52.226
60 a 64 afios 35.981
Total 889.020
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Nota: Tomado de Proyeccién de la Poblacion Ecuatoriana por afios calendario, segun
Cantones. (INEC, 2020).

3.5.2.3. Mercado que podemos conseguir (SOM)

El mercado que se puede conseguir para el proyecto, se consideraran los
habitantes que viven en el Sector Norte de la Ciudad de Guayaquil, cuyos

datos se muestran a continuacion (Tabla 5):

Tabla 5 Total de Poblacién por Ciudadelas Sector Norte Guayaquil

Mo Orden Sector Municipal ZCIP:I:::DI Poblacién Panl}::r-ni?:cT;?::a r;r:’opﬂnalccl'gnm'l'fztr:!ﬁ:
Googrifico Sector Totsl Grupo Guayadquil

1 11 Samanes 3 12525 0.038 0.006
2 12 Guayacanes 3 16485 0.050 0.008
3 13 Juan Montalvo g ATSEZ 0.143 0.024
4 14 Bl Cdndor 5 21482 0.D65 0.011
5 16 Los Sauces 14 TES40 0.231 0.038
3 17 Acuarela 1 4285 0.013 0.002
T Lomas de la

19 Prospering 2 6123 0.018 0.003
a 20 Alborada Este 8 39640 0.120 0.020
9 21 Garzota 2 &a21 0.021 0.003
10 Alborada Oeste Y

22 Urdenar 1 458 0.016 0.003
11 25 Simbin Biolivar 1 5045 0.018 0.003
12 28 La Fae 1 5318 0.016 0.003
13 23 Los Alamos 1 G280 0.8 0.003
14 24 Mapasingue 12 64436 0194 0.032
15 27 Kennedy 3 12445 0.038 0.006

TOTAL 65 331446 1.00 O.T6T

Nota: Tomado de Grupo de Sectores Municipales de Guayaquil. (ESPOL, s.f.)

3.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigliedad,

Ubicacion, Productos Principales y Linea de Precio

De acuerdo con Suquillo (2020), los competidores se caracterizan por estar
posicionados mas de 30 afios en el mercado, cuyas ventas en su mayoria la
hacen por catalogo con distribuidores de venta a nivel local y nacional. Las

caracteristicas principales se detallan a continuacion (Tabla 6):

Tabla 6 Principales empresas de Bisuteria

Empresa Formade Tipo de Rango de  Antigledad en el
Ventas Bisuteria Precios Mercado
Yanbal $30 a $40 46 afios
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AVON Catéalogo Bafiodeoroy  $30 a $50 31 afos

plata
Label $20 a $35 22 afios

Romanel $20 a $50 30 afios

Nota: Adaptado de Modelo de Negocios para Formalizar la Empresa Sirena de Cristal en la
Ciudad de Guayaquil afio 2020. Sanchez (2020, pag. 37).

3.5.4. Segmentacion de Mercado
3.5.4.1. Criterio de Segmentacion

Dentro del criterio de segmentaciéon a emplearse, se enfocara en base al
marketing concentrado, dado que el negocio se centrara exclusivamente en
la poblacion de personas del sexo masculino de 18 a 65 afios de la ciudad
de Guayaquil. Por ende, se desarrollaran estrategias a través del
comportamiento de consumidores en el proceso de compra que se reveld en

la investigacion de mercado.
3.5.4.2. Seleccién de Segmentos

Para la seleccion de segmentos, se aplicaron dos criterios: macro —
segmentacion y micro — segmentacion. Con respecto a la macro -

segmentacion, el negocio respondera los siguientes planteamientos:
¢ Qué satisface?

v El deseo de verse bien con productos de alta calidad y originalidad.
v' Accesibilidad en precios, variedad, disefios originales, atencién

personalizada
¢A quién satisface?

v" Hombres en el rango de edad de 18 a 65 afios cuyas preferencias esté el

uso de bisuteria artesanal.

¢, Como se satisface?
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v" En base a la exhibicién de productos en las ferias, pagina web o redes
sociales, cuyas interfaces muestran adecuaciones para tener una mejor

apreciacion de lo que el cliente necesita.
En cuanto a la micro — segmentacion, se tienen los siguientes puntos:

Mercado meta: Hombres 18 a 65 afios, de status socio econémico medio —
alto que estan interesados en adquirir los productos disefiados en base a la

bisuteria artesanal.
3.5.4.3. Perfil de los Segmentos

En cuanto a la segmentacion del mercado, se tienen las siguientes
caracteristicas:

Tabla 7 Perfil de Segmentaciéon del Mercado

Caracteristicas Compradores Compradores

Demogréaficas Mainstream Premium Comprador

Género Masculino Masculino Masculino

Rango de edad 19 y 22 afios 23y 35 afios 14y 18 afios
Sociable y Arriesgado Cauteloso

Personalidad Extrovertido

Estilo de vida Deportes Artes Actividades al aire libre

Estilo de

Vestimenta Casual Formal Semi informal

Frecuencia de 5-8 veces al 9-12 veces al

Compra Afio afio 1-4 veces al afio

Mejorarimagen
Motivacién decompra  Personal Estar a lamoda
Ser més atractivo

Gasto en bisuteria $21-30 $31-40 $11-20

El perfil de los segmentos seleccionados se detalla a continuacion:

Consumidores cambiantes: Se destacan por modificar su estilo de vida en

base a niveles politicos, socioeconémicos, culturales y tecnolégicos.
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Cambian en funcién de lo que perciben a su alrededor en funcion a sus

necesidades personales.

Consumidores independientes: son quienes viven de forma holgada,
relajada y tiene proyectos de emprendimiento lo que les permite tener sus

propios ingresos superiores al promedio. Son mas entregados a lucir

prendas un poco costosas para destacar su imagen al resto.

3.6. Analisis FODA

En base a los andlisis previos anteriormente descritos, el analisis FODA se

muestra a continuacion:
Tabla 8 Analisis FODA

FORTALEZA

DEBILIDADES

-Personal especializado para elaboracién
de productos de bisuteria.
-Infraestructura amplia y tecnificada
-Productos de alta calidad.

-Ubicacién estratégica para la compra y
venta de los productos de bisuteria

-Variedad de productos a ofrecerse

-No hay un sistema de distribucién dentro
del mercado

- Ausencia de inversion en marketing y
publicidad.

-No existe cobertura a nivel nacional

- Falta de capital para inversién de nuevos

proyectos.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

- Crecimiento tecnolégico para la oferta de
los productos artesanales.

-Aumento del nimero de los compradores
de productos de bisuteria.

-Apoyo del sector publico para micro -

emprendedores.

- Posicionamiento consolidado de
empresas de bisuteria.

-Auge de negocios pequefios en la rama
artesanal.

-Crisis econ6mica del pais, debido a la
pandemia que afecta a nivel mundial.

- Ambiente no idéneo para invertir debido a

inseguridad politica, juridica y social.

Los resultados de la tabla 8 permiten ver las fortalezas con las cuales cuenta
el emprendimiento. Entre ellos destacan: el personal especializado para
elaborar los productos de bisuteria; ubicacion estratégica para la compra y
venta de los mismos, entre otros. Con ellos, se busca aprovechar las
oportunidades y minimizar tanto las debilidades y enfrentar las amenazas

externas dentro del mercado.

35



3.7. Investigacion de Mercado

Para el presente estudio, se realizara un enfoque cuantitativo el cual utiliza la
recoleccion de datos para su posterior andlisis, y de esta manera se
pretende dar respuestas a la pregunta de la investigacion y probar las
hipotesis que han sido establecidas de forma previa. Tiene como finalidad
utilizar la medicidon numérica, conteo frecuente y uso de la estadistica para el
establecimiento de patrones de comportamiento poblacional (Cadena-
Ifiguez et al., 2017).

3.7.1. Método

En el presente estudio se utilizara la investigacion exploratoria que, de
acuerdo a Ramos (2020) consiste en buscar informacién para la formulacién
de hipdtesis en lo que respecta a tener una familiaridad con investigaciones
mas profundas. Esta investigacién es util para el analisis de fendmenos
desconocidos, cuyo propdsito consiste en obtener datos sobre un contexto
en particular, identificando conceptos o variables. Esto permitira conocer el
problema referente al emprendimiento de bisuteria, con el fin de identificar

aquellas que seréan utiles para aumentar su rentabilidad.

En cuanto a la investigacion descriptiva, es aquella que describe
detalladamente cada caracteristica de la poblacion objeto de estudio. De
acuerdo con Guevara et al. (2020), esta investigacion analiza la naturaleza
de los elementos del estudio realizado para su interpretacion respectiva,
para lo cual se emplean criterios sistematizados, cuyos resultados serviran

para comparar con otras fuentes.
3.7.2. Disefio de la Investigacion
3.7.2.1. Objetivo de la Investigacion: General y Especificos

Objetivo General: Determinar el nivel de aceptacion para la introduccion de
la marca VL BISUTERIA PARA Ti en la ciudad de Guayaquil durante el afio
2022.
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Objetivos Especificos

1. Identificar los factores que influyen en la decision de compra de los
clientes potenciales de productos de bisuteria artesanal.

2. Analizar las marcas de preferencia por parte de los clientes
potenciales de Guayaquil, en los diversos canales de distribucion.

3. Determinar los medios de comunicacion idéneos para dar a conocer la
marca VL BISUTERIA PARA Ti en la ciudad de Guayaquil.

4. Definir los canales de distribucion idoneos para la comercializacion de

productos de bisuteria artesanal masculina en la ciudad de Guayaquil.
3.7.2.2. Tamafio de la Muestra

En lo que respecta a la seleccidén del tamafio de la muestra, Lopez y Fachelli
(2017) sefialaron que, dentro de una poblacion infinita o superior a los
100.000 sujetos, la formula a calcular es la siguiente:

_ Zpg
=22

mn

Siendo:
n = tamarno de la muestra

Z= valor de Z critico calculado dentro de las tablas de distribucién normal.

También denominado nivel de confianza.
p = proporcién aproximada del fenédmeno de estudio en la poblacién

g= proporcion aproximada que no presenta el fendmeno de estudio en la

poblacion.

d = error permitido

Z=1,96
p=0,5
g=0,5
d=0,05
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Con un error de precision del 5%, el nUmero de sujetos de la muestra, se lo

calcula de la siguiente manera:

Reemplazando, se tiene:

1,962 « 05 = 0,5
n= = 3584
0,052

El nimero de encuestados fue de 384 personas.
3.7.2.3. Técnica de Recogida y Analisis de Datos

En lo referente a las técnicas de investigacion, se aplicara la encuesta. De

acuerdo con Lopez y Fachelli (2015), este instrumento es:

Una técnica de recogida de datos a traves de la interrogacion de los
sujetos cuya finalidad es la de obtener de manera sistematica
medidas sobre los conceptos que se derivan de una problematica de
investigacion previamente construida. La recogida de los datos se
realiza a través de un cuestionario, instrumento de recogida de los
datos (de medicién) y la forma protocolaria de realizar las preguntas
(cuadro de registro) que se administra a la poblacion o una muestra
extensa de ella mediante una entrevista donde es caracteristico el

anonimato del sujeto (pag. 8).

La encuesta servird para la obtencion de informacion de forma sistemética
en base al problema de investigacion planteado. En el presente estudio, el
disefio del instrumento se lo hizo a través de un cuestionario de 7 preguntas
de opcién mdultiple, elaborado en Google Forms, para facilidad de los
encuestados. Se la realizara por medios virtuales, tomando en consideracién
las limitaciones expuestas por el COVID -19 y los rebrotes suscitados en la
ciudad. El link del instrumento es distribuido por medio de WhatsApp para la

recopilacion de datos en funcion del tema planteado.
3.7.2.4. Andlisis de Datos

Los resultados de la encuesta se detallan a continuacion:

Pregunta 1 Edad de los Encuestados
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Tabla 9 Edad de los Encuestados

Categorias Cantidad Porcentaje
14-18 94 25%
19-22 212 54%
23-35 60 16%
36-55 19 5%
Total 384 100%

Figura 2 Edad de los Encuestados

Edad de los encuestados
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De acuerdo con la tabla 9, los encuestados se concentran en el rango etario
de 19 a 22 afos en un 54%, seguido por el rango de 14 a 18 afios en 25%,
mientras que de 23 a 55 afios comprende el 31% de los encuestados.

Pregunta 2: Nivel de Estudios
Tabla 10: Nivel de Estudios

Categorias Cantidad Porcentaje
Educacion Primaria 11 3%
Educacion Secundaria 115 28%
Bachiller 52 14%
Educacién Superior 187 50%
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Postgrado 19 5%

Total 384 100%

Figura 3: Nivel de Estudios
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En base a los hallazgos de la tabla 10, el nivel de estudios de los
encuestados se encuentra mayoritariamente en la educacion superior,
representado en un 50%, seguido por quienes estan cursando la educacién
secundaria en un 28%, y el resto de niveles suman un total del 22%.

Pregunta 3: Estatus Laboral
Tabla 11 Estatus Laboral

Categorias Cantidad Porcentaje
Dependiente 212 54%
Independiente 97 26%
Practicante 34 9%
Desempleado 41 11%
Total 384 100%
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Figura 4 Estatus Laboral
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De acuerdo con la tabla 11, el 54% de los encuestados tiene relacion de
dependencia, mientras que el 26% es independiente, es decir cuenta con
negocio propio o0 presta servicios profesionales de forma particular. El
restante 20% se distribuye entre practicante y desempleado con un 9% y

11% respectivamente.

Pregunta 4: Nivel de Ingresos Promedio Mensuales

Tabla 12 Nivel de Ingresos Promedio Mensuales

Categorias Cantidad Porcentaje
Menos de $425 178 45%
$425 - $800 176 47%
$801 - $1200 22 6%
$1201 en adelante 7 2%
Total 384 100%
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Figura 5 Nivel de Ingresos Promedio Mensuales
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En base a los hallazgos de la tabla 12, el 92% de los encuestados tiene

ingresos que llegan hasta los $800, en comparacion con el 8% restante

quienes superan dicha cantidad.

Pregunta 5: ¢Como se considera en cuanto a la personalidad?

Tabla 13 Tipo de Personalidad

B $425 - $800

B Menos de $425

Categorias Cantidad Porcentaje
Extrovertido 242 62%
Introvertido 105 28%
Arriesgado 191 51%
Cauteloso 142 38%
Individualista 120 32%
Sociable 247 66%
Retraido 4 1%
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Figura 6 Tipo de Personalidad
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De acuerdo con la tabla 13, la personalidad con alto porcentaje dentro de los
hallazgos es la de ser sociable, seguido por extrovertido y arriesgado (66%,
62% y 51% respectivamente). Esto muestra que se cuenta con un publico
abierto a tener amistades, cuya personalidad es de gran importancia para
expandir el posicionamiento de la marca y mediante las recomendaciones
del uso del producto, aumentaria la cartera de clientes hacia el negocio a
plantearse.

Pregunta 6: Estilo de Vida
Tabla 14 Estilo de Vida

Categorias Cantidad Porcentaje
Actividades al Aire Libre 284 76%
Deportes 287 74%
Adicto al Trabajo 86 23%
Artes 161 43%
Salud y Bienestar 79 21%
Cine 79 21%

43



Figura 7 Estilo de Vida

Estilo de Vida

CINE

SALUDY BIENESTAR

ARTES

ADICTO ALTRABAIO

DEPORTES 74%

ACTIVIDADES AL AIRE LIBRE 76%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Segun los resultados de la tabla 14, se muestra que los encuestados son
aficionados a los deportes y actividades al aire libre en un 74% y 76%
respectivamente, seguido por el gusto por las artes en un 43%. En menor
proporcion estan los adictos al trabajo, al cine y salud y bienestar (23%, 21%
y 21%). Esto refleja la condicion de su personalidad la cual va ligada al estilo
de vida que profesan, conservando niveles de vida saludable y beneficios
para cada uno de ellos.

Pregunta 7: ¢ Usted ha comprado bisuteria?

Tabla 15 Comprador de Bisuteria

Categorias Cantidad Porcentaje
Sl 350 91%
NO 34 9%
Total 384 100,00%
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Figura 8 Comprador de Bisuteria
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De acuerdo con la tabla 15, existe una alta propension del mercado en
adquirir articulos de bisuteria, lo cual implica la oportunidad existente para
gue sea aprovechada por el negocio y ofrecer productos de alta calidad en

funcién de los intereses de la demanda potencial.

Pregunta 8: ¢Cual es su frecuencia de compra de productos de
bisuteria al mes?

Tabla 16 Frecuencia de Compra

Categorias Cantidad Porcentaje
Entre 1 a 4 veces 176 47%
Entre 5 a 8 veces 170 43%
Entre 9 a 12 veces 4 1%
No compra 34 9%
Total 384 100,00%
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Figura 9 Frecuencia de Compra
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De acuerdo con la tabla 16, la frecuencia de compra mensual esté entre 5 a
8 veces en un 43%, mientras que de 1 a 4 veces en un 47%. Estos
resultados muestran el gusto existente por las prendas de bisuteria por parte
del publico masculino, situacion que debe aprovechar el emprendimiento
para captar la mayor cantidad de clientes, ofreciendo una variedad suficiente

y personalizada.

Pregunta 9: ¢Qué le motiva a usted comprar bisuteria?

Tabla 17 Motivos de Compra de Bisuteria

Categorias Cantidad Porcentaje
Mejor Imagen Personal 318 85%
Ser mas atractivo 168 45%
Mayor autoestima 138 37%
Estar a la moda 239 64%
Referencia de Celebridades 75 20%
Si me gusta y puedo comprarlo 40 11%
Esté llamativo 4 1%
No compro 40 11%
No me gusta 40 11%
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Figura 10 Motivos de Compra de Bisuteria
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Los resultados en base a la tabla 17, se inclinan mayoritariamente por
comprar bisuteria para mejorar su imagen personal en un 85%; mientras
que, el 64% afirma la importancia de estar a la moda; seguido por el 45% en
ser mas atractivo. Esto muestra la importancia de verse bien, lo cual hace

que cada uno de ellos elija la bisuteria con fines de imagen personal.

Pregunta 10: Escoja los estilos de vestimenta que mas se identifica
usted
Tabla 18 Estilos de Vestimenta

Categorias Cantidad Porcentaje
Casual 310 83%
Semi — formal 157 42%
Formal 94 25%
Etiqueta 11 3%
A la moda 4 1%
Indefinido 4 1%
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Figura 11 Estilo de Vestimenta
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En base a la tabla 18, el estilo de vestimenta de los encuestados se centra
en un 85% a la moda, seguido por semi — formal en un 42% y formal en un
25%. Esto implica la importancia de realizar disefios personalizados acorde

a la vestimenta y ocasion que el cliente desea presentar de forma individual.

Pregunta 11: Cuando usted realiza una compra de bisuteria, ¢cuanto
dinero en promedio gasta?

Tabla 19 Dinero que gasta en bisuteria

Categorias Cantidad Porcentaje
No compran 34 9%
$11 a $20 64 17%
$21 a $30 216 55%
$31 a $40 64 17%
$41 a $50 7 2%
Total 384 100,00%
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Figura 12 Dinero que gasta en bisuteria
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Segun los datos de la tabla 19, el rango de valores monetarios para comprar
bisuteria por parte de los clientes, esta entre $21 a $30 en un 55%, mientras
que en un 17% esta el rango de $11 a $20 y $31 a $40. Finalmente, esta
quienes no compran en un 9% y de $41 a $50 en un 2%. Con estos
resultados, se demuestra la importancia de producir una gran variedad de
articulos de bisuteria, con distintos precios y con el fin de abarcar la mayor
cantidad de clientes acorde a sus gustos, preferencias, condiciones

socioecondémicas, entre otros.
3.7.3. Conclusiones de la Investigacién de Mercado

De acuerdo con los resultados de la encuesta, se evidencia que el segmento
de mayor interés para la venta de bisuteria personalizada con piedras
naturales y acero inoxidable para hombres, esta en el rango de edades de
19 a 22 afios, quienes tienden a lucirse de mejor forma a la hora de vestir.
Un gran porcentaje de ellos, tiene un nivel de educacion que va desde el
Bachillerato hasta la Educacién Superior, cuyo estatus laboral se concentra
en relacion de dependencia, quienes tienen ingresos mensuales hasta de
$800 en un 92%. Esto implica la importancia de crear productos variados
referentes a los gustos y preferencias del publico masculino, considerando
ademas el nivel de ingresos que percibe cada uno de ellos, para ajustar la

produccion de articulos acorde al poder adquisitivo del mercado meta.
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Se evidencié un tipo de personalidad entre sociable y extrovertido, seguido
del arriesgado como formas de comportamiento dentro del publico
encuestado. También se destaca el tener un estilo de vida enfocado en los
deportes, actividades al aire libre y las artes. Estos hallazgos permiten
evidenciar las caracteristicas propias de los clientes, quienes al tener una
personalidad bastante abierta, enfatizan mucho la imagen y el roce social en
cuanto a las prendas que les toca ponerse para algin momento en especial,

o simplemente para lucirse bien.

Ante estas caracteristicas, se presenta una oportunidad de expansion debido
al posicionamiento que puede tener el negocio con la aplicacion del
marketing relacional o recomendado. Esta situacion se genera al momento
de que un cliente al lucir una prenda, genera una inquietud o interés en su
circulo de amistades, razon por la cual, se abren espacios para dar a
conocer el negocio, y por medio de la recomendacion, acuden mas clientes

al local de venta de los productos de bisuteria.

Otra de las evidencias importantes en el estudio, se centra en la disposicién
existente de los clientes en la compra de articulos de bisuteria, con una
frecuencia anual de 5 a 8 veces al afio, cuyos motivos se enfocan en un 85%
de tener una mejora de imagen, seguido por ser atractivo y estar a la moda.
Ademés, el promedio de gasto en articulos de bisuteria, ronda
mayoritariamente entre $21 a $30. Estas motivaciones se sintonizan de
forma adecuada con la razon principal de la creacion del proyecto, el cual
promueve a través de los accesorios disponibles para la venta al publico
masculino, ensalzar la imagen y personalidad de los clientes de acuerdo a
los gustos que ellos tengan en base a la diversidad de productos a

promocionarse.
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CAPITULO 4

PLAN DE MARKETING

51




CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

4.1. Objetivos: General y Especificos
4.1.1. Objetivo General

Posicionar la marca de bisuteria VL BISUTERIA PARA Ti a través del

marketing digital en el mercado masculino de la ciudad de Guayaquil.

4.1.2. Objetivos Especificos

e Crear campafias publicitarias dirigidas a los clientes potenciales que
despierten el interés de conocer la marca y los productos que la misma
ofrece en el mercado.

e Captar minimo 20 clientes al mes durante el primer afio de actividades.

e Alcanzar un crecimiento sostenido del 5% del ingreso por ventas durante

el primer afio en funciones.
4.1.3. Mercado Meta

El mercado meta se enfocara en la poblacién masculino comprendidas entre
los 18 a 65 afios de edad, para la cual se estableceran estrategias de

penetracion que se detallan a continuacion.
4.1.4. Tipo y Estrategias de Penetracién

La estrategia de penetraciéon se enfocard en el marketing concentrado, lo
que implica que la empresa centrard sus esfuerzos en la poblacién
masculino comprendidas entre los 18 a 65 afios de edad. Para lograr este
fin, se desarrollaran estrategias que orienten en el comportamiento de los
consumidores en base al perfil del estudio de mercado revelado en parrafos

anteriores.
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Figura 13 Estrategia de crecimiento o matriz Ansoff
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De acuerdo con la Figura 13, dentro de la matriz de Ansoff se busca penetrar
los mercados actuales, es decir obtener una participacion mayoritaria dentro
de los mismos. Esto se lograra a través de una estrategia de captacion de
clientes de forma constante, para lo cual se ofreceran productos de acuerdo
a las preferencias y poder adquisitivo de cada cliente, orientados al

posicionamiento de mercado que se dara en la empresa.
4.1.5. Cobertura

La propuesta comprende la ciudad de Guayaquil en el centro de la misma,
cuya distribucion de productos se lo harda por medio de la modalidad
minorista, llegando a cada cliente de forma personalizada a través de
canales digitales establecidos.

4.2. Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento sera diferenciada considerando que los

productos tienen varias cualidades tales como:

a) Personal capacitado en cuanto a elaboracion de disefios y manejo de

insumos orientados al gusto de cada cliente;
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b) Calidad Unica y diferenciada en cada uno de los productos;
c) Productos con calidad Unica y de elaboracion artesanal de larga

duracion.

Los productos cuentan con la ventaja competitiva de que al ser nuevos en el
mercado, la propuesta es innovadora en cuanto a precio de venta y
relaciones con sus proveedores. Ademas, cuenta con una calidad de cada
uno de los materiales variados de la bisuteria artesanal que ofrece el
negocio, fomentando un adorno a la imagen del publico masculino, el cual

afiade un valor agregado en la presentacion personal de cada cliente.

La propuesta comprende la ciudad de Guayaquil, cuya distribucion de
productos se lo hara por medio de la modalidad mayorista en relacién directa
con los comerciantes minoristas posicionados en el mercado, aprovechando
el posicionamiento que tienen y dar a conocer a la empresa con Sus

productos.
4.3. Estrategias de Marketing Mix
4.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

A continuacién, se determina en su mayoria las estrategias del producto de

la propuesta.
4.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado

Forma: el empaque tiene forma cuadrada, de 7,5 cm de ancho x 7,5 cm de

largo. En el centro se puede observar un cuadrado plastico de 4,5 x 5.

Cromaética: Dentro de los colores utilizados para este empaque tenemos el

color blanco y negro.

Descripciéon del empaque: El principal objetivo del empaque es proteger el
producto del dafio mecéanico, los materiales del empaque representan un
costo importante para la comercializacion del producto por lo tanto es
importante que los empacadores, embarcadores, compradores y los
consumidores comprendan las opciones que representa el empaque

disponible.
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Marcado informativo: Informacion personal del cliente, nombre, celular,

cedula, sector donde entregar el producto y unidades.

Marcas de manipulacion: El producto puede llegar a ser delicado y en ese

caso se utiliza un simbolo de fragil.

Etiqueta publicitaria: Es la etiqueta del centro del empaque la cual describe
el nombre de la empresa y también contiene informacién como el WhatsApp

y redes sociales.

Figura 14 Empaque Bisuteria VL

4.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea

La siguiente propuesta opera con diversas lineas de productos basados en
el consumidor masculino, y en la oportunidad que se desee utilizar el
accesorio. Esto se puede ver en la siguiente tabla:

Figura 15 Amplitud y Profundidad de Linea

< Amplitud >
Profundidad Vestimenta Anillos Pulseras Dijes Anillos
Diario /
. SI S S Sl
Trabajo
Casual NO S S Sl
Deportiva NO Sl Sl S|
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4.3.1.3. Marcas y Submarcas

La marca de la propuesta sera VL BISUTERIA PARA TI, esta seré la Unica
comercializadora de linea de productos, es decir que no se manejara

sobarcas en el periodo de analisis.

Slogan

BISUTERIA PARA TI

Colores:

Blanco: Se escogid el color blanco ya que representa varios significados
tales como, la perfeccion, la pureza y lo inmaculado, por ello en muchas
ocasiones es utilizado por marcas que tienen el objetivo de imponer

presencia.

Negro: Este color representa el poder, estilo, fuerza, seriedad, prestigio,

elegancia y lo sofisticado.
4.3.2. Estrategia de Precios

Al no existir competidores directos que busquen comercializar en el mercado
bisuteria personalizada para hombre de acero inoxidable y piedras naturales,
la determinacion de precios resulta un estudio objetivo, en el siguiente punto

se detallaran las generalidades de la estrategia de precio de la propuesta.
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4.3.2.1. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

El poder de compra del mercado meta es variado, parte de niveles reducidos

y se extiende hasta la clase media y media alta.

Por otro lado, el comportamiento del mercado masculino esta adquiriendo
fuerza y empieza a dar prioridad a gastos relacionados a la bisuteria que
mejoren su apariencia personal e inclusive recurre a aprovechar ofertas o

promociones de los productos.

4.3.2.2. Politicas de Precio
e Descuentos: descuento al consumidor por temporada y también por
comprar a partir de 4 productos en adelante.
e Sobreprecio: No manejar politica de sobreprecios.
e Términos de venta: Venta al contado.
e Meétodos de pago: Efectivo, depdsito bancario, transferencia bancaria

y Paypal.
e Promociones: Envio incluido, 5% de descuento hasta el 15%.

4.3.3. Estrategia de Plaza
4.3.3.1. Localizaciéon de Puntos de Venta

La propuesta en su area de comercializacién abarcara el perimetro urbano
de la ciudad de Guayaquil, el lugar operativo estara ubicado en la esquina
gue conecta la Av. Boyaca y la calle Gabriel José de Luque, es decir, en el

centro de la ciudad.

Figura 16 Ubicacion Bisuteria VL




Nota: Tomado de Google Maps.

4.3.3.2. Distribucion del Espacio

Figura 17 Distribucion Espacio Bisuteria VL
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El espacio del local proyectado es de 6 metros de ancho y 10 metros de
largo. Un 55% de espacio es para el proceso de elaboracion de los
productos, un 10% es el bafo, un 15% la Bodega y el 20% restante
pertenece a la oficina gerencial.

e Oficina Gerencial

e Zona de elaboracion del producto

e Zonade bodega

e Bafio
4.3.3.3. Merchandising

La mayor parte del Merchandising de los productos de la propuesta se
llevara a cabo por parte del comsumidor, serd politica de la empresa
colaborar con estas iniciativas en las siguientes areas:

e Exhibidores de puntos de venta: Dependiendo de disefios
previamente establecidos, permitird crear mayor atractivo hacia los
productos que la empresa comercializa.

e Variedad de oferta: Proporcionando informacion a los minoristas de

prendas mas usadas (servicio pre-venta).
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4.3.3.4. Sistema de Distribucion Comercial
A continuacion, se detallara el proceso logistico de la propuesta.

4.3.3.4.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes,

Depdsitos y Almacenes.

La propuesta contempla el uso de un canal de distribucidon en el cual se
desempefia como minorista, se contarda con servicios de empresas
especializadas en logistica domiciliaria como lo es Servientrega y un
motorizado. Es decir que se esta utilizando un canal directo:

Figura 18 Canal de Distribucion

CONSUMIDOR

4.3.4. Estrategias de Promocién
4.3.4.1. Mix Promocional

Se ha considerado como intensivo a corto plazo que fomente la compra o
venta de un producto o servicio, por ejemplo: cupones, paquetes de premios
especiales, sorteos, descuentos por comprar mas de productos, etc.

4.3.4.2. Cronogramay Presupuesto Promocional

Para el cronograma y presupuesto promocional, se establecieron los

siguientes valores y fechas:
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Tabla 20 Cronograma de Actividades Bisuteria VL

CRONOGRAMA DE EJECUCION PRESUPUESTARIA DE MARKETING ANO 2022

Actividades/Meses Sept Oct Nov Dic Ene | Feb |Mar| Abril | May | Jun | Jul Ago

Creacion Pagina web

Presencia en redes sociales

Publicidad en revistas

Publicidad en radios

Descuentos en precios
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En lo referente al presupuesto, se conforma de la siguiente manera:

Tabla 21 Presupuesto de Actividades Bisuteria VL

Rubros Costo Mensual Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 AR 5
Mantenimiento Pagina web (trimestral) 80,00 320,00 328,64 337,51 346,63 355,99
Presencia en redes sociales (bimestral) 50,00 300,00 308,10 316,42 324,96 333,74
Publicidad en revistas 300,00 300,00 308,10 316,42 324,96 333,74
Publicidad radial (mensual) 40,00 480,00 492,96 506,27 519,94 533,98
TOTAL 470,00 1.400,00 1.437,80 1.476,62 1.516,49 1.557,43
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CAPITULO 5

PLAN OPERATIVO
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CAPITULO V: PLAN OPERATIVO

5.1 Producciodn
5.1.1 Proceso Operativo
El proceso productivo consta de cinco pasos los cuales consisten en:

Disefio de la pieza: para poder llevar a cabo cualquier accesorio de
bisuteria lo primero que se debe pensar es en el modelo, forma y figura que
se desea hacer, esta es la etapa en la que empieza a trabajar la creatividad

para definir lo que se desea crear.

Adquisicién de los materiales: El acero inoxidable y las perlas naturales,
son los principales materiales que se requiere para la fabricacién de los
productos. Cabe destacar que este material se puede encontrar con
facilidad.

Trabajo de la materia prima: Ya que la materia prima normalmente se
encuentra en un estado base, debe realizarse un trabajo para conseguir la
forma que se desea. Para ello se puede hacer un proceso de lijado, corte,

limado, cincelado, grabado.

Todo dependiendo del material a utilizar y el producto final que se espera
conseguir. De ahi la importancia de contar con los materiales adecuados, asi
como tener los instrumentos que necesitaras, como tijeras, pinzas, alicates,

entre otros.

Acabado: Consiguiendo la forma deseada, se debe proseguir al acabado
del material. Este se puede limpiar, pulir, galvanizar, esmaltar. Este paso es
de gran importancia ya que permitird darle un aspecto presentable y

llamativo a nuestro material principal.
5.1.2 Flujograma de Procesos

El Flujograma de Procesos se compone de la siguiente manera:
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Figura 19 Flujograma de Procesos

Disefio de |a Adquisicion de ..
. . Lijado
pieza Materiales
Cincelado Limado Corte
Grabado Acabado

5.1.3 Ubicacioén e Infraestructura

La propuesta en su area de comercializacion abarcara el perimetro urbano
de la ciudad de Guayaquil, el lugar operativo estara ubicado en la esquina

gue conecta la Av. Boyaca y la calle Gabriel José de Luque.

5.1.4 Mano de Obra

La mano de obra estd conformada por dos artesanos y un vendedor, quienes
estaran encargados de la elaboracion de los disefios y la atencion al cliente

referente a los productos de la bisuteria masculina.

5.1.5 Capacidad Instalada

La capacidad instalada se conforma de la siguiente manera:
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Figura 20 Capacidad Instalada
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5.1.6 Presupuesto
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El presupuesto dentro del plan operativo de la empresa se detalla a

continuacion:

Tabla 22 Presupuesto Activos Fijos

Activo Fijo Cantidad Costo Unitario Costo Total

Magquinaria y Equipos

Aire acondicionado 2 388,99 777,98
Sierra de mano 2 15,00 30,00
Gafas de proteccon 5 8,48 42,40
Lima de agujas 4 9,00 36,00
Medidor de anillo 3 7,50 22,50
Laptop 1 580,00 580,00
Computadora 2 513,00 1.026,00
Yunque mini 2 17,00 34,00
Grabador pluma 2 27,00 54,00
Mesa de trabajo 6 110,00 660,00
Total 29 3.262,88
Muebles y enseres

Escritorio 1 230,00 230,00
Mesa de reunioén 1 1.220,00 1.220,00
Pizarra 1 29,99 29,99
Silla 9 24,00 216,00
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Archivador 1 100,00 100,00

Dispensador de agua 2 35,00 70,00
Total 15 1.865,99
Equipos de computacion
Computadora 2 513,00 1.026,00
Impresora Wifi 1 230,00 230,00
Laptop 1 580,00 580,00
Telefono para negocio 1 250,00 250,00
Total 5 2.086,00
Total Inversidn Activos Fijos 49 7.214,87

5.2 Estructura Organizacional
5.2.1 Cargos y Perfiles del Equipo Gerencial

Dentro de los cargos y perfiles del Equipo Gerencial, se detallan a
continuacion:

Figura 21 Perfil Gerente General

Puesto: | Gerente General
Descripcion:

Responsable de todas las areas que componen la compafiia. La funcién principal del
Gerente es planificar, organizar, dirigir y controlar cada una de las actividades propias de la
compaifiia, optimizando el uso de los recursos de la misma.

Funciones principales:

1. Representacion legal de la compafiia.

2. Plantear programas y politicas para la eficiencia de la organizacion a la cual dirige.
3. Toma de decisiones fundamentales en funcion de los resultados.

4. Solicitud de informes y evaluacién del rendimiento del personal que tiene a su cargo.

Requisitos del puesto:

1. Experiencia minima de 5 afios en administrar negocios.
2. Liderazgo, dinamismo, capacidad para la toma de decisiones.

Perfil Académico

Titulo de 3er. Nivel en Administracion de Empresas, Economia, Ingenieria Comercial y/o
afines.
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Figura 22 Perfil secretaria general

Puesto: | Secretaria

Descripcion:

Es la responsable de la organizacién de la oficina y recepcion de las llamadas telefénicas,
coordinacion de citas con Gerencia, manejo de agenda, redaccion de cartas, emails.

Funciones principales:

. Organiza la oficina y auxilia a la Gerencia General.

. Manejo de agenda de actividades del Gerente General.
. Recepta llamadas telefdnicas.

. Clasifica y archiva documentos importantes.

. Atiende todos los requerimientos de los clientes.

OhWNPRF

Requisitos del puesto:

1. Experiencia minima de 2 afios en puestos similares.
2. Tener aptitud y capacidad de relaciones humanas y comunicacion.

Perfil Académico

Titulo de 3er. Nivel, egresada o cursando uUltimos afios en Secretariado Ejecutivo,
Administracion de Empresas y/o afines.
Manejo de utilitarios informaticos Office.

Figura 23 Perfil Contador

Puesto: | Contador/a General

Descripciéon:

Organiza, dirige y controla los procesos contables de la compaiiia.

Funciones prlnC|paIes:

1. Control y registro de los movimientos contables y financieros.
2. Elaboraciéon de Estados Financieros.

3. Declaraciones tributarias.

4. Coordinacion con la Gerencia sobre presupuestos.

Requisitos del puesto:

1. Experiencia minima de 5 afios en puestos similares.
2. Disponibilidad de tiempo completo.

Perfil Académico

Titulo de 3er. Nivel en CPA.
Manejo de software contable y utilitarios Office.

5.2.2 Organigrama

El Organigrama de la Bisuteria VL se conforma de la siguiente manera:

Figura 24 Organigrama Bisuteria VL
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CAPITULO 6

ESTUDIO ECONOMICO-
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FINANCIERO-TRIBUTARIO

CAPITULO VI: ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO -
TRIBUTARIO

6.1 Inversion Inicial
6.1.1 Tipo de Inversion

Para el inicio del emprendimiento, la inversion inicial seré fija la cual se
detalla a continuacion:

Tabla 23 Inversioén Inicial

INVERSION INICIAL Valor
Activos Fijos $ 7.214,87
Gastos Preoperacionales $ 3.902,50
Inventario Materia Prima $ 1.518,60
Total Inversion Inicial $ 12.635,97

6.1.2 Financiamiento de la Inversion
6.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

Las fuentes de financiamiento del emprendimiento se conforman de la
siguiente manera:

Tabla 24 Fuentes de Financiamiento

$
CAPITAL 12.635,97

Financiamiento Propio $ 3.790,79 30,00%
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Accionista 1 60% $ 2.274,47

Accionista 2 0% $ 1.516,32

Financiamiento

Externo $ 8.845,18 70,00%
Total $ 12.635,97 100,00%

De acuerdo con la tabla 24, el financiamiento se dividira en propio y externo.
El financiamiento propio se lo hara del 30% de la inversion inicial, la misma
que se dividira en: 60% para el accionista 1 y 40% para el accionista 2. El
financiamiento externo sera el 70% restante de la inversion inicial, la misma
gue sera solicitada por la Banca Privada con una tasa de interés del 11.83%

para créditos de microempresas.
6.1.2.2. Tabla de Amortizacion

El financiamiento externo se lo cancelard a través de una tabla de
amortizacion proyectada a 5 afos plazo, cuyos valores se detallan a
continuacion:

Tabla 25 Tabla de Amortizacion

DATOS PARA PRESTAMO

Préstamo $ 8.845,18
Tasa de interés anual 11,83%
Periodos de pago
(anual) 5
Pago $ 2.443,41
Afio Capital Interés Amortizacion Saldo Capital
0 $ 8.845,18
1 $ 1.397,03 $ 1.046,38 $ 2.443,41 $ 7.448,15
2 $ 1.562,30 $ 881,12 $ 2.443,41 $ 5.885,85
3 $ 1.747,12 $ 696,30 $ 2.443,41 $ 4.138,74
4 $ 1.953,80 $ 489,61 $ 2.443,41 $ 2.184,94
5 $ 2.184,94 $ 258,48 $ 2.443,41 $ -
Total $ 8.845,18 $ 3.371,89 $ 12.217,07

6.1.3 Cronograma de Inversiones

En la siguiente tabla, se detallan las inversiones realizadas de forma

cronoldgica, la cual parte de los gastos preoperacionales conjuntamente con
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los activos fijos, para posteriormente determinar las depreciaciones que
implican retornos sobre la inversion descontados en la carga impositiva del

presente plan.
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Tabla 26 Cronograma de Inversiones

Activo Fijo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Maquinaria y Equipos
Aire acondicionado 450,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00
Sierra de mano 720,00 72,00 72,00 72,00 72,00 72,00
Gafas de proteccion 350,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00
Lima de agujas 200,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
Medidor de anillo 600,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
Laptop 350,00 35,00 35,00 35,00 35,00 35,00
Computadora 2.500,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00
Yunque mini 600,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
Grabador plumo 1.000,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Mesa de trabajo 200,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
Total 6.970,00 697,00 697,00 697,00 697,00 697,00
Muebles y enseres
Escritorio 500,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Lampara 250,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
Letrero 300,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Silla 400,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
Mesa 750,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00
Caja Registradora 400,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
Letrero 300,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Acondicionadores de aire 4.500,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00
Dispensador de agua 120,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
Teléfono 270,00 27,00 27,00 27,00 27,00 27,00
Total 7.790,00 779,00 779,00 779,00 779,00 779,00
Equipos de computacion
Computadora 1.400,00 466,67 466,67 466,67
Impresora 690,00 230,00 230,00 230,00
Celular para negocio 200,00 66,67 66,67 66,67
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Total

2.290,00

763,33

763,33

763,33

Total Depreciacién Activos Fijos

17.050,00

2.239,33

2.239,33

2.239,33

1.476,00

1.476,00

Gastos preoperacionales

Total

Registro IEPI 100,00
Gastos legales 600,00
Permiso de Funcionamiento 12,50
Cuerpo de Bomberos 40,00
Licencia Ambiental 300,00
Pagina web 500,00
Arriendo pagado por adelantado (3 meses) 1.350,00
Remodelaciones y Adecuaciones 1.000,00
Total gastos preoperacionales 3.902,50
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6.2 Analisis de Costos

A continuacion, se analizaran los costos que se incurriran en la presente

propuesta.
6.2.1 Costos Fijos

En la presente tabla, se detallan los costos fijos que se incurren en el
presente proyecto, los cuales no variaran con las ventas. Seran proyectados
en base al 2.6% anual de la tasa de crecimiento de inflacion reportada por el
Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC, 2022) correspondiente
al mes de julio del 2022.

Tabla 27 Costos Fijos

Gastos
Administrativos

Sueldos y Salarios 24.000,00 25.200,00 26.400,00 27.600,00 28.800,00
Aporte Patronal 3.061,80 3.061,80 3.207,60 3.353,40 3.499,20
13er. Sueldo 2.000,00 2.100,00 2.200,00 2.300,00 2.400,00
14to. Sueldo 1.700,00 1.800,00 1.900,00 2.000,00 2.100,00
Vacaciones 1.000,00 1.050,00 1.100,00 1.150,00 1.200,00
Fondos de Reserva - 2.100,00 2.200,00 2.300,00 2.400,00

Honorarios Profesionales  3.600,00 3.697,20 3.797,02 3.899,54 4.004,83

Suministros de Oficina 784,00 805,17 826,91 849,23 872,16
Suministros de

Limpieza 230,00 236,21 242,59 249,14 255,86
Servicios Bésicos 4.860,00 4.975,02 5.093,15 5.214,46 5.339,05
Mantenimiento de

Equipos 250,00 256,75 263,68 270,80 278,11
Depreciaciones 763,33 763,33 763,33 - -
Arriendos 5.400,00 5.400,00 5.400,00 5.400,00 5.400,00

Gastos preoperacionales 3.902,50

Total Gastos
Administrativos 51.551,63 51.445,48 53.394,28 54.586,58 56.549,22

Gastos de Ventas

Mantenimiento Pagina
web 400,00 410,80 421,89 433,28 444,98
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Presencia en redes

sociales 450,00 462,15 474,63 487,44 500,60
Branding 400,00 410,80 421,89 433,28 44498
Publicidad radial 960,00 985,92 1.012,54 1.039,88 1.067,96

Total Gastos de Ventas 2.210,00 2.269,67 2.330,95 2.393,89 2.458,52

Total Costos y Gastos  153.007,69 155.357,96 159.812,56 163.559,59 168.125,26

6.2.2 Costos Variables

Los costos variables son aquellos que varian de acuerdo al nivel de ventas
que se vayan generando en la empresa. Para la presente propuesta, los
costos variables son los siguientes:

Tabla 28 Costos Variables

CANTIDA  CANTIDA

D D
PROYECT PROYECT
ADA ADA

PRODUCTOS COSTOS MENSUAL ANUAL Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
13.365,5

Anillos de coleccion P. natural 10,31 100 1200 12.375,00 12.696,75  13.026,87 6 13.713,07
10.530,4

Pulsera personalizada P. natural 8,13 100 1200 9.750,00 10.003,50  10.263,59 4 10.804,24
20.048,3

cadena Personalizada acero 10,31 150 1800 18.562,50 19.045,13  19.540,30 5 20.569,60

cadena Personalizada acero y 17.820,7

piedra natural 13,75 100 1200 16.500,00 16.929,00 17.369,15 5 18.284,09
11.340,4

Pulsera personalizada de acero 8,75 100 1200 10.500,00 10.773,00 11.053,10 8 11.635,33
11.340,4

Dijes de acero y piedra natural 4,38 200 2400 10.500,00 10.773,00 11.053,10 8 11.635,33
17.820,7

Aretes 6,88 200 2400 16.500,00 16.929,00 17.369,15 5 18.284,09
102.266, 104.925,7

Total 94.687,50 97.149,38  99.675,26 82 5

6.3 Capital de Trabajo

El capital de trabajo se compone de la siguiente manera:
e Gastos Administrativos

e Gastos de Ventas

e Gastos Financieros
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6.3.1 Gastos Administrativos

En la tabla 29 se muestran los gastos administrativos:

Tabla 29 Gastos Administrativos

Gastos
Administrativos

Sueldos y Salarios 24.000,00 25.200,00 26.400,00 27.600,00 28.800,00
Aporte Patronal 3.061,80 3.061,80 3.207,60 3.353,40 3.499,20
13er. Sueldo 2.000,00 2.100,00 2.200,00 2.300,00 2.400,00
14to. Sueldo 1.700,00 1.800,00 1.900,00 2.000,00 2.100,00
Vacaciones 1.000,00 1.050,00 1.100,00 1.150,00 1.200,00
Fondos de Reserva - 2.100,00 2.200,00 2.300,00 2.400,00
Honorarios Profesionales  3.600,00 3.697,20 3.797,02 3.899,54 4.004,83
Suministros de Oficina 784,00 805,17 826,91 849,23 872,16
Suministros de

Limpieza 230,00 236,21 242,59 249,14 255,86
Servicios Basicos 4.860,00 4.975,02 5.093,15 5.214,46 5.339,05
Mantenimiento de

Equipos 250,00 256,75 263,68 270,80 278,11
Depreciaciones 763,33 763,33 763,33

Arriendos 5.400,00 5.400,00 5.400,00 5.400,00 5.400,00
Gastos preoperacionales 3.902,50 ) ) )

Total Gastos

Administrativos 51.551,63 51.445,48 53.394,28 54.586,58 56.549,22

6.3.2 Gastos de Ventas

Los gastos de ventas se conforman de la siguiente manera:
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Tabla 30 Gastos de Ventas

Gastos de Ventas Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Mantenimiento Pagina

web 400,00 410,80 421,89 433,28 44498
Presencia en redes

sociales 450,00 462,15 474,63 487,44 500,60
Branding 400,00 410,80 421,89 433,28 44498
Publicidad radial 960,00 985,92 1.012,54 1.039,88 1.067,96
Total Gastos de

Ventas 2.210,00 2.269,67 2.330,95 2.393,89 2.458,52

6.3.3 Gastos Financieros

Las proyecciones de gastos financieros durante los primeros cinco afios del
emprendimiento, se muestran a continuacion:

Tabla 31 Gastos Financieros

Gastos
Financieros Ano 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Intereses 998,35 840,67 664,34 467,14 246,61

6.4 Analisis de Variables Criticas
6.4.1 Determinacién del Precio: Mark Up y Margenes

El margen de contribucion o mark up detallado en la tabla 32, corresponde a
la diferencia entre el precio de venta al publico y el costo de cada uno de los
productos ofertados. Se muestran los margenes por producto de la siguiente

manera:

Tabla 32 Mark Up y Margenes por unidad

Margen
PRODUCTOS PRECIOS COSTOS Mark Up %
Anillos de coleccion P. natural 16,50 10,31 6,19 60,00%
Pulsera personalizada P. natural 13,00 8,97 4,03 45,00%
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cadena Personalizada acero 16,50 11,00 5,50 50,00%
cadena Personalizada acero y piedra

natural 22,00 14,19 7,81 55,00%
Pulsera personalizada de acero 14,00 8,48 5,52 65,00%
Dijes de acero y piedra natural 7,00 4,38 2,63 60,00%
Aretes 11,00 7,33 3,67 50,00%

6.4.2 Proyeccidon de Costos e Ingresos en funcion de la Proyeccién de

Ventas

De acuerdo con la tabla 33, se proyectan los ingresos y los costos en base a
los 5 primeros afios de duracion del emprendimiento.

Tabla 33 Proyeccién de Costos e Ingresos

CANTIDAD
PROYECTA

PRODUCTOS COSTOS DAANUAL  Afo 1l Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Anillos de coleccién P. natural 10,31 1200 12.375,00 12.696,75 13.026,87 13.365,56 13.713,07

Pulsera personalizada P. natural 8,13 1200 9.750,00 10.003,50 10.263,59 10.530,44 10.804,24

cadena Personalizada acero 10,31 1800 18.562,50 19.045,13 19.540,30 20.048,35 20.569,60

cadena Personalizada acero y piedra

natural 13,75 1200 16.500,00 16.929,00 17.369,15 17.820,75 18.284,09

Pulsera personalizada de acero 8,75 1200 10.500,00 10.773,00 11.053,10 11.340,48 11.635,33

Dijes de acero y piedra natural 4,38 2400 10.500,00 10.773,00 11.053,10 11.340,48 11.635,33

Aretes 6,88 2400 16.500,00 16.929,00 17.369,15 17.820,75 18.284,09
104.925,7

Total 94.687,50 97.149,38 99.675,26 102.266,82 5

CANTIDAD
PROYECTA

PRODUCTOS INGRESOS DA ANUAL Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Anillos de coleccion P. natural 16,50 1200 19.800,00 20.314,80  20.842,98 21.384,90 21.940,91

Pulsera personalizada P. natural 13,00 1200 15.600,00 16.005,60 16.421,75 16.848,71 17.286,78

cadena Personalizada acero 16,50 1800 29.700,00 30.472,20  31.264,48 32.077,35 32.911,36

cadena Personalizada acero y

piedra natural 22,00 1200 26.400,00 27.086,40  27.790,65 28.513,20 29.254,55

Pulsera personalizada de acero 14,00 1200 16.800,00 17.236,80 17.684,96 18.144,77 18.616,53

Dijes de acero y piedra natural 7,00 2400 16.800,00 17.236,80 17.684,96 18.144,77 18.616,53

Aretes 11,00 2400 26.400,00 27.086,40  27.790,65 28.513,20 29.254,55

Total 151.500,00 155.439,00 159.480,41  163.626,90 167.881,2
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6.4.3 Anadlisis del Punto de Equilibrio

La estructura del punto de equilibrio se compone de la siguiente manera:
Tabla 34 Punto de Equilibrio

COSTO FINOS

PRODUCTO
Anillos de coleccién P. natural

Pulsera personalizada P. natural
cadena Personalizada acero

cadena Personalizada acero y piedra
natural

Pulsera personalizada de acero
Dijes de acero y piedra natural
Aretes

TOTAL

PEE EN UNIDADES
PEE EN UNIDADES

PRODUCTO
Anillos de coleccién P. natural

Pulsera personalizada P. natural
cadena Personalizada acero

cadena Personalizada acero y piedra
natural

Pulsera personalizada de acero
Dijes de acero y piedra natural
Aretes

TOTAL

52.149,99

PRECIO
16,50

13,00
16,50

22,00
14,00

7,00
11,00

PONDERACION
10,5%

10,5%
15,8%

10,5%
10,5%
21,1%
21,1%
100,0%

Cvu
10,31

8,13
10,31

13,75
8,75
4,38
6,88

CF/ CMU

PASO 5
PEE UNITARIO
1.101,52

1.101,52
1.652,28

1.101,52
1.101,52
2.203,04
2.203,04
10.464,42

UNIDADES
1200

1200
1800

1200
1200
2400
2400
11400

PASO 4

CF/ CMP TOTAL
10.464,42

PASO 6

PEE UNITARIO

18.175,05

14.319,73
27.262,57

24.233,39
15.421,25
15.421,25
24.233,39
139.066,64

PASO 1
CcMU
6,19

4,88
6,19

8,25
5,25
2,63
4,13

UNIDADES TOTALES

COMPR. PASO 1
COSTO UNITARIO
11.359,40

8.949,83
17.039,11

15.145,87
9.638,28
9.638,28

15.145,87

PASO 2

PONDERACION

10,5%

10,5%
15,8%

10,5%
10,5%
21,1%
21,1%
100,00%

PASO 3

CMP

0,65

0,51
0,98

0,87
0,55
0,55
0,87
4,98

COMPR. PASO 2
ESTADO DE RESULTADO

VENTAS

COSTO VAR

COSTO FIJ

UTILIDAD

o]

139.066,64

52.149,99




Con base en los resultados de la tabla 34, la empresa para poder operar
deberd vender como minimo $139.066,64 para cubrir los costos fijos y
variables referentes al primer afio. Los productos de mayor venta para
alcanzar el equilibrio son: dijes de acero y piedra natural con los aretes en un
21.1% respectivamente; las cadenas de acero 15.8%; los anillos de
coleccion y pulseras personalizadas en 10.5% respectivamente. De los
productos anteriormente descritos deberan vender un total de 10.464

unidades durante el primer afio para lograr el punto de equilibrio descrito.
6.5 Estados Financieros Proyectados

Los Estados Financieros Proyectados que se presentan en el presente
proyecto son: Balance General y el Estado de Pérdidas y Ganancias, los
cuales mostraran la situacion econémica del emprendimiento durante los

primeros cinco afos.
6.5.1 Balance General

El Balance General muestra la realidad econdmica del negocio desde su
inicio hasta la proyeccion de los 5 afos. Para el presente proyecto, se detalla

a continuacion:

Tabla 35 Balance General

CUENTAS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5

Activos
Activo Corriente

Efectivo y equivalente de Efectivo 1.637,46  1.681,67 1.727,08 1.773,71  1.821,60
Inventario Productos Terminados 8.187,31  8.408,37  8.635,39 8.868,55 9.108,00
Total Activo Corriente 9.824,77 10.090,04 10.362,47 10.642,26 10.929,60

Propiedad, Planta y Equipo

Muebles y Enseres 7.790,00 7.790,00  7.790,00 7.790,00 7.790,00
Magquinaria y Equipo 6.970,00 6.970,00 6.970,00 6.970,00 6.970,00
Equipos de computacion 1.506,00 1.506,00 1.506,00 1.506,00 1.506,00
Total Propiedad, Planta y Equipo  16.266,00 16.266,00 16.266,00 16.266,00 16.266,00
(-) Depreciacion Acumulada  2.239,33  4.478,67  6.718,00 1.476,00 1.476,00
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Total Neto Propiedad Plantay

Equipo 14.026,67 11.787,33 9.548,00 14.790,00 14.790,00

Total Activos 23.851,44 21.877,37 19.910,47 25.432,26 25.719,60
Pasivos

Pasivo corriente

Proveedores 13.289,52 9.089,00 4.328,72 7.110,23 5.278,87

Participacion de Trabajadores 557,56 1.082,43 1.773,09 2.403,59

Impuesto a la Renta _ 789,87 1.533,44 2.51188 3.405,09

Total Pasivo Corriente 13.289,52 10.436,43 6.944,59 11.395,19 11.087,55

Pasivo a Largo Plazo

Obligaciones Bancarias 7.106,27 5.615,69 3.948,77 2.084,65 -

Total Pasivo a Largo Plazo 7.106,27 5.615,69  3.948,77 2.084,65 -

Total Pasivo 20.395,79 16.052,12 10.893,36 13.479,84 11.087,55

Patrimonio

Capital Suscrito y Pagado 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00

Aportes para Futuras

Capitalizaciones 3.616,79 3.616,79 3.616,79 3.616,79 3.616,79

Utilidades Presente Ejercicio (961,15) 2.369,61 4.600,32 7.535,63 10.215,26

Utilidades Retenidas afios

anteriores (961,15) 1.408,46 6.008,78 13.544,41

Total Patrimonio 3.455,64 5.82525 9.017,11 11.952,42 14.632,05

Total Pasivo y Patrimonio 23.851,44 21.877,37 19.910,47 25.432,26 25.719,60

6.5.2 Estado de Pérdidas y Ganancias

El presente estado muestra la fluctuacion de los ingresos, costos y gastos

con el fin de determinar la utilidad obtenido en los ejercicios fiscales

proyectados. Para efectos del presente proyecto, se detalla a continuacion:

Tabla 36 Estado de Pérdidas y Ganancias

Cuentas Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
151.500,0 159.075,0 167.028,7 175.380,1 184.149,2
Ingresos por ventas 0 0 5 9 0
100.802,1 103.422,9 106.111,9 108.870,9
Costo de Ventas 98.247,70 4 9 9 0
Margen de Contribucion 53.252,30 58.272,86 63.605,76 69.268,20 75.278,29

Gastos Administrativos

81



Sueldos y Salarios 24.000,00 25.200,00 26.400,00 27.600,00 28.800,00

Aporte Patronal 3.061,80 3.061,80 3.207,60 3.353,40 3.499,20
13er. Sueldo 2.000,00 2.100,00 2.200,00 2.300,00 2.400,00
14to. Sueldo 1.700,00 1.800,00  1.900,00 2.000,00 2.100,00
Vacaciones 1.000,00 1.050,00 1.100,00 1.150,00  1.200,00
Fondos de Reserva - 2.100,00 2.200,00 2.300,00 2.400,00
Honorarios Profesionales 3.600,00 3.697,20 3.797,02 3.899,54 4.004,83
Suministros de Oficina 784,00 805,17 826,91 849,23 872,16

Suministros de Limpieza 230,00 236,21 242 59 249,14 255,86
Servicios Bésicos 4.860,00 4.975,02 5.093,15 5.214,46 5.339,05

Mantenimiento de Equipos 250,00 256,75 263,68 270,80 278,11

Depreciaciones 763,33 763,33 763,33 - -
Arriendos 5.400,00 5.400,00 5.400,00 5.400,00 5.400,00
Gastos preoperacionales 3.902,50 ; ; B

Total Gastos

Administrativos 51.551,63 51.445,48 53.394,28 54.586,58 56.549,22

Gastos de Ventas

Mantenimiento Paginaweb 400,00 410,80 421,89 433,28 444,98

Presencia en redes sociales 450,00 462,15 474,63 487,44 500,60

Branding 400,00 410,80 421,89 433,28 444 98
Publicidad radial 960,00 985,92 1.01254 1.039,88 1.067,96
Total Gastos de Ventas 2.210,00 2.269,67 2.330,95 2.393,89 2.458,52
153.007,6 155.357,9 159.812,5 163.559,5 168.125,2
Total Costos y Gastos 9 6 6 9 6
Utilidad Operacional 509,33 4.557,71 7.880,53 12.287,73 16.270,55
Gastos Financieros
Intereses 998,35 840,67 664,34 467,14 246,61
Utilidad antes de Intereses e -
Impuestos 1.507,69 3.717,04 7.216,19 11.820,59 16.023,94
Participacion de Trabajadores 557,56 1.082,43 1.773,09  2.403,59

Impuesto a la Renta
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789,87 1.533,44 2.511,88 3.405,09

Utilidad Neta 1.507,69 2.369,61 4.600,32  7.535,63  10.215,26

6.5.3 Flujo de Caja Proyectado

El Flujo de Caja es una herramienta financiera que permite el analisis de los
requerimientos de liquidez del emprendimiento en un tiempo determinado.
Para el presente estudio, el flujo de caja se detalla a continuacion:

Tabla 37 Flujo de Caja Proyectado

Cuentas Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversion Inicial (8.439,18)

Utilidad/Pérdida

Neta (1.507,69) 2.369,61 4.600,32 7.535,63 10.215,26
(+) Depreciacion 2.239,33 2.239,33  2.239,33 1.476,00 1.476,00
(-) Amortizacion

Préstamo 1.332,90 1.490,59 1.666,92 1.864,12  2.084,65
Flujo Neto de

Efectivo (8.439,18) 731,65 4.608,95 6.839,65 9.011,63 11.691,26

De acuerdo con las proyecciones de la tabla 37, se observa que durante los
5 afios proyectados, existe una liquidez en cada uno de ellos pudiendo cubrir

los costos operativos y financieros del emprendimiento.
6.5.4 Indicadores de Rentabilidad y Costo de Capital

En base a los indicadores de rentabilidad y Costos de Capital, se muestran

los siguientes:
e TMAR

e VAN

e TIR

e PAYBACK
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6.5.4.1. TMAR

La TMAR o tasa minima aceptable requerida es la tasa que el inversionista
aceptaria de retorno a la inversion para declarar la viabilidad de un
desembolso de dinero en un proyecto. Esta tasa toma en cuenta la tasa
inflacion promedio, bajo la premisa de que la inversion tenga la suficiencia
de superar la pérdida de poder adquisitivo generado en el tiempo que dura el

proyecto.

Otra de las variables a considerar es el premio al riesgo, es decir el
rendimiento que solicita el inversionista para considerar la accion de invertir
dentro del negocio, comparando los rendimientos previos en inversiones
realizadas. La TMAR para el presente proyecto se muestra a continuacion:
Tabla 38 TMAR

Variables indices
Tasa de Inflacion (TI) 2.6%
Premio al Riesgo (PR) 15%

TI X PR

TMAR 39%

La TMAR del proyecto es 39%, la cual debe ser comparada con la TIR para

determinar la rentabilidad del proyecto en analisis.
6.5.4.2. VAN

El Valor Actual Neto o VAN analiza el flujo de dinero que se genera en el
proyecto dentro del tiempo estipulado, cuyo proceso consiste en traer al
valor presente los flujos proyectados en el futuro. En caso de que el VAN
sea mayor a cero, el proyecto es considerable rentable, caso contrario, se
considera pérdida. El calculo del VAN se lo realizdé con una tasa del 11.83%,
determinado por la Banca Privada para los microcréditos referente a

emprendimientos de consumo.

Tabla 39 Calculo del VAN
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Cuentas Ao 0 Ao 1 ARfo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Inversion Inicial (8.439,18)
Utilidad/Pérdida
Neta (1.507,69) 2.369,61 4.600,32 7.535,63 10.215,26

(+) Depreciacion 2.239,33 2.239,33  2.239,33 1.476,00 1.476,00
(-) Amortizacion
Préstamo 1.332,90 1.490,59 1.666,92 1.864,12 2.084,65

Flujo Neto de
Efectivo (8.439,18) 731,65 4.608,95 6.839,65 9.011,63 11.691,26

VAN $11.837,17

De acuerdo con la tabla 39, el VAN es de $11.837,17 lo cual expresa que el

proyecto es rentable.
6.5.4.3. TIR

La tasa interna de Retorno conocida como TIR, es aquella tasa que iguala
los flujos futuros del proyecto con la inversion inicial realizada. Para el

presente proyecto, la TIR calculada es:

Tabla 40 Célculo de la TIR

Flujo Neto de
Efectivo (8.439,18) 731,65 4.608,95 6.839,65 9.011,63  11.691,26

TIR 46,88%

Para el presente estudio, la TIR es 46.88% superando en 13 puntos a la
TMAR, lo cual confirma la rentabilidad del proyecto.

6.5.4.4. PAYBACK

El Payback es el tiempo en el cual se recupera la inversion, cuyo valor es
suficiente para cubrir en su totalidad la inversiéon inicial efectuado por la

empresa. El Payback de Bisuteria VL se muestra a continuacion:

Tabla 41 Célculo del PayBack

PAYBACK FLUJO DE PERIODO DE RECUPERACION
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EFECTIVO

ANO
0 $ (8.439,18) $ (8.439,18)
1 $ 731,65 $ (7.707,53)
2 $ 460895 $ (3.098,58)
3 $ 6.839,65 $ 3.741,07
4 $ 9.011,63 $ 12.752,70
5 $ 1169126 $ 24.443,96
PERIODO DE RECUPERACION = 3,58

De acuerdo con la tabla 41, el PayBack del presente negocio es de 3.58

afos, tiempo en el cual se recupera la totalidad de la inversién inicial.
6.6 Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

El andlisis de sensibilidad permite evaluar la factibilidad del proyecto en
situaciones favorables o desfavorables externas que pueden afectar la
estructura del proyecto. Entre aquellas variables estan: aumento o
disminucién de precios y costos, para lo cual se determinard qué tan

sensible es el proyecto ante dichas variaciones.
6.6.1 Principales Riesgos

Entre los principales riesgos que se consideraran para analizar la
sensibilidad del proyecto se detallan los siguientes:

Tabla 42 Sensibilidad en precios y costos

Escenario/lndicadores Optimista Pesimista

TIR 93,43% 22,03%
VAN $43.777,77  $2.550,64
Payback 2,90 4,34

El escenario optimista, se basé en un incremento en las ventas de un 10%.
Los resultados indican que el proyecto sigue siendo rentable a una mayor
TIR de 93.43%, con un VAN de $43.777,77 reduciéndose el periodo de

recuperacion de la inversion inicial en 2.9 afios.

En cuanto al escenario pesimista, se fundamento en un incremento del 5%

de los costos de materia prima. Los hallazgos indican que el proyecto tiene

86



una TIR del 22.03%, lo cual al ser menor que la TMAR esperada por el
inversionista, no es atractiva para ser considerada como inversion. Ademas,
el VAN baja considerablemente a $2.550,64 y el periodo de recuperacion

sube a 4.34 afos.
6.6.2 Mitigacion del Riesgo

Dentro de los posibles riesgos que presente el proyecto, se consideran los

siguientes:
e Bajo nivel de ventas
¢ Nuevos competidores
¢ Inconformidad de los clientes

Ante la probabilidad de ocurrencia de los riesgos mostrados, se tomaran las
siguientes medidas para su respectivo monitoreo y control:

Tabla 43 Monitoreo y Control de Riesgo

Riesgo Nivel Verificacion Frecuencia Responsable Medicion
Bajas Ventas Alto Revisién del Semanal Vendedor Andlisis de
nivel de los
ventas por competidores
disefio y directos y
facturacién sustitutos
Nuevos Alto Revisibn de  Semanal Gerente General Andlisis de
Competidores las las actuales
empresas y nuevas
existentes empresas en
en el el mercado
mercado
Inconformidad Medio Evaluacion Semanal Gerente Informacion
de los de los General/Vendedor otorgada por
Clientes formularios los clientes
de acerca del
satisfaccion servicio y
de los producto.
clientes

Dentro de las posibles medidas para la mitigacibn de los riesgos, se

mencionan las siguientes:

e Solicitar lineas de financiamiento al corto y largo plazo para operar en el

mercado.
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e Realizar estudios de mercado para analizar las tendencias de moda de

bisuteria masculina predominante en la actualidad.

e Realizar ajustes y correctivos en la atencion al cliente para satisfacer las
preferencias de consumo de cada uno de ellos.

e Buscar nichos de mercado a nivel local y provincial para expandir la

marca.
6.7 Razones Financieras

De acuerdo con Gallizo (2017), las razones financieras son indicadores que
miden los fendmenos econdmicos relacionados al desempefio de una

empresa. Se clasifican en:

Categoria Descripcién

Liquidez Mide la capacidad de cada empresa en
asumir obligaciones del corto plazo con sus
activos corrientes.

Gestion Son aquellos que miden la efectividad y
eficiencia en la gestion empresarial.
Endeudamiento Mide la solvencia de las empresas para

cumplir con las organizaciones financieras
en el corto o largo plazo.

Rentabilidad Mide la capacidad de las empresas en la
obtencion de utilidades, determinando el
éxito o fracaso de la gestion financiera de
cada una de ellas.

Nota: Adaptado de Ratios de solvencia y rentabilidad en empresas familiares y PYMES por
Gallizo, 2017.

La informacién que brinda cada uno de ellos, permitira comparar entre
periodos anteriores, con el proposito de realizar previsiones en el largo plazo
o dentro del mismo sector, en funcién del resultado de cada uno de ellos.

6.7.1 indices de Liquidez

En el presente proyecto, las razones de liquidez que se proyectaran son las

siguientes:
e Liquidez

e Prueba Acida
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Para el estudio realizado, la proyeccion de los indices de liquidez son los

siguientes:

Tabla 44 indices de Liquidez Proyectados

Ratios De Liquidez/Periodos Anuales 1 2 3 4 5
Liquidez Corriente 20,60 6,46 5,10 4,28 3,84
Prueba Acida 0,11 2,83 2,71 2,61 2,52

De acuerdo con los resultados de la tabla 44, se evidencia que el primer afio
en el indice de liquidez corriente, la empresa puede responder con 20.60
veces cada doélar de endeudamiento en el corto plazo. EI mismo va
descendiendo hasta llegar con 3.84 veces para el afio 5. Se demuestra que
la empresa contard con suficiente liquidez para poder cubrir sus obligaciones

en el corto plazo.

Estos resultados se contrastan de manera inicial con la prueba &acida,
considerando que al inicio, el inventario tendra una fuerte aportacion en la
liquidez de la compaifiia que, al momento de no ser considerado, la empresa
podra responder hasta 2.52 veces el endeudamiento en el corto plazo. La
importancia de rotar la mercaderia existente, ayudara a tener mayor liquidez

y seguir operando en el mercado.

6.7.2 indices de Gestidn

En el presente proyecto, los indices de gestion que se proyectaran son las
siguientes:

Tabla 45 indices de Gestién Proyectados

Ratios de gestion/Periodo Anual 1 2 3 4 5
Rotacion de inventario 12,00 11,99 11,98 11,96 11,95
Dias de inventario 30,42 30,45 30,48 30,51 30,54

La proyeccion de la tabla 45, indica que en promedio el inventario rotara 12
veces de forma anual, cuyo periodo de duracion en stock sera

aproximadamente de 30 dias. Esto implica que, se tendra la liquidez
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suficiente y necesaria para la empresa, siendo eficientes en apenas estar en

la empresa en dicho tiempo.
6.7.3 indices de Endeudamiento

En el presente proyecto, los indices de endeudamiento que se proyectaran

son las siguientes:

e Razon de Endeudamiento Total
e Razén de Deuda/Capital

e Multiplicador de Capital

e Capacidad de Pago de Intereses

e Razdén de Cobertura de Efectivo

Tabla 46 indices de Endeudamiento Proyectados

Ratios De Endeudamiento 1 2 3 4 5
Razén De Endeudamiento Total 059 046 041 0,35 0,29
Razdn De Deuda A Capital 1,47 0,86 0,70 054 042
Multiplicador De Capital 247 186 1,70 154 142
Capacidad De Pago De Intereses 1,10 7,61 15,01 31,36 76,75
Razén De Cobertura De Efectivo 1,87 852 16,16 31,36 76,75

De acuerdo con los resultados mostrados en la tabla 46, los indices de
endeudamiento muestran solidez financiera del negocio durante los primeros
5 afios. En cuanto a la razén de endeudamiento total, va en sentido
descendente, que transcurre desde 0.59 hasta llegar a 0.29 puntos de los
activos totales. Dentro de la razén deuda/capital, se evidencia que al
endeudarse en funcion del patrimonio, permite que el capital sea multiplicado
durante los 5 afos siguientes. Esto se confirma en la capacidad de pago que
tendra la empresa, llegando a cubrir el pago de intereses hasta 76.75 veces.
De igual forma, se evidencia una cobertura fuerte del efectivo en dicho

periodo proyectado.
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6.7.4 Iindices de Rentabilidad

En el presente proyecto, los indices de rentabilidad que se proyectaran son

las siguientes:
e Margen de Utilidad Neta
¢ Rendimiento sobre los Activos (ROA)

¢ Rendimiento sobre el Capital (ROE)
Tabla 47 indices de Rentabilidad Proyectados

Ratios De Rentabilidad/Periodos Anuales 1 2 3 4 5
Margen De Utilidad Neta 0,005 0,03 0,04 0,05 0,07
Rendimiento Sobre Activos 0,06 0,24 0,35 0,44 0,52
Rendimiento Sobre Capital 0,14 0,44 0,59 0,68 0,73

En base a la tabla 46, los indices muestran que la empresa generara
rentabilidad creciente durante los proximos 5 afios. Pese a que cada uno de
los indices tienen un bajo desempefio en el primer afio, siguen una
tendencia creciente para los siguientes periodos, llegando inclusive a tener
una rentabilidad neta del 7%, rendimiento sobre los activos en un 52% y
rendimiento sobre el capital en un 73% en el quinto afo de funcionamiento

del negocio.
6.8 Conclusiones del Estudio Financiero

De acuerdo con los indices financieros, se proyecta liquidez suficiente para
responder a las necesidades de corto plazo con y sin considerar los
inventarios. Esto implica la importancia de rotar lo suficientemente para
generar efectivo y poder tener los recursos suficientes en el negocio. En
cuanto a los indices de gestion, se evidencia una rotacién aceptable de
inventarios, la cual hace que duren en stock un periodo promedio de 30 dias.
Este tiempo influye en que la empresa contara con suficiente liquidez debido
a las ventas mensuales que tendra en el afo, lo cual le permitira ampliar su

linea de productos disponibles para los clientes.

En base a las proyecciones realizadas, el endeudamiento va en sentido

decreciente, lo cual implica que durante los proximos 5 afos, la empresa
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dependera cada vez menos del financiamiento externo. Ademas, se destaca
la capacidad de pago de intereses y cobertura de efectivo durante este lapso
de periodo, aumentando considerablemente gracias a la generacién de

liquidez suficiente por la empresa.

Finalmente, la rentabilidad proyectada en los proximos 5 afios va en sentido
ascendente. Tanto en activos, capital y utilidad neta, la empresa goza de
indices crecientes, lo que le permite determinar que la misma tendré
rentabilidad que le permitira operar en el mercado y obtener las utilidades

suficientes para satisfaccion de los accionistas.
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CONCLUSIONES

A través de la presente propuesta, se puede concluir que la misma es

factible por las siguientes razones:

Por medio del diagnostico realizado referente al sector de la bisuteria
masculina en la ciudad de Guayaquil, se pudo determinar que existe un
potencial mercado que demanda la produccion de articulos con piedras
naturales y acero inoxidable, orientados a mejorar la imagen y gustos de
cada cliente objetivo. Se cuenta con el personal capacitado, capacidad
operativa necesaria para el disefio y produccion de los articulos de forma
personalizada lo cual generara ganancias para los inversionistas del

proyecto.

Dentro de los factores que se identificaron en el estudio de mercado para
analizar el perfil de los potenciales compradores, se detecté que aquellos
que tengan personalidad sociable y extrovertida con un estilo de vida
dedicado a los deportes, aire libre y artes, conjuntamente con
motivaciones de mejoramiento de imagen personal, el estar a la moda,
entre otros, son fundamentales para segmentar el mercado meta hacia
quienes se ofreceran los productos de bisuteria masculina VL. Ademas,
se identificd que el promedio de consumo en dichos bienes se encuentra
entre $21 a $30, cantidad suficiente para dirigir una campafa publicitaria
que le permita al negocio captar la mayor cantidad de clientes que

soliciten los productos de la Bisuteria en proyecto.

Se realiz6 una medicion contable — financiera del proyecto con
indicadores tales como el TIR, cuyo resultado dio 46.08% superando al
TMAR del 39% perteneciente a los accionistas. Ademas, el VAN con una
tasa del 11.83% alcanzé los $11.837,17 el cual ratifica la factibilidad del
emprendimiento, cuyo periodo de recuperacion de inversion inicial
alcanzé los 3.58 afios de vigencia. En situaciones de analisis de
sensibilidad, el proyecto mejora sus condiciones si las ventas aumentan

un 10% del valor inicial, mientras que, si los costos crecen en una
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tendencia del 5%, el proyecto pierde la factibilidad lo cual limita la

satisfaccion de los accionistas para dar apertura al negocio propuesto.

El estudio financiero determiné que el proyecto es factible el cual se
ratifica con la proyeccion de indices financieros. El mismo cuenta con
indices de liquidez aceptables, los cuales les permite operar en el corto
plazo, cubriendo aquellos pasivos que se generan en dicho tiempo.
Ademas, favorece la rotacion de inventarios quienes apenas tienen una
duracion de un mes en el afo fiscal. Finalmente, la rentabilidad es
favorable creciendo paulatinamente en cada uno de los componentes

gue mide esta variable.
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RECOMENDACIONES

Realizar estudios de mercado que les permita expandir el

posicionamiento en el mismo con una mayor cantidad de clientes.

Analizar tendencias masculinas referentes al uso de bisuteria con el fin

de producir nuevos modelos y disefios creativos.

Ampliar la cobertura de mercado a través de los comerciantes minoristas,
con el fin de asegurar las ventas de los productos elaborados en

cantidades mayores.

Capacitar a los empleados para el disefio de nuevos modelos de
bisuteria masculino con el fin de ampliar la oferta de productos en dicha

rama.

Poner en marcha campafias digitales que les permita conocer otros

lugares para posicionar la marca en cuanto al publico masculino.
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