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RESUMEN

La presente propuesta de trabajo de titulacion estara enfocado en producir
pafaleras innovadoras para analizar un mayor confort para los bebés; para
esto se desarrollara una investigacion exploratoria, un estudio de mercado
para encontrar un segmento de mercado especifico de trabajo, un plan de
marketing para la aplicacion al nuevo producto y la inclusion de estos al plan

de negocios final para el desarrollo del proyecto.
En el Ecuador no hay empresas productoras especializadas en
transportacion y cambiador para bebés, ya sea por no tener la vision ni el

planteamiento del negocio adecuado referente al mercado y proceso de

produccion referente al tema propuesto.

Palabras claves: Pafalera, bebé, seguridad, confianza, confort, perdurable
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ABSTRACT

This proposal degree work will be focused on producing innovative diaper
bags to analyze more comfort for babies ; for this exploratory research ,
market research will be developed to find a specific market segment of work,
a marketing plan for implementing the new product and the inclusion of the

final business plan project development .

In Ecuador there are no specialized producers in transportation and baby
changing either not have the vision or the right business approach regarding

market and production process regarding the proposed topic.

Keywords: Diaper, baby, safety, confidence, comfort, enduring.
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INTRODUCCION

En la actualidad existen nuevas tendencias hacia una mayor seguridad y confort en
sus bebés en la poblacion de la ciudad de Guayaquil llegando mediante ese
resultado se concluye la viabilidad del presente trabajo de titulacion la creacién de
una empresa comercializadora y productora de una pafalera/cambiador portatil en la

ciudad de Guayaquil.

La empresa Bebé Viajero S.A es una entidad privada constituida para cumplir la
necesidad de cumplir la facilidad de todo padre de familia tanto en espacio, facil y

uso y comodidad.

El producto presenta una innovacién un nuevo concepto para su bebé, dejando atras
la pafalera tradicional, brindando y aportando un producto diferenciador tanto
accesorios como aportaciones saludables y sanidades para el bebé de una forma

medible y perdurable, seguro al momento de viajar.

El producto mencionado se buscara analizar mediante la viabilidad de diversos

componentes para obtener un resultado viable y rentable.
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CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
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CAPITULO 1

1. Descripcion de la investigacion

1.1. Tema - Titulo

Propuesta para la creacion de una empresa productora y comercializadora de
pafialera/cambiador portéatil en la ciudad de Guayaquil.

1.2.  Justificacion

En Ecuador se ha incrementado el nUmero de personas que crean sus propios
negocios, ya sea vendiendo en las calles como venta informal o estableciendo nuevas
empresas. La presente propuesta tiene como objetivo hacer uso de los conocimientos
adquiridos de los ciclos estudiados en la carrera de emprendimiento.

Con el planteamiento de esta investigacion se tratara de producir un gran
impacto positivo en el cambio de la matriz productiva e impulsar el emprendimiento en
el Ecuador, creando nuevas fuentes de trabajo y nuevas ideas que se dediquen a la
produccion y comercializacion de pafialeras/cambiador portétiles. De este modo se
beneficiara a las personas que buscan una comodidad de transportar a sus bebes de
una manera segura, coOmoda y tranquila. Dandole un mayor confort al momento de un
viaje en familia.

1.3. Planteamiento y delimitacion del tema u objeto de estudio

La presente propuesta de trabajo de titulacion estard enfocada en producir
pafaleras innovadoras con el fin de brindar mayor comodidad a la hora de utilizar un
cambiador portatil para los bebés. Se procedera una investigacion exploratoria y un
estudio de mercado para encontrar el segmento apropiado que requiere el trabajo de
titulacion, adicional un plan de marketing para la aplicacion al nuevo producto y la
inclusion de estos al plan de negocios final para el desarrollo del proyecto. La duracion
de la presente propuesta sera en los meses de Noviembre de 2015 hasta Septiembre
de 2016.

1.4. Contextualizacion del tema u objeto de estudio

El presente proyecto de titulacion se encuentra enfocado en base al plan
nacional del buen vivir en el objetivo numero diez que indica “Impulsar la
transformacién de la matriz productiva”. Que planea incentivar la produccién local
empleando talento humano y generando nuevas fuentes de empleo con el fin de dar
un mayor aporte a la produccion y comercializacion de productos Ecuatorianos.

De la misma manera el proyecto de titulacién se regira bajo la cautela en
Sistema en Investigacion y Desarrollo Sistema de Investigacion que se hard la
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investigacion mencionada en la Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil
mediante un perfil de investigacion y desarrollo con relacion al cambio de la matriz
productiva.
1.5. Objetivos de la investigacion
1.5.1. Objetivo general
Analizar la factibilidad de la creacibn de una empresa productora y
comercializadora de pafalera/cambiador portatil en la ciudad de Guayaquil.
1.5.2. Objetivos especificos
* Realizar un estudio de mercado para determinar el grado de aceptacion de la
pafalera/cambiadora portatil.

« Disefar un plan de marketing orientado al posicionamiento del producto para
obtener una mayor participacion en el mercado.

e Cuantificar el grado de produccién de pafaleras portatiles para determinar la
satisfaccion de la demanda.

» Estipular de acuerdo a un andlisis de financiamiento el capital de trabajo requerido
para evaluar el indice de rentabilidad que se pueda efectuar.

1.6. Determinaciéon del método de investigaciébn yté  cnica de recogida y
andlisis de la informacion

La empresa Bebé Viajero S.A ejecutard una linea de investigacion de doble
alcance de las cuales seran: cuantitativo y cualitativo.

Los analisis experimentales que se realizaron con el objetivo de examinar un
tema o problema de investigacion poco estudiado. Es decir, cuando la revision de la
literatura revelé que tan so6lo hay guias no investigadas e ideas vagamente
relacionadas con el problema de estudio. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010,
pag. 79).

Los datos seran recolectados por medio de encuestas a los posibles clientes
finales y a su vez por medio de entrevistas a expertos en el tema del cual entra en el
proyecto. Para luego analizar todo por medio de Excel.

1.7. Planteamiento del problema

En el pais no hay empresas productoras especializadas en transportacion y
cambiador para bebés, ya sea por no tener la vision ni el planteamiento del negocio
adecuado referente al mercado y proceso de produccién respecto al tema propuesto.

De este modo se plantea de acuerdo a todas las personas que hacen viajes de una
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forma mas segura y comoda. Cabe recalcar que, es aqui donde surge la necesidad
de llevar a cabo esta investigacion para verificar la factibilidad en el que las
pafaleras/cambiador portatiles se comercialicen a nivel nacional.

Dentro de las industrias de productos para bebés se puede observar, desde el
punto de vista de compradores, como los nuevos productos se van basando mucho
mas en las necesidades actuales, y como los lujos vienen a transformarse en algo
importante para el bebé.

El problema radica en la incomodidad que posee el usuario al transportar dos
medios importantes para el aseo y mantenimiento del bebe como es la pafalera y el
cambiador en la cual se penso fusionarlo para determinar la viabilidad del mismo en
la vida cotidiana de padres de familia con sus hijos.

1.8. Fundamentacién tedrica del trabajo de titulaci  6n

1.8.1. Marco referencial

Se tomd como referencia las siguientes empresas y estudios para la siguiente
investigacion.

Carter’s, Inc es una empresa establecida que fue fundada con una historia que
se remonta a 1865 a nivel mundial la cual realiza la fabricacion y comercializacién de
pafaleras y productos como ropa, regalos y accesorios para bebés, su matriz se
encuentra ubicada en Estados Unidos, la venta de mas de 10 productos para todos
los nifios nacidos en los EE.UU. Actualmente se vende a mas de 600 tiendas propias
al por menor, asi como miles de tiendas nacionales, sus disefios para nifios se basan
en un patrimonio de calidad e innovacién que les han garantizado la confianza de
generaciones de familias (Carter’s, 2014).

Pafaleras Ternurita S.A es una microempresa que se especializa en la
comercializacién y distribucion al mayorista de pafialeras y accesorios para los bebés
en la cual esta ubicada en el cantén Milagro de la provincia del Guayas (Ternuritas,
2015).

La empresa Delta S.A creada en el afio 1990, la empresa que ha estado
creciendo, por sus multiples habilidades que han ofrecido al mercado. Después de
haber comenzado con una gama limitada y exclusiva de productos distribuidos en
productos y accesorios para bebés sélo en el Benelux, ahora cuentan con dos amplias
gamas (DELTABABY, 2013).

Segun Rodrigo Bondesio (2014) esta probado cientificamente, que los padres
y, especialmente las madres, encuentran exacerbada su sensibilidad en este periodo,
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lo que las hace aun mas permeables a cualquier estimulo. Como consecuencia, la
falta de una persona que guie a los padres durante el acto de compra en los
hipermercados, desaprovecha esta posibilidad de mejorar el mix de los productos que
van a llevar.

1.8.2. Marco tedrico

La teoria de la satisfaccion al cliente, segun Philip Kotler (2005), nos demuestra
que la satisfaccion al cliente es el nivel del estado de animo de una persona que
resulta de comparar el rendimiento percibido de un producto o servicio con sus
expectativas de las cuales estan conformadas por tres elementos, El Rendimiento
Percibido en la cual se refiere al desempefio (en cuanto a la entrega de valor) que el
cliente considera haber obtenido luego de adquirir un producto o servicio. Dicho de
otro modo, es el "resultado” que el cliente "percibe" que obtuvo en el producto o
servicio que adquirié. También en la atencidn al cliente tenemos las expectativas son
las "esperanzas" que los clientes tienen por conseguir algo. Las expectativas de los
clientes se producen por el efecto de una 0 mas de estas cuatro situaciones:

e Promesas que hace la misma empresa acerca de los beneficios que brinda el
producto o servicio.

» Experiencias de compras anteriores.

* Opiniones de amistades, familiares, conocidos y lideres de opinion (p.ej.: artistas).

* Promesas que ofrecen los competidores (Kotler P. , Promo negocios, 2005).

Lateoria del marketing segun el marketing es un proceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de
generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes (Kotler P. ,
Marketing-Free).

La actividad emprendedora es la gestion del cambio radical y discontinuo, o
renovacion estratégica, sin importar si esta renovacion estratégica ocurre adentro o
afuera de organizaciones existentes, y sin importar si esta renovaciéon da lugar, o no,
a la creacion de una nueva entidad de negocio (Kundel, 1991).

El valor y precio relativos de un producto sustitutos tendran diferente
importancia segun la ventaja competitiva que buscan los clientes industriales,
comerciales o institucionales, o segun el valor del tiempo y las necesidades especiales
de rendimiento del cliente doméstico (Porter, Michael E., 1985).
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Canales de distribucion La compafiia internacional debe adoptar una
perspectiva de canal integral para resolver el problema de distribuir sus productos a
los consumidores finales. El segundo, los canales internacionales, lleva los productos
a la frontera de los paises (Philip Kotler y Gary Armstrong, 2007).

En la presente investigacion el Doc. Santiago Garcia Echevarria un famoso
economista relata sobre la economia en la administracion de las empresas la teoria
econdémica de la empresa debe enmarcar los planteamientos en torno a las
situaciones de decision. Debe orientar, en los mas diversos niveles de abstraccion, su
actividad a describir y aclarar los procesos de decisién, los componentes, sus
interdependencias y su combinacién optima. Trata, pues, de buscar medios y caminos
para mejorar las decisiones en la empresa. Lo que debe esperarse es, planteamientos
tedricos que sirvan de base para configurar adecuadamente cada situacion de
decision. La realizacion adecuada de la definicion del problema, su diagnéstico con
respecto a la decisién a adoptar, la determinacién del camino para su solucion, la
informacion relevante y la irrelevante, asi como la interpretacién de las soluciones
(Echeverria Garcia, 1977).

1.8.3. Marco conceptual
* Abstraccion: Accion y efecto de abstraer o abstraerse (RAE, s.f.).

» Distribuciéon: Reparto de un producto a los locales en que debe comercializarse
(Real Academia de la Lengua Espafiola, 2014).

* Administrativo: Persona empleada en la administracion de alguna entidad (Real
Academia de la Lengua Espariola, 2014).

 Emprendedor: Que emprende con resolucion acciones dificultosas o azarosas
(Real Academia de la Lengua Espafiola, 2014).

e Estrategia: En un proceso regulable, conjunto de las reglas que aseguran una
decision éptima en cada momento (Real Academia de la Lengua Espafiola, 2014).

» Competencia: Oposicion o rivalidad entre dos o0 mas que aspiran a obtener la
misma cosa (Real Academia de la Lengua Espafiola, 2014).

» Distribuciéon: Reparto de un producto a los locales en que debe comercializarse
(Real Academia de la Lengua Espafiola, 2014).

* Servicio: Mérito que se adquiere sirviendo al Estado o a otra entidad o persona

(Real Academia de la Lengua Espafiola, 2014).
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1.8.4. Marco legal

El marco legal de la presente investigacion basa en las siguientes normativas
del codigo de produccion.

Cadigo organico de la produccién, comercio e inversiones

Art. 1.- Ambito.- Se rigen por la presente normativa todas las personas
naturales y juridicas y demas formas asociativas que desarrollen una actividad
productiva, en cualquier parte del territorio nacional (CODIGO DE LA PRODUCCION
, 2010).

Art. 2.- Actividad Productiva.- Se considerara actividad productiva al proceso
mediante el cual la actividad humana transforma insumos en bienes y servicios licitos,
socialmente necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo actividades
comerciales y otras que generen valor agregado (CODIGO DE LA PRODUCCION ,
2010).

Caddigo de trabajo

Art. 1.- Ambito de este Codigo.- Los preceptos de este Cddigo regulan las
relaciones entre empleadores y trabajadores y se aplican a las diversas modalidades

y condiciones de trabajo (Procuraduria General del Estado, 2013)
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1.8.5. Marco ldgico

Tabla 1 Marco légico

OBJETIVOS INDICADORES VERIFICADORES SUPUESTO
GENERAL

Analizar la factibilidad de
crear una empresa

Determinar el grado de
aceptacion del trabajo de

titulacién que tiene como Encuestas, Potenciar el mercado
productora y comercializadora |  conclusion implementar estadisticas. artesanal.
de pafialera/cambiador pafaleras/cambiadores
portatil en la ciudad de portatiles.

Guayaquil.

OBJETIVOS ESPECIFICOS | Costo de materia prima
Costo de materiales.

Una mayor
Costos Directos de

optimalizacién

- o Costo de produccion.
Cuantificar el grado de fabricacion P referente al proceso
produccion de pafaleras Costos Indirectos de de elaboracion.
portatiles para determinar la fabricacion.

satisfaccion de la demanda.

Se realiza mediantes
Realizar un estudio de . . roceso requerido
. Mediante encuestas Estrategia de P , . d L
mercado medir el grado de o . . segun la inversién
., cuantitativas, entrevista a marketing.
aceptacion de la

. estimada para el
~ ; ” expertos Estudio del mercado. .
pafialera/cambiadora portatil. estudio de mercado

mencionado.

Estimar que el
producto sea de gran
aprecio y beneficio
para el consumidor
reconocido a nivel
nacional.

Marketing mix.
Marketing digital.
Marketing traditional.
Grow hacking.
Engagement.

Disefiar un plan de marketing . . .
. .. . Realizando un ciclo de vida
orientado al posicionamiento
para el producto.
del producto.

Estipular de acuerdo a un
analisis de financiamiento el
capital de trabajo requerido
para evaluar el indice de Payback, ROI, VAN, TIR. Inversion inicial.
rentabilidad que se pueda
efectuar en un tiempo
determinado.

Elaborado por: Soto Ricardo

Garantizar que el
trabajo de titulacion
sea factible con
respecto a la
inversion establecida.
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1.9. Formulacion de la hipotesis y-o de las pregunt  as de la investigacion

de las cudles se estableceran los objetivos.

Hipotesis:

La propuesta de investigacion de una productora y comercializadora de

pafialeras multifuncionales, formulara algunas preguntas para poder proseguir con la

investigacion.

+

ol o8 00 08 50 00 08 ol B 50 00 o0 10 o0

¢,Cuenta con la produccion suficiente para abarcar la demanda deseada?
¢, Qué tan rentable sera la creacion de pafialeras/cambiadores portatiles?
¢ Qué estudio de mercado se realizara para determinar con exactitud las
exigencias del mercado meta?
¢ Qué medidas de contingencia deberia analizar la empresa en caso de un posible
repunte de la competencia?

1.10. Cronograma

Figura 1 cronograma

= Propuesta para la creacién de una 225 days Mon 26/10/15 Fri 02/09/16 —_————y
empresa productora y : :
comercializadora de
pafialera/cambiador portatil en la
ciudad de Guayaquil

Resumen Ejecutivo 5days Mon 26/10/15 Fri 30/10/15
Descripcidn de la investigacion 20 days Mon 02/11/15 Fri 27/11/15
Descripcién del Negocio 20 days Mon 30/11/15 Fri 25/12/15
Entorno Juridico de la empresa 22 days Mon 28/12/15 Tue 26/01/16 ‘
Plan operativo 28 days Wed 27/01/16 Fri 04/03/16 :
Auditoria de Mercado 38 days Mon 07/03/16 Wed 27/04/16
Plan de Marketing 35 days Thu 28/04/16 Wed 15/06/16 :
Estudio Financiero 40 days Thu 16/06/16 Wed 10/08/16
Plan de Contingencia 5days Thu 11/08/16 Wed 17/08/16
Conclusiones Sdays Thu 18/08/16 Wed 24/08/16
Recomendaciones 2 days Thu 25/08/16 Fri 26/08/16 :
Fuentes 1day Mon 29/08/16 Mon 29/08/16 ;
Anexos 1day Tue 30/08/16 Tue 30/08/16 Il
Material complementario 1day Wed 31/08/16 Wed 31/08/16 |§

Elaborado por: Soto Ricardo
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CAPITULO 2

2. Descripcion del negocio

2.1. Andlisis de la oportunidad

Actualmente se presenta en el IPC (indice de precios al consumidor) la
poblacién nacional gasta un 5.86% en articulos para el hogar y para la conservacion
ordinaria del mismo en relacién a su poder adquisitivo, en la cual nuestro producto
esta dentro el porcentaje mencionado.

Hoy en dia los padres al momento de llevar diversos productos practicos y
necesarias para los bebés en algunas ocasiones presentan algunas complicaciones
ya sea para un viaje familiar como de distinto a&mbito, nosotros vimos el problema esa
complicaciones de, higiene y seguridad por eso nuestra empresa se enfoco en la
necesidad de satisfacer al cliente creando un producto en cargado de cumplir esas
necesidades en un solo producto cumpliendo esas tres importantes factores
necesarios al momento de llevar al bebé a cualquier ambito familiar.

2.1.1. Descripcion de la idea de negocio

Nuestra empresa se enfocara en diversos aspectos como el indice de viaje en
familia a nivel nacional e internacional, en las cuales en promedio cada familia tienen
una carga es decir un bebé, para lograr el objetivo se presentara una campafia de
marketing tradicional y marketing digital de las cuales se realizara con personas
reconocidas en el ambito social presentando mayor credibilidad al momento de
comprar con el fin de no existir ningun tipo de remordimiento del comprador
presentando atencidn, interés, deseo, y compra de parte de nuestro cliente.

Basandose en el valor que crea el producto, facilitando el movimiento,
reduciendo espacio y ayudando a la comodidad del bebé, se espera ventas positivas
para nuestra empresa y satisfaccion de los consumidores finales, esto se vera
reflejado dentro del plan financiero el cual poseera una inversion retornable en un
periodo temprano.

2.1.2. Descripcion de la idea del producto o servic 0

La empresa creard y comercializara productos practicos y basicos con el fin de
darles mayor comodidad al momento de cumplir un momento memorable y
significativo en el ambito familiar. La empresa fabrica pafaleras cambiadores

portatiles un utensilio versatil.
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El producto contara con varias caracteristicas:

* Posee telas impermeables para impedir la penetracién del agua y proteja todos
los utensilios.

« Telas térmicas para mantener los utensilios necesarios al ambiente
correspondiente.

» Consta de un colchén hipo alergénico para el confort y comodidad al bebé.

e Un toldo para mayor proteccion de la salud para el bebé.

e Se implementara dentro del producto un apoyo para los accesorios de
entretenimiento (juguetes) del bebé.

2.2.  Mision, vision y valores de la empresa

Mision

Somos una empresa productora y comercializadora de pafialeras
multifuncionales destinado para los padres de familia brindando soluciones practicas
direccionadas a las necesidades basicas de los bebes.

Vision

Ser una empresa lider en ventas de pafaleras multifuncionales para bebés
reconocidos a nivel nacional garantizando comodidad y seguridad al momento de
viajar en familia.

Valores de la Empresa

* Responsabilidad: Lograr un modelo de gestion a través de las actividades
administrativas con el fin de dar un mejoramiento y contribucion activa impulsando
la matriz productiva.

« Etica: Desarrollar un equipo de trabajo un conjunto de normas y reglamentos con
el fin de una mayor rendimiento sostenible en la empresa.

* Proactividad: Implementar un ambiente productivo brindando iniciativas e
impulsos a la innovacion y alcances en base a los requerimientos y necesidades
de nuestros consumidores.

* Puntualidad: Establecer metas a corto, mediano y largo plazo con una limitacion
de tiempo determinado, aumentando nuestra cadena optimizando nuestro tiempo
y presupuesto.

« Compromiso: Realizar acuerdos de equipo alcanzando nuestros objetivos

establecidos en la empresa.
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2.3. Objetivos de la empresa
2.3.1. Objetivo general
Satisfacer las necesidades de diversas clases de familias con nuevos
integrantes creando a la vez una empresa rentable y sostenible en el mercado.
2.3.2. Objetivos especificos
* Inaugurar en el sexto afio un centro de distribucién en la ciudad de cuenca.
» General el retorno de capital al tercer afo.
* Lograr un crecimiento anual de un 5% en participacién del mercado.
2.4. Estructura organizacional

2.4.1. Organigrama

f '/K\ (3] Gerente

& > o, .. .
% . Administrativ
l
r T
%

\\i& Vendedor 1 M Vendedor 2

7' Supervisor de )

Planta m{ Marketing

%, | Artesano
Artesano

Artesano

T T T T
%, | Artesanos \ & Artesano t Aartesano @ Artesano \&’ Artesano t Artesano

Figura 2 organigrama

Elaborado por: Soto Ricardo

2.4.2. Desarrollo de cargos y perfiles de competenc  ias

A continuacion se detallaran los cargos y perfiles que deberan cumplir las
personas que seran considerados futuros colaboradores de la empresa que creara el
presente proyecto de titulacion.

Administrador general

Perfil: Educacion de hasta tercer nivel o cursando, proactivo, acorde a los
valores institucionales, disponibilidad horaria Edad: de 22 a 30 afios.

Requisitos: Experiencia en el area administrativo y produccion de alimentos,
disponibilidad horaria, capacidad de turno rotativo y manejo de Microsoft Office

Intermedio.
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Breve descripcion de funciones:
» Atencion en local.
e Cumplimiento de funciones.
* Abastecimiento reporte referente a la administracion.
* Manejo de inventarios.
» Liderazgo.

Asistente de marketing

Perfil: Experiencia en atencion al cliente, educacion de tercer nivel o cursando,
con disponibilidad horaria y manejo de redes sociales e internet Edad: de 22 a 28
anos.

Requisitos: Experiencia en administracion, cursar estudios en areas de
marketing o administrativas, manejo de adobe.

Breve descripcion de funciones:

» Control de establecimiento todas las funciones de marketing.
* Manejo y proyeccién de publicidad ATL, publicidad BTL.

» Disefio grafico.

*  Manejo basico en photoshop.

* Gestionar las redes sociales.

Supervisor de planta

Perfil: Superior, edad de 22 a 28 afios de edad, Responsable, proactivo, con
disponibilidad de trabajo, capacidad para multitareas.

Requisito: Experiencia previa no necesaria, disponibilidad para proceso de
capacitacion, responder favorablemente a los valores de la organizacién, responsable,
honesto.

Breve descripcion de funciones:

» Destreza en el manejo de equipos de costura,
« Conocimiento de optimizacion en costo por proceso,
e Supervisar diariamente la produccion.
» Reportar mensualmente el desglose de analisis realizados en la fabrica.
e Controlar y mejorar las gestiones de calidad del producto.
Artesanos

Perfil: Bachiller, edad de 18 a 40 afios de edad, capacidad para multitareas.
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Requisito: Experiencia artesanal, disponibilidad para proceso de capacitacion,
responder favorablemente a los valores de la organizacion.

Breve descripcion de funciones:

e Cumplir con la meta asignada a la produccion.
» Conocimiento de costura industrial.
* Disponibilidad inmediata.

Vendedores

Perfil: Bachiller o superior, edad de 22 a 28 afios de edad, buena presencia,
proactivo, con disponibilidad de horario completo.

Requisito: Experiencia en ventas minimo 2 afios, disponibilidad para proceso
de capacitacion, responder favorablemente a los valores de la organizacién, buena
presencia fisica, movilizacién propia.

Breve descripcion de funciones:

* Multitareas asignadas referentes al trabajo de las ventas.

* Habilidad para encontrar clientes.

e Habilidad para retroalimentar a la empresa de lo que sucede en el mercado.
e Cumplir con la meta de asignada.

« Control y mejoramiento en servicios de posventa.
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2.4.3. Manual de funciones: Niveles, interacciones, responsabilidades, y

derechos

Tabla 2 manual de funciones

Cargo Nivel Responsabilidades Derechos
-Realiza las decisiones y
ejecuciones dentro de los
roles que cumple la

empresa. )
P . $600 mas
Gerente -Control y analisis de los -
1 . . beneficios de ley
General estados financieros.

-Direccion, control y gestion
de departamentos.
-Recursos humanos,
reclutamiento y pagos.
-Crea estrategias de
marketing y publicidad
-Control de fan pages

2 (community management)
-Disefio de imagenes
publicitarias para
promociones.

-Creacion de red de ventas.
-Cubrir con las ventas
Vendedores 2 limites.

-Atraer nuevos clientes
potenciales.

-Se encargan del proceso
productivo, disefio del
producto, moldes y $366 mas
Artesanos 3 empaquetamiento del beneficios de ley
mismo.

-Control de funcionamiento

de la maquinaria de trabajo.
Elaborado por: Soto Ricardo

$450 mas
beneficios de ley

Asistente de
Marketing

$400 mas
beneficios de ley
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CAPITULO 3

3. Entorno juridico de la empresa

3.1. Aspecto societario de la empresa

3.1.1. Generalidades (tipo de empresa)

El producto mencionado tiene como nombre comercial Bebe Viajero, el cual
obtendrda como razén social a “Bebe Viajero S.A.” al momento de la respectiva
constitucion; de las cuales se regira mediante las normas de la tutela efectiva del
estado como una empresa de sociedad anonima segun lo estipulado por la ley del
Ecuador monitoreada por la superintendencia de compaifiias.

Esta empresa dedicara su actividad operativa a la fabricacion vy
comercializacion de productos para bebés

El proceso de duracidén de una empresa estipula un plazo minimo de 50 afos,
tomando en cuenta el inicio de la entidad juridica en el registro mercantil de la
republica del Ecuador.

3.1.2. Fundacién de la empresa

Bebe viajero S.A se constituira en la ciudad de Guayaquil bajo escritura publica
y rigiéndose al siguiente articulo:

Art. 146.- La compafia se constituirA mediante escritura publica que, previo
mandato de la Superintendencia de Compafias, sera inscrita en 45 el Registro
Mercantil. La compafiia se tendrd como existente y con personeria juridica desde el
momento de dicha inscripcién. Todo pacto social que se mantenga reservado sera
nulo. (Ley de compaiiias, 1999)

3.1.3. Capital social, acciones y participaciones

La empresa se manejara mediante un patrimonio inicial de 2000 ddlares
americanos de las cuales las acciones pertinentes de la empresa seran de 1000
participaciones, las mismas tendran un costo unitario de dos ddlares americanos y
seran emitidas en un 60% y un 40%, que seran entregadas a los socios respectivos.

3.1.4. Juntas generales de accionistas y-0 socios

La junta general de accionistas de Bebe viajero S.A se vera conformada por los
socios en curso de la toma de decisiones, dentro de las cuales se clasificaran en juntas
ordinarias y extraordinarias segun los articulos 234 y 235 de la ley de compaifiias.

“Art. 234.- Las juntas generales ordinarias se reuniran por lo menos una vez al
afo, dentro de los tres meses posteriores a la finalizacion del ejercicio econémico de
la companiia”. (Ley de compainiias, 1999)

43



“Art. 235.- Las juntas generales extraordinarias se reunirdn cuando fueren
convocadas para tratar los asuntos puntualizados en la convocatoria”. (Ley de
compainias, 1999)

3.2. Aspecto laboral de la empresa

3.2.1. Generalidades

La empresa se manejara bajo el codigo de trabajo, de las cuales contratara 14
empleados que realizaran sus roles respectivos para el funcionamiento adecuado de
la empresa correspondiente basandose en el cédigo de trabajo.

El régimen de la aportacion de cada empleado se establecera en un 40% y 60%
de las cuales el empleador aportara el 60%.

3.2.2. Mandato constituyente #8

El siguiente mandato trata de la prohibicion de la tercerizacion e intermediacion
laboral, esto permitira los contratos bilaterales entre empleador y empleado.

El presente mandato en Bebe Viajero S.A no aplicara ya que la empresa no
contratara servicios ni de guardiania ni de limpieza, etc.

3.2.3. Tipos de contrato de trabajo

Bebe Viajero S.A se regira bajo los contratos indefinidos que consta de 90 dias
de prueba para luego de aprobado se firme un acta por tiempo indefinido que podria
ser cancelado por problemas o ciertos eventos dados por empleador o colaborador,
estipulado en el articulo 14 del cédigo del trabajo.

3.2.4. Obligaciones del empleador

Segun el articulo 42 del Cédigo de Trabajo Bebe Viajero S.A se vera obligada:
» Pagar las cantidades que correspondan al trabajador, en los términos del contrato.
» Si se trata de fabricas u otras empresas que tuvieren diez o mas trabajadores,

establecer almacenes de articulos de primera necesidad para suministrarlos a
precios de costo a ellos y a sus familias, en la cantidad necesaria para su
subsistencia.

e Llevar un registro de trabajadores en el que conste el nombre, edad, procedencia,
estado civil, clase de trabajo, remuneraciones, fecha de ingreso y de salida; el
mismo que se lo actualizara con los cambios que se produzcan.

e Llevar un registro de trabajadores en el que conste el nombre, edad, procedencia,
estado civil, clase de trabajo, remuneraciones, fecha de ingreso y de salida; el

mismo que se lo actualizara con los cambios que se produzcan.
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* Respetar las asociaciones de trabajadores.

» Tratar a los trabajadores con la debida consideracién, no infiriéndoles maltratos
de palabra o de obra.

e Suministrar cada afo, en forma completamente gratuita, por lo menos un vestido
adecuado para el trabajo a quienes presten sus servicios.

3.2.5. Décimo tercera y décimo cuarta remuneracion

La empresa se encargara de otorgar al empleado un décimo tercero y un
décimo cuarto, segun indican los siguientes articulos:

Art. 111.- Derecho a la décimo tercera remuneracion o bono navidefio.- Los
trabajadores tienen derecho a que sus empleadores les paguen, hasta el veinticuatro
de diciembre de cada afio, una remuneracion equivalente a la doceava parte de las
remuneraciones que hubieren percibido durante el afio calendario. (Cédigo de trabajo,
2015)

Art. 113.- Derecho a la decimocuarta remuneracion.- Los trabajadores
percibiran, ademas, sin perjuicio de todas las remuneraciones a las que actualmente
tienen derecho, una bonificacién anual equivalente a una remuneracién basica minima
unificada para los trabajadores en general y una remuneracion basica minima
unificada de los trabajadores del servicio doméstico, respectivamente, vigentes a la
fecha de pago, que sera pagada hasta el 15 de marzo en las regiones de la Costa e
Insular, y hasta el 15 de agosto en las regiones de la Sierra y Amazonica. Para el pago
de esta bonificacién se observara el régimen escolar adoptado en cada una de las
circunscripciones territoriales. (Codigo de trabajo, 2015)

3.2.6. Fondo de reserva y vacaciones

Bebé Viajero S.A. se vera la obligacién de pagar los fondos de reserva y
vacaciones a cada empleado como lo dispone el cddigo de trabajo:

Art. 71.- Liquidacion para pago de vacaciones.- La liquidacion para el pago de
vacaciones se hara en forma general y Unica, computando la veinticuatroava parte de
lo percibido por el trabajador durante un afio completo de trabajo, tomando en cuenta
lo pagado al trabajador por horas ordinarias, suplementarias y extraordinarias de labor
y toda otra retribucién accesoria que haya tenido el caracter de normal en la empresa
en el mismo periodo, como lo dispone el articulo 95 de este Cddigo. (Cddigo de
trabajo, 2015)
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Art. 196.- Derecho al fondo de reserva.- Todo trabajador que preste servicios
por mas de un afo tiene derecho a que el empleador le abone una suma equivalente
a un mes de sueldo o salario por cada afio completo posterior al primero de sus
servicios. Estas sumas constituiran su fondo de reserva o trabajo capitalizado. (Codigo
de trabajo, 2015)

3.2.7. Insercion de discapacitados a puestos de tra  bajo

Segun el cédigo de trabajo en su articulo 42 seccion 33 dicta:

El empleador publico o privado, que cuente con un namero minimo de
veinticinco trabajadores, esta obligado a contratar, al menos, a una persona con
discapacidad, en labores permanentes que se consideren apropiadas en relacion con
sus conocimientos, condicion fisica y aptitudes individuales, observandose los
principios de equidad de género y diversidad de discapacidad, en el primer afio de
vigencia de esta Ley. (Cddigo de trabajo, 2015)

3.3. Contratacion civil

3.3.1. Principios basicos de la contratacion

Para que Bebé Viajero S.A. pueda realizar contratos debe:

Art. 35.- Quienes pueden contratar.- Son habiles para celebrar contratos de
trabajo todos los que la Ley reconoce con capacidad civil para obligarse. Sin embargo,
los adolescentes que han cumplido quince afios de edad tienen capacidad legal para
suscribir contratos de trabajo, sin necesidad de autorizacion alguna y recibiran
directamente su remuneracion. (Codigo de trabajo, 2015)

3.3.2. Principales clausulas de los contratos de pr  estacion de servicios

El presente inciso no aplica para Bebé Viajero S.A. ya que no hara uso de los
contratos por prestacion por servicios.

3.3.3. Soluciones alternativas para solucion de con flictos: arbitraje y
mediacion

Por la existencia de un conflicto entre las partes contratantes se debe resolver
por medio del tribunal de arbitraje de la camara de comercio de Guayaquil, bajo los
siguientes articulos:

Art. 1.- El sistema arbitral es un mecanismo alternativo de solucion de
conflictos al cual las partes pueden someter de mutuo acuerdo, las controversias
susceptibles de transaccion, existentes o futuras para que sean resueltas por los
tribunales de arbitraje administrado o por arbitros independientes que se conformaren
para conocer dichas controversias. (Ley de arbitraje y mediacién, 1997)
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Art. 43.- La mediacién es un procedimiento de solucion de conflictos por el cual
las partes, asistidas por un tercero neutral llamado mediador, procuran un acuerdo
voluntario, que verse sobre materia transigible, de caracter extrajudicial y definitivo,
gue ponga fin al conflicto. (Ley de arbitraje y mediacion, 1997)

3.3.4. Generalidades de la contratacion publica

Bebé Viajero S.A. no hara uso de contratos con el gobierno ecuatoriano, por lo
cual, el presente inciso no aplica para el trabajo de titulacion.

3.3.5. Contrato de confidencialidad

La empresa podra crear un contrato o incluir en el contrato laboral clausulas de
confidencialidad para proteger toda la informacién privada de la salida por medio de
trabajadores hacia terceros.

3.4. Politicas de buen gobierno corporativo

3.4.1. Cddigo de ética

La creacion de un cédigo de ética dentro de la empresa Bebé Viajero S.A. es
de vital importancia, ya que el mismo sirve para el cumplimiento de valores y normas
a cumplir dentro del campo de trabajo, incluso fuera del mismo mientras se porte el
uniforme.

La empresa colocard temas puntuales dentro del cddigo de ética para
proveedores, clientes, valores, uniforme, trato dentro de la empresa, etc. Al mismo
tiempo se vera obligada al control del cumplimiento de cada una de las normas
planteadas.

3.5. Propiedad intelectual

3.5.1. Registro de marca

La empresa se vera obligada a registrar su marca “Bebé Viajero” en el instituto
ecuatoriano de propiedad intelectual (IEPI), desde los colores que usa el logotipo
(azul, celeste, amarillo, rosado, verde) hasta el slogan promocional “Un nuevo
concepto para tu bebé”.

3.5.2. Derecho de autor del proyecto

El presente trabajo de titulacién esta protegido por los derechos de autor
creados por Nelson Ricardo Soto Ganchozo y por la biblioteca de la Universidad
Catolica de Santiago de Guayaquil.

3.5.3. Patente y-o modelo de utilidad (opcional)

El producto no aplica a patentes o0 modelos de utilidad en el IEPI, ya que una
pafalera es un producto ya existente en el mercado y ya previamente patentado.

47



3.6. Seguros

3.6.1. Incendio

Bebé Viajero se vera en necesidad de contratar un seguro contra incendios,
dado que la mayoria de materias primas se pueden destruir con facilidad al igual que
el dafio a las maquinarias.

3.6.2. Robo

El contrato de un seguro contra robo es de vital importancia, ya que la materia
prima y la maquinaria son importantes para el 90% de la elaboracion del producto
final.

3.6.3. Fidelidad

La importancia de la adquisicién de un seguro de fidelidad es por los procesos
de la tela para la confeccién del producto final y por los acabados especiales
realizados a mano con el bordado; los procesos no deben salir de la empresa sin
consentimiento de sus superiores.

3.6.4. Maquinarias y equipos

La empresa no contempla la adquisicién de esta clase de seguros, ya que la
maquinaria cuenta con la respectiva garantia al momento de la compra y del
mantenimiento otorgado por los trabajadores.

3.6.5. Materia prima y mercaderia

Se contempla un seguro por materia prima, ya que la compra de la tela (como
principal materia prima) se ejecuta en cantidades grandes.

3.7. Presupuesto constitucion de la empresa

Tabla 3 presupuesto cap 3

Constitucion de la compariia $ 800.p0
Registro de marca $ 280.00
Prermisos municipales y bombero$ 400,00
Afiiacion a la cdmara de comercjob 170.p0
Seguros varios $ 750.00

Elaborado por: Soto Ricardo
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CAPITULO 4

4. Auditoria de mercado
4.1. PEST
Politico

Actualmente el sistema gubernamental del Ecuador se encuentra en una
situacion inestable en el gobierno del Econ. Rafael Correa, por otra parte se encuentra
variables externas ambientales que han ocasionado aspectos y situaciones pocos
favorables para el emprendedor ecuatoriano. Durante su mandato presidencial se han
realizado cambios tanto politicos como econdmicos en las entidades publicas y
privadas. Por otro lado la matriz productiva ha otorgado gran beneficio al emprendedor
ya que esta brindando la capacitacion respectiva, apoyo financiero y medir el margen
de riesgo respectivo en cada proyecto aportando el plan de buen vivir adecuado para
fomentar el desarrollo sostenible del Ecuador.

Econdmico

La economia en el Ecuador se ha visto afectada de varias formas, desde una
inflacion decreciente hasta un aumento muy bajo en el Producto Interno Bruto (PIB) y
a su vez el aumento en el precio del petrdleo en mas de $30 desde una baja
extremadamente alta en el 2015 con $17 como ultimo precio registrado.

Parte del impacto economico que también ha sufrido el pais ha sido el impacto
a los impuestos pasado el terremoto en la ciudad de Pedernales, Manabi, por lo cual,
como medida de apoyo a la zona afectada se implementaron dos puntos extras al
Impuesto al Valor Agregado (IVA), pago del sueldo de acuerdo a su ganancia y varios
mas.

Social

Dentro de la sociedad, el cuidado de los menores de edad, en especial de
bebés de cero a un afio de vida son puntos de discusion, tanto por la marca de los
productos comprados, hasta el estilo y forma respectiva de cuidados.

La industria de productos para bebés siempre se mantiene en constante
movimiento ya que el indice de natalidad es de un nuevo nacimiento por segundo, por
lo que desde los productos mas pequefios hasta los mas grandes son de gran
importancia al momento de pensar en el bebé que esta por venir.

Tomando el tema del desempleo, este ha crecido cerca de dos puntos en un

afno, observando claramente en un 5,7% de crecimiento como el desempleo vuelve a
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ser una preocupacion dentro del pais; a su vez, el subempleo también ha crecido
cerca de cuatro puntos, afectando a muchos trabajadores, por los ingresos
relativamente bajos.

Tecnoldgico

Dentro del pais, la tecnologia es una de las desventajas mas grandes ya que
los impuestos arancelarios no permiten el paso de muchos productos de esta indole
por un precio comodo para los consumidores y al mismo tiempo la recepcién de
articulos tecnolégicos es muy baja para el momento de los lanzamientos de los
articulos. La alfabetizacién digital es uno de los temas por el cual el gobierno esta
empezando a trabajar, tanto como digitalizar varias zonas urbanas y rurales del pais
y al mismo tiempo crear escuelas publicas con el acceso necesario a la tecnologia.

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

La industria de productos para bebés es un espacio para nuevas creaciones,
nuevas aperturas de proyectos e incluso iniciativas sociales. Dentro de la industria se
pueden analizar desde ropa hasta biberones, coches, corrales, etc.

La industria se hace mucho mas visible en Espafia como uno de los principales
paises productores de articulos varios para bebés. Un 4,2% dela participacion total de
la industria es de productos dirigidos para el aseo personal de bebés, un 17% es de
leche y bebidas infantiles y creciendo hasta méas de un 54% que es una micro industria

gue crece de muy aceleradamente como son los pafales. (Statista, 2016)

Figura 3 Atractividad de industria

70%

54,8%

50%

40%

30%

Porcentaje delvalor de las

20%

10%

0%
Pafiales Comida para bebé Leche y bebidas infantiles Articulos de aseo para el
bebé
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Elaborado por: Soto Ricardo

La industria de productos para bebés es considerada una de las que poseen
mas altas utilidades, ya que dentro o fuera del pais la importancia que se le da a
esta clase de productos es cada vez mayor; por esto, las ventas de los productos
para bebés se ven muy elevadas y existen cada vez nuevas marcas en el mercado,
creando competencias directas e indirectas.

4.3. Anadlisis del Ciclo de Vida de la Industria

Figura 4 ciclo vida industria

intro duccién crecimiento madurez declive

Elaborado por: Soto Ricardo

La industria de produccion de articulos para bebés es sensible dentro del
mercado, por la necesidad de una madre o padre al momento de criar un bebé. La
industria en el Ecuador se encuentra en crecimiento, por el hecho de la aparicién de
nuevas empresas que venden esta clase de productos y la produccién de nuevas
marcas nacionales y extranjeras.

4.4. Matriz BCG
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Figura 5 matriz BCG
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Elaborado por: Soto Ricardo

La matriz creada por el Business Consulting Group trata de mostrar, dentro de un
portafolio de productos, que tanto un bien crece, se estanca o cae dentro de la
industria y que participacion tiene en el mercado.

El presente proyecto presenta un producto que se encuentra ubicado en el

cuadrante del interrogante, por ser un producto relativamente en el mercado y con

ESTRELLA
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4.5. Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado
Figura 6 ciclo vida producto
CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO
INTRODUCCION CRECIMIENTH( JREZ DECADENCIA
b
tiempo
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Elaborado por: Soto Ricardo
Bebé viajero se localiza en introduccion por su reciente aparicion en el mercado
ecuatoriano, aplicando las respectivas estrategias de penetracion en el mercado el

producto lograra crecer en ventas masivas hasta expandirse a otras ciudades.

4.6. Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter vy

Conclusiones
Figura 7 fuerzas de PORTER

Competidores

Fuerzadelos

do
LreiEE= Actuales

Productos
Sustitutivos

Elaborado por: Soto Ricardo

Barreras de entrada: Dada la gran cantidad de evaluacion y complementacién
de diferentes necesidades que presenta el bebé se requiere de investigacion y gestion
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en el area de produccién por lo tanto se puede concluir que las barreras de entrada
es alto.

Productos sustitutos: Se tiene numerosos productos similares cumpliendo la
misma necesidad por funciones separadas, lo cual se podria tomar como competencia
indirecta.

Fuerza de los distribuidores: El poder de compra es de moderado a alto, ya que
varias compariias ofrecen productos similares en un rango de precio definido. Sin
embargo, la calidad y la funcionalidad, junto con el reconocimiento de marca fuerte
reducen significativamente el poder de compra.

Fuerza de Proveedores: El poder de negociacion es bajo, ya que la materia
prima es necesaria para hacer el producto estan comunmente disponibles.

Competidores actuales: EI mercado para este producto es bajo ademas este
producto no es estacional por lo que la demanda generalmente es alta.

Asi, la industria es moderadamente atractiva, nuestra empresa competira en la
calidad del producto y reconocimiento de marca para mandar importancia a la mente
del consumidor.

4.7. Analisis de la Oferta

4.7.1. Tipo de Competencia

Los tipos de competencias que existen son: Directa e Indirecta. La competencia
Directa son compafias que ofrecen un producto igual o se encuentran dentro del
mismo segmento. La competencia Indirecta, por otro lado son aquellas que brindan
productos sustitutos o dentro del mismo segmento para satisfacer una misma
necesidad.

Bebé Viajero S.A. posee solo competencia de tipo Indirecta porque
actualmente ninguna compafia ofrece el mismo producto con caracteristicas
exactamente iguales al que la empresa Bebé Viajero S.A brinda.

Algunos de los competidores Indirectos mas acertados a lo que se refiere a la
linea de venta son compafias que por supuesto llevan mas tiempo en el comercio e
importacion de los productos para bebés; los mas conocidos son: Kunga S.A,
Pafalera Carlitos y Big Baby, estas empresas ofrecen productos y articulos para
bebés con caracteristicas similares o igual segmento que Bebé Viajero.

4.7.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencia |
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Mercado Real.- Son los padres de familia que posean pafaleras y cambiadores
de marcas reconocidas en productos para bebés y se preocupen por su comodidad y
seguridad.

Mercado Potencial.- Son los padres de familia primerizos con necesidad de
ahorro en productos para bebés.

4.7.3. Caracteristicas de los Competidores: Lideraz go, Antigledad,
Ubicacion, Productos Principales y Linea de Precio.

Kunga S.A: Es una empresa que ofrece productos que brinda ayuda, soporte y
apoyo en la etapa de la maternidad y paternidad. Entro en el mercado en el 2008. Su
principal producto son los portabebés y almohadas que dan seguridad y comodidad a
la hora de llevar al bebé en tareas cotidianas. La linea de precio varia de entre $13 a
$40 ddlares segun los productos.

Pafialera Carlitos: Es una empresa ubicada en el centro de la ciudad de
Guayagquil, los cuales ofrecen coches, accesorios y equipos para bebés en precios
variados.

Big Baby: Es una empresa ecuatoriana que se especializa en la elaboracion de
ropa y accesorios para bebés, esta en el mercado desde el 2014. Los accesorios son
confecciones con bordados grandes y sus precios son asequibles al publico: de $6,50
hasta $12.

4.7.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra estrategia
de la Empresa

Dentro de las estrategias de las empresas anteriormente mencionadas estan:
 Kunga S.A. es una empresa que le gusta crear satisfaccion para el cliente final,

se concentra en la creacion de marca y valor para el cliente, ah entregado un
producto final de calidad y al alcance para el usuario final.

» Pafalera Carlitos busca, por medio de costos bajos, hacer llegar su producto (en
diferentes estilos y lineas) al cliente final, la empresa esta aplicando los costos
bajos para captar mas mercado.

* Big Baby es una empresa familiar la cual se enfoca en disefiar y crear nuevos
productos para bebés; su estrategia se basa en ir diversificando su cartera de
productos hasta tener una tienda completa de productos para bebés.

Dentro de las contra-estrategias que aplicara Bebé Viajero S.A. estan las siguientes:
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* Venta del producto con distribuidores especificos, creando punto de venta para
todas las clases sociales y de facil acceso para las clases medias.
« Ofrecer un producto de calidad, resistente y duradero con el tiempo, para crear el
confort necesitado por los bebés.
» Ofrecer costos accesibles para crear posicion de marca en el mercado meta.
* Tener dentro de planes a largo plazo la diversificacién en las nuevas lineas de
productos innovadores destinados para el mismo mercado.
4.8. Analisis de la Demanda
4.8.1. Segmentacion de Mercado
El proyecto se ha segmentado para familias casadas o unidas de edades entre
18 a 60 afios que sean parte de las clases sociales media o media alta. Como usuario
final estaran los padres de familias con hijos de cero a un afio de edad.
4.8.2. Criterio de Segmentacion
La empresa determinara la demanda, las compafias dentro se desglosa en dos
grupos criterio objetivo y criterio subjetivos
Criterio objetivo
Demografica: Pais, region, ciudad
Geografica: Edad, genero e ingresos
Criterio subjetivo
Psicoldgica: Preferencia, estilo de vida
4.8.3. Seleccion de Segmentos
La empresa tomo como seleccion al segmento de la demanda en la ciudad de
Guayaquil a familias casadas o unidas de edades entre 18 a 60 afios que tengan un
nivel de ingreso medio o medio alto que sean padres de familia.
4.8.4. Perfiles de los Segmentos
Las personas mencionadas deberan cumplir las siguientes caracteristicas.
* Personas que sean padres de familia
e Personas que tengan preferencia por la calidad al momento de la compra.
* Personas que frecuenten en tiendas para bebes.
* Personas que viajen con frecuencia con su bebé.

4.9. Matriz FODA
Tabla 4 FODA
| MATRIZ FODA | FORTALEZAS | DEBILIDADES |
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-Mezcla de productos,
creando un producto
innovador.

-Bajo costo en el producto

-Poco conocimiento en el
campo operativo de la
empresa.

-No existe una gama de
clientes para el arranque
de la empresa.

OPORTUNIDADES
-Producto introductorio en
el mercado ecuatoriano.
-Apoyo al cambio de la
matriz productiva.
-Diferenciacion frente a
productos competidores y

FO
Crear un producto
llamativo para el mercado
ecuatoriano, posicionando
por medio de su valor
agregado, el apoyo por
parte del gobierno a
productos nativos y
aplicando todo el

DO
Obtener por apertura del
gobierno el conocimiento
necesario en el campo
operativo y al mismo
tiempo por medio de la
diferenciacion obtener la
gama de clientes
necesaria para el

sustitutos. L funcionamiento de la
conocimiento que se N
empresa en los afios
posee. o
siguientes.
DA
Crear experiencia por
AMENAZAS FA medio de la participacion

-Existencia de productos
sustitutos en el mercado.
-Posicionamiento de
marca nulo al momento de
la entrada al mercado.

Participacion en diferentes

ferias artesanales para la

exposicién y conocimiento
de los beneficios del
producto a entregar.

en el mercado frente a la
competencia indirecta o
productos sustitutos,
logrando asi un
crecimiento en el
posicionamiento de la
marca.

Elaborado por: Soto Ricardo

4.10. Investigacion de Mercado

4.10.1. Método

El método que la empresa aplicara en la investigacion correspondiente para la

Dentro del alcance cuantitativo se incluird una encuesta a una muestra del

4.10.2.
4.10.2.1.

que desean ser investigados)

Objetivo General

Disefio de la Investigacion
Objetivos de la Investigacion: General y
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aceptacién asignada sera de alcance cuantitativo y cualitativo ya que con eso,
conllevara a una informacion importante que permitira desarrollar un mejor énfasis de

los datos proporcionados a la aceptacion por parte del cliente.

segmento y dentro del alcance cualitativo se contara con entrevistas a expertos.

Especificos (Temas



Analizar la factibilidad de crear una empresa productora y comercializadora de
pafalera/cambiador portatil en la ciudad de Guayaquil.
Objetivos Especificos
e Cuantificar el grado de produccion de pafhaleras portatiles para determinar la
satisfaccion de la demanda.
e Realizar un estudio de mercado para determinar el grado de aceptaciéon de la
pafalera/cambiadora portatil.
e Disefiar un plan de marketing orientado al posicionamiento del producto para
obtener una mayor participacion en el mercado.
» Estipular de acuerdo a un andlisis de financiamiento el capital de trabajo requerido
para evaluar el indice de rentabilidad que se pueda efectuar.
4.10.2.2. Tamario de la Muestra
La muestra que se obtendra a realizar mediante el uso de datos
socioecondmico del Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y censos, con los cuales se

obtendra la demanda principal de clientes.
Tabla 5 Poblacién

POBLACION DE CLIENTES
TEMA PORCENTAJE | TOTAL
Poblaciéon del Ecuador 100%| 16280259
Edades 0- 4 anos 10.10% 1644306
familias (casados/unidos) 53.40% 878059
status social B, C+ 22.80% 200198

Luego se aplicara la férmula de muestreo para obtener una cantidad pequefia
de la poblacion a analizar para el analisis cuantitativo.

N o2 Z?
T (N—1) e? + 0222

n

El tamafio de la muestra a analizar mediante la encuesta propuesta sera de
383 personas.

4.10.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos

4.10.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar, Ob servacion, Grupo
Focal, etc.)

Parte del andlisis de datos cualitativos se encuentran las entrevistas a expertos
realizadas a artesanos expertos en el trabajo operativo 0 mano de obra aplicada y a

Su vez con un experto o trabajador de la industria expuesta.
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Las respectivas encuestas con sus analisis se encontraran en los ANEXOS 1 -

4.10.2.3.2. Concluyente (Encuesta)

4.10.2.4. Analisis de Datos

Para los datos realizados por las encuestas se determiné analizar las preguntas
de las encuestas que se realizaron de las cuales seran presentados a continuacion.

1.- Genero

Figura 8 encuesta - género

GENERO

= femenino

m masculino

Elaborado por: Soto Ricardo

2.- Edad
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Figura 9 encuesta - edad

EDADES

80%
70%
60%
50%
40%
30% E Total
20%
10%
0% 25 a34 4?55 de 18224
= Total 23% 5% 73%

Elaborado por: Soto Ricardo

3.-Profesiones

PROFESIONES

N/A
Ing en marketing = 1
Ing en electrénica mm 2
Ing en Sistema m 1
Ing en Telecomunicaciones mm 2
Disefio grafico = 1
Ing Empresarial = 1
Ing en comercio y finanzas internacionales bilingue = 1
Ing en emprendimiento = ]2

12

Economista m
universitario mmm
Turismo y hoteleria m
proveedor m
personal trainer m
Multimedia m
Licenciado m
Estudiante s 3

E:studlia Nt e 1m——————

Contador meessss 5
Comercial = 1
Administrativo = 1

4.- ¢ En qué lugar usted realiza compras de accesorios para bebés?
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Figura 10 encuesta - lugar compra
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Elaborado por: Soto Ricardo

5.- ¢Cuales son las caracteristicas que toma mas en cuenta al momento de

comprar un producto para sus bebés?

Figura 11 encuesta - caracteristica compra

Cuenta de PREGUNTA2  ;Cuales son las caracteristicas que toma mas en cuenta al momento de c...

CARACTERISTICAS DE COMPRA
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PREGUNTA2  ;Cuales son las caracteristicas que toma mas en cuenta al momento de comprar... ¥

Elaborado por: Soto Ricardo

6.- ¢ Cuanto usted gasta por productos y accesorios para bebés?
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Figura 12 encuesta - promedio compra

GASTO PROMEDIO EN COMPRAS DE
ACCESORIOS Y PRODUCTOS PARA EL BEBE

60% 55%
50%
41%
40%
30%
H Total

20%
10%

1% 2%

0% — ||
5 100 a 200 20a50 50a 100

Elaborado por: Soto Ricardo

7.- ¢ Cual de los siguientes accesorios para bebés le da usted mayor prioridad?

Figura 13 encuesta - accesorios

ACCESORIOS DE PRIORIDAD
7
g}f m Cambiador

// o

Elaborado por: Soto Ricardo

8.- ¢ Le gustaria tener un producto cumpliendo esos mismos requisitos?
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Figura 14 encuesta - requisitos

iCuenm de PREGUNTA 5 ;Le gustaria tener un producto cumpliendo esos mismos requisitos?

COMPRA UN PRODUCTO QUE CUMPLA CON LOS
MISMOS REQUISITOS

1%%

PREGUNTA5  ;Le gustarfa tener... ¥ |

mNo m Si mN/A

Elaborado por: Soto Ricardo

9.- ¢ Que material seria de su preferencia al momento de elaborar el producto?

Figura 15 encuesta - referencia

‘Cuenta de PREGUNTA 6 ;Que material seria de su preferencia al momento de elaborar el producto?J

MATERIAL DE PREFERENCIA

57%
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Elaborado por: Soto Ricardo

10.- ¢Que funcionalidades seria de su preferencia al momento de elaborar el
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producto?

Figura 16 encuesta - funcionalidad
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Elaborado por: Soto Ricardo

11.- ;Dénde le gustaria comprar dicho producto?

Figura 17 encuesta - donde adquirir producto

Cuenta de PREGUNTA 8 ;Donde le gustarfa comprar dicho producto?

¢DONDE LE GUSTARIA ADQUIRIR EL
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PREGUNTA 8 ;Donde le gustaria comprar dicho producto?

Elaborado por: Soto Ricardo

12.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto mencionado?
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Figura 18 encuesta - precio

Cuenta de PREGUNTA 9 ;Cuanto estarfa dispuesto a pagar por la product...

PRECIO QUE PAGARIA POR EL

PRODUCTO
70%
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50%
40%
30% 19% W Total
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Elaborado por: Soto Ricardo

4.10.2.5. Resumen e interpretacion de resultados

4.10.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

Dentro del estudio y auditoria de mercado realizada se puede concluir que el
producto es aceptable en casi un 100% por el segmento de mercado elegido, dentro
de una muestra tomada en diferentes puntos de la ciudad.

Dentro del analisis cualitativo se logré concretar informacion, medidas y modo
de empleo del producto.

El estudio de mercado arrojé resultados positivos referentes al uso de un
producto innovador para viajes y movilidad de un bebé, ya que dentro del mismo
andlisis cuantitativo, las madres de familia comentaban la satisfaccion que sentirian al
momento de hacer uso del producto.

4.10.4. Recomendaciones de la Investigacion de Merc  ado

Se puede recomendar dentro del analisis realizado:

* Realizar un correcto producto que cumpla con todos los requisitos que fueron
proyectados por cada uno de los participantes de la muestra tomada del segmento
requerido.

» Crear estrategias de marketing para poder lograr una buena posicion de marca en
el mercado.

» Estar atento a los nuevos pedidos o requisitos de los clientes referente al producto

0 nuevos productos.
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Diversificar la linea de productos en un mediano plazo, para poder captar mas

segmentos del mercado que posee la industria.
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CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING




CAPITULO 5

5. Plan de marketing

5.1. Objetivos: General y Especificos

Objetivo General

Implementar un plan marketing agresivo para el posicionamiento de “Bebé
Viajero” radicando y representando un producto de alto indice de calidad y de
confianza en la ciudad de Guayaquil con la finalidad de tener una gran participacion
en el mercado.

Objetivo Especificos
* Implementar “social media" resaltando interacciones, fidelizacion y gestion hacia

nuestro mercado meta.
* Ejecutar publicidad agresiva enfocada a los padres de familia en los medios
tradicionales.

* Alcanzar un 5% en participacion del mercado mediante la publicidad realizada.

5.1.1. Mercado Meta

5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion

La estrategia que se desarrollara radica en la diferenciacion, mediante el control
y proceso de calidad que radica en la materia prima y talento humano y proceso
productivo.

5.1.1.2. Cobertura

Bebé Viajero S.A desarrollara a padres de familia que tengan bebés de 1 mes
a 1 afo en la ciudad de Guayaquil de las cuales implementara la estrategia de
marketing acorde a nuestro mercado.

5.2. Posicionamiento

5.2.1. Estrategia de Posicionamiento: Posicion, Obj etivo, Segmento,
Atributos, Calidad Percibida, Ventaja Competitiva, Simbolos Identitarios.

La estrategia de posicionamiento que implementara la empresa Bebé Viajero
S.A crear una estrategia competitiva sostenible enfocado en la diferenciacion y
beneficios que brindara el producto, otorgando al usuario final confort, seguridad,
sanidad y confianza al momento de utilizar el producto. Como resultado la creacion de
una ventaja competitiva estable y sostenible en la fidelizacion de nuestros clientes en

brindar un producto de calidad, y perdurable enfocando confianza y seguridad ya que
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dichas caracteristicas van direccionado al mercado meta mencionado en el presente
segmento que son los padres de familia.
5.3. Marketing Mix

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

5.3.1.1. Descripcion del Producto: Definicion, Comp  osicion, Color,
Tamaino, Imagen, Slogan, Producto Esencial, Producto Real, Producto
Aumentado.

Bebé viajero se medird bajo los siguientes principios:
Definicion: Una pafalera multifuncional, cumpliendo 3 funcionalidades necesarios
para su bebé al momento de viajar.

Composicion: Esta compuesto por tela térmica, tela hipo alergénica, tela
impermeable.

Color: El empaque estard compuesto de colores suaves y significativos, colores
tales como el celeste que refleja frescura, juvenil y seguridad y el blanco.

Logo:

Figura 19 logo
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Elaborado por: Soto Ricardo
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Producto:
Figura 20 producto

Bebé Yiajero

\ T

Elaborado por: Soto Ricardo

Slogan: Un nuevo concepto para tu bebé.

Producto Natural: Pafalera

Producto Aumentado: Pafalera, cambiador y cuna.

5.3.1.2. Adaptacion o Modificacion del Producto: Co  mponente
Central, Empaque y Servicio de Apoyo, Requerimiento s del Cliente, Condiciones
de Entrega, Transporte, Embalaje, etc.

Se presentara dentro de la pafialera un brochure sobre el modo de uso y
mantenimiento mediante un carton de seguridad para el medio de transporte en los

puntos de ventas asignados.
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Figura 21 empaque

Elaborado por: Soto Ricardo
5.3.1.3. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiqueta do

El empaque que se presentara Bebé Viajero sera en una envoltura de plastico
transparente con agarradera con lineas azules de las cuales proyectara su respectivo
logotipo.

5.3.1.4. Marcas y Submarcas

Bebé Viajero obtendra solo una marca en el mercado.

Figura 22 marca y submarca

Elaborado por: Soto Ricardo

5.3.2. Estrategia de Precios

5.3.2.1. Precios de la Competencia

Bebé Viajero S.A sus principales competencia son Kunga S.A, y Big Baby,
estas empresas ofrecen productos y articulos para bebés con caracteristicas similares
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o igual segmento que Bebé Viajero, de las cuales el costo promedio del producto

sustituto es de 50 dolares.

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

Bebé Viajero apuntara a personas que tengan poder adquisitivo de estrato
socioeconémico de B y C+.

5.3.2.3. Politicas de Precio: Sobreprecio y Descuen to, Margenes
Brutos de la Compaifiia, Precio al Menudeo (kilo, to  nelada), Términos de Venta,
Métodos de Pago.

Las politicas que realizard Bebé Viajero S.A al ser una compafia nueva
emitiran crédito a los intermediarios con un plazo de 1 mes de pago. De las cuales
ejecutara politicas tanto a sus clientes como a los usuarios finales que se clasificaran
de la siguiente manera:

e La empresa vendera sus productos mediante dos tipos: venta online e
intermediarios, con precio al mayorista de 42,43 délares americanos otorgando un
margen de ganancia del 47.05%. y las ventas online dardn un margen bruto de
57.22%.

e Brindar promociones por pronto pago a los distribuidores.

* Los descuentos y la facilidad de pago se analizara de acuerdo al monto de orden
ejecutado por parte de distribuidores.

5.3.3. Estrategia de Plaza: Punto de Ventas

5.3.3.1. Localizacion Macro y Micro

La macro localizacion de la empresa estara en el territorio nacional del Pais
Ecuador, encontrando como punto referencial la Provincia del Guayas por la facilidad
de transportacion y distribucion hacia otras provincias

La Micro localizacion de la empresa comprenderd la ciudad de Guayaquil
elegida por su gran potencial econémico y de comercio, al igual que por sus bajos
costos en la fabricacion del producto y facilidad en la transportacion del mismo

5.3.3.1.1.  Distribucién del Espacio

El espacio de trabajo de la empresa se vera afectado por la ubicacion de la
maquinaria y del mobiliario y equipos de forma apropiada siguiendo el plano

presentado.
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Figura 23 Layout
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Elaborado por: Soto Ricardo
5.3.3.1.2. Merchandising

La empresa Bebé Viajero S.A. utilizara las siguientes estrategias para poder

potenciar su marca y producto en los puntos de venta:

Los colores del empaque representaran armonia ante la vista del comprador, que
denotaran calidez y sobre todo confianza
Se afadira al empaque y en las perchas la direccion web para un tutorial, el cual
ayudara en el proceso de poder armar el producto y utilizarlo de una manera
correcta y efectiva
Se utilizara banners para mostrar los pasos basicos y los beneficios que el
producto ofrece
Mediante alianzas estratégicas con empresas que se encuentren en la misma
industria, se podra ofrecer por ejemplo pafales por la compra del producto
En las tiendas afines a la industria, encontrar lugares estratégicos en las perchas
en los cuales el producto pueda ser ubicado, pudiendo estar dentro de la categoria
de cuidado e higiene de bebes

5.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial

5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, May oristas, Agentes,

Depositos y Almacenes.

La empresa por medio de su equipo de venta acordara reuniones con los

departamentos de las tiendas afines a la industria que estdn encargados de la
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receptacion de nuevos productos, a los cuales se les presentard el producto y puedan
ser distribuidos en las cadenas de locales dentro de ciudad.

Figura 24 canal de distribucion
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Elaborado por: Soto Ricardo

5.3.3.2.2.  Penetracion en los Mercados Urbanos y Ru rales.

La empresa buscara la penetracion del producto en los Mercados Urbanos en
los puntos de ventas tales como tiendas para bebe, cadena de farmacias, puntos de
ventas de la industria, etc. Comenzando por la ciudad de Guayaquil como punto de
partida.

5.3.3.2.3.  Logistica

El proceso logistico comienza con el envio de los patrones y 6rdenes para la
fabricacion (estableciendo una nota de pedido) el cual serd confirmado para la
realizacion de la muestra del producto, luego cuando ya se encuentre aprobado, se
emite la orden para la fabricacion del lote, se recepta el lote y se verifica mediante un
proceso de control de inventario y de calidad, Se despacha el producto acorde a los
pedidos hechos por los compradores, éstos a su vez distribuyen a sus puntos de
ventas al por menor y finalmente llega al consumidor final

5.3.3.2.4. Red de Ventas

Utilizar un punto en el cual se realice la venta directa del producto, y mediante

nuestros vendedores conseguir distribuidores a nivel local.
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5.3.3.2.5. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-ve nta y Post-venta,
Quejas, Reclamaciones, Devoluciones

Post-Ventas: Dar un seguimiento a los clientes potenciales y darle mediante
una campafna de e-mailings brindado futuras promociones.

Quejas: Las quejas se mediran mediante la pagina web en la seccion de
comentarios, de las cuales se medira el grado de aceptacion y quejas relacionado
tanto al servicio como el producto.

Devoluciones: Se hablara directamente con el gerente general de los aspectos
insatisfechos de los clientes acerca del producto.

5.3.4. Estrategias de Promocién

5.34.1. Estrategias ATL y BTL

Se pensara implementar medios tradicionales en revistas con relacion a la
industria de productos para bebés. Se entregara volantes en puntos clave para una
mayor participacion en el mercado.

La mayor parte se utilizara en estrategias BTL en social media, pautar en las
redes sociales tales como Facebook, Twitter, Instagram utilizando imagenes del
producto, recomendaciones, imagenes secuenciales relacionadas al producto
utilizando palabras claves y horarios estratégicos para un alto alcance de
posicionamiento hacia el mercado meta.

5.3.4.2. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicit aria: Concepto,
Mensaje

Bebé Viajero S.A tendra como idea acerca de la conceptualizacion que sera:
entregar un producto innovador brindando factor diferenciador al momento de brinda
al bebé seguridad, confort, salud y bienestar.

Y como mensaje brindar un nuevo concepto a su bebé.

5.3.4.3. Promocion de Ventas

5.3.4.3.1. Trading: Exposiciones, Ferias Comerciale s, Competiciones,
Concursos y Premios, Descuentos, Primas por Objetiv 0s, Muestras, Productos
Gratuitos, Publicidad en el Punto de Venta, Publici  dad y Promocion Cooperativa,
Primas por objetivos, Distinciones, Otras.

Bebé Viajero S.A realizara ferias para dar a conocer al producto mencionado
que se realiza en periodos estratégicos para incrementar la demanda del producto
presente que se realizara en la Camara de Comercio de Guayaquil de las cuales se

buscara la afiliacién anual que estara considerada la afiliacion en el balance inicial.
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Al mismo Tiempo se realizard tipos de promociones tanto en medios
tradicionales promociones por medios de volantes y flyers, brindando promociones
para la venta directa con los intermediarios y de la misma manera se realizara
promociones BTL por social media con el fin de incrementar las ventas de forma
ciclicas o estacionales por medio de cada dia festivo se realizara promociones por
medios de las redes sociales para causar mayor impacto al consumidor utilizando
imagenes y palabras claves con la finalidad de una mayor captacion en la redes
sociales realizando en horarios claves y estratégicos para obtener una mayor
captaciéon hacia nuestro mercado objetivo por medio de las publicidades realizadas.

Se desarrollara promociones cooperativas por medio de establecimientos
correlacionada a la industria de los productos para bebés con el fin de incrementar las
ventas mediante las promociones y acuerdos comerciales se alcanzara alianzas
estratégicas medibles y accesibles del presupuesto de Bebé Viajo.

También se pensard tener un modelo de exportacion a largo plazo para
incrementar los ingresos con el fin de tener una demanda potencial en el exterior y
tener un nivel competitivo internacional de las cuales se desarrollara vinculacion con
la entidad publica llamado Pro Ecuador ya que esta entidad se encarga de realizar
ferias internacionales con el fin de ampliar el desarrollo sostenible a nivel nacional
mercado de Bebé Viajero S.A.

5.3.4.4. Publicidad

5.3.4.4.1. Estrategia de Lanzamiento

Bebé Viajero S.A realizara como estrategia de lanzamiento impulsadoras en
cada punto estratégico de venta, de la misma manera se implementara una camparia
previa al lanzamiento a traves de las redes sociales con el fin de crear atencion, interés
y deseo hacia nuestro cliente realizando videos e imagenes dinamicos e interactivos
hacia nuestro producto estrella fomentando una perspectiva agradable hacia nuestros
clientes brindando seguridad y confort.

5.3.4.4.2. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, A gencias de
Publicidad.

El rol que cumplira el uso de redes sociales y estrategias los realizara el
asistente de marketing de la empresa Bebé Viajero S.A que se hard cargo de
planeacion y ejecucion de las redes sociales, por lo tanto la empresa no necesitara

una agencia de publicidad.
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5.3.4.43. Mindshare

Bebé Viajero S.A. por el instante no presenta inicios de posicionamiento
actuales sin embargo la empresa prevera un indice de crecimiento de un 5% acorde
al plan de marketing que se vaya a ejecutar.

5.3.4.4.4. Marketing Relacional

La empresa mantendra su relacion con el consumidor por medios de las redes
sociales y pagina web brindando consejos sobre el bebé y aspectos familiares que
ayudaran a la fidelizacion y posicionamiento de la marca Bebé Viajero.

5.3.4.45. Gestion de Promocién Electrénica del Pro  yecto

5.3.4.45.1. Estrategias de E-Commerce, E-Business e E-Marketing

Se ejecutara “microsite” que se pautaran en diversas paginas web estratégicos
donde se encuentre nuestro segmento y se encuentre mucho trafico de demanda. Se
pensara tener un control en nuestra pagina web a través de Google Analytics con el
fin de evaluar tanto nuestra pagina con relacion a nuestra publico objetivo, el nivel de
retencion de la demanda, nimero de captacion de los clientes habituales y entrada a
nuevos clientes. De la misma manera la empresa Bebé Viajero S.A invertira en Google
Adword y Google Adsense para que haya mayor trafico de demanda en nuestra pagina
web.

Para el E-Marketing se realizara correos masivos hacia los clientes potenciales
para promociones y actividades que se pensara implementar en la empresa.

Se Ejecutard camparias, anuncios, actividades e videos dinamicos del producto
de titulacion enfocado al consumidor final mediante las redes sociales tales como
Facebook, Instagram, Twitter generando mayor interaccion con el cliente final creando
atencion, interés, deseo y accion.

5.3.4.4.5.2. Analisis de la Promocion Electronicad e los Competidores

Bebé Viajero S.A no posee competencia directa ya que su producto es
innovador sin embargo posee competencia indirecta de las cuales se destaca Kunga
S.A ya que es el unico que presenta una plataforma digital por la cual realiza ventas
de diferentes lineas de productos.
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Figura 25 pagina competencia
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Elaborado por: Soto Ricardo

5.3.4.4.5.3. Disefio e Implementacion de la Pagina W eb (Inglés-Espafiol-
Idioma del Mercado Meta)

El desarrollo de la pagina web se visualizara utilizando los colores del logotipo
representando confianza y seguridad al momento de la interacciéon con la pagina,

brindando al cliente tips de integracion tanto con su bebé como en familia.

Figura 26 pagina web empresa
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Elaborado por: Soto Ricardo
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5.3.4.4.6.

5.3.4.4.6.1. Andlisis de la Promocién Electrénica d

Estrategias de Marketing a través de Red es Sociales

e los Competidores

Kunga S.A se destaca en Facebook realzando interaccion, eventos y concursos

con el cliente final. Haciendo notorio su aparicion en el mercado nacional.

Figura 27 facebook competencia
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Elaborado por: Soto Ricardo
5.3.4.4.6.2. Disefio e Implementacion de Fans Pages,
(Inglés-Espariol-ldioma del Mercado Meta)
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El disefio que realizard la empresa Bebé Viajero en su pagina web proyectara

tips de salud y bienestar a su bebé, brindando como factor diferenciador eventos,

concursos y sugerencias para una mayor captacion hacia el mercado meta.

Figura 28 facebook empresa
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Figura 29 facebook empresa
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Elaborado por: Soto Ricardo

5.3.4.4.6.3. Marketing Social (en funcibn de Ila Ges tion de
Responsabilidad Social Capitulo 4)

Bebé Viajero S.A con su producto estrella proveera seguridad al momento de
viajar con su bebé brindando confort, salud y bienestar familiar.

5.3.5. Cronograma (Calendario de Accion de la Campa  fia utilizar Projet)
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Elaborado: Ricardo Soto
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5.3.6. Presupuesto de Marketing: Costo de Venta, C osto de Publicidad y

Promocién, Costo de Distribucién, Costo del Product o, Otros.

Tabla 6 Presupuesto cap. 5

Gasto/Afio

Medio Costo/Pauta  Pauta por Inversion
mes mensual

Flyer $500 4 $2000
Redes Sociales $825 4 $3300
Mantenimiento $300 2 $300
pagina web
Google Adword $250 2 $500
& Adsense.
Revista $300 3 $900

Gastos de $7000
venta

Elaborado por: Ricardo Soto
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CAPITULO 6

PLAN
OPERATIVO




CAPITULO 6
6. Plan operativo
6.1. Produccioén

6.1.1. Proceso Productivo

Figura 30 proceso productivo

Elaborado por: Soto Ricardo

A continuacion el proceso productivo se clasificara en 8 fases de produccion:
» Se realizara un listado al proveedor clave sobre la materia prima.
* Se realiza la recepcion de la materia prima.
» Se implementara las respectivas revisiones de la materia prima gestionando la
calidad de ella.
* Mediciones y recortes de la materia prima
» Intervencién de la maquinaria textil para la unificacion de ello.
* Implementacién del valor agregado la capa térmica.

* Intervencion del bordado asignado por medio de la bordadora.
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Producto terminado, traslado del producto final a la bodega.

6.1.2. Infraestructura: Obra Civil, Maquinariasy E  quipos

Bebé Viajero poseera dentro de la empresa la siguiente maquinaria

Tabla 7 Maquinaria

M aquinaria $ 6,040.00
Maquina de poste o de codo R 500|0p 1,000.00
Maguina plana recta 3 450.0% 900.0(

Magquina plana con rolete 3 380.08 760.0(
Ribeteadora P$ 140.00$ 280.0(
Maguina de bordado 3 1,400.0& 2,800.0¢
Mesa de corte Industrial b 300.0& 300.0(

M obiliario y Equipamento $ 3,270.00
Escritorios de Oficina 43 50.00% 200.00
Archivadores L$ 300.00$ 300.0(

Teléfono inaldambrico 1$ 190.00% 190.0¢
Aire acondicionado 25 40.00% 80.0(
Silas giratorias 1$ 1,500.00% 1,500.0(
Silas estables p 500.005 1,000.00

Equipos de | nformatica $ 5,241.68
Computadora de trabajo LG ] 460.08 2,300.00
Laptop MacBook Pro 1$ 1,200.Q0% 1,200.0(

Impresoras Allin One 3 870.84% 1,741.68

Elaborado por: Soto Ricardo
El espacio se vera distribuido de la siguiente manera:

Figura 31 Layout
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Elaborado por: Soto Ricardo

6.1.3. Mano de Obra

Se presenta a continuacion los costos que se tomaran en consideracion dentro
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del rol de pago por concepto de mano de obra directa e indirecta.

Tabla 8 Mano de obra

COLABORADOR | SUELDO UNITARIO| DECIMO TERCERO | DECIMO CUARTO | VACACIONES | FONDOS DE RESERVA [ APORTE PATRONAL| IECE [ secap TOTAL

SUELDOS OPERATIVOS 4,380.47

Artesano 1
Artesano 2
Artesano 3
Artesano 4
Artesano 5
Artesano 6
Artesano 7
Artesano 8
Artesano 9

366.00
366.00
366.00
366.00
366.00
366.00
366.00
366.00
366.00

30.50
30.50
30.50
30.50
30.50
30.50
30.50
30.50
30.50

30.50 15.25 486.72
30.50 15.25 486.72
30.50 15.25 486.72
30.50 15.25 486.72
30.50 15.25 486.72
30.50 15.25 486.72
30.50 15.25 486.72
30.50 15.25 486.72
30.50 15.25 486.72

40.81
40.81
40.81
40.81
40.81
40.81
40.81
40.81
40.81

1.83
1.83
1.83
1.83
1.83
1.83
1.83
1.83
1.83

1.83
183
183
183
1.83
1.83
183
183
1.83

b vv v nnnn
v v v vnnnn
v vv v nnnn
v v v nnn
v v v nn e
v vv v nnnn
v v v nnn
b vv v v nnn
v v vv v v v nnln

Elaborado por: Soto Ricardo

6.1.4. Capacidad Instalada
Por concepto de revision de la capacidad instalada se debe tener en cuenta el
uso de cada una de las maquinas, es decir el tiempo de desgaste de energia en cada

una de ellas.

Tabla 9 Capacidad instalada

Magquina cortadora vertical 3.33|minutos

cosedora industrial grande 3.33|minutos

cosedora industrial mediana 3.33|minutos

cosedora industrial simple 3.33|minutos

Magquina de llenado y etiquetado 3.33|minutos

Mesa de corte Industrial 3.33|minutos
POR PRODUCTO 19.98|minutos

Elaborado por: Soto Ricardo

Al mismo tiempo, se debe tener en cuenta la cantidad de maquinas que se tiene
para trabajar.
En el caso de Bebé Viajero, se poseen dos maquinas por cada una para

maximizar la produccion de tres a seis productos por el espacio tiempo.

Tabla 10 Produccion

]
w

Productos
Maguinas
48|Productos
240(Productos
960|mes

Cantidad de producto por hora
numero de maquinas

Dia (horas)

semana (dias)

mes (semanas)

(o))

H U] N

Elaborado por: Soto Ricardo

6.1.5. Flujogramas de Procesos
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Figura 32 Flujograma
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Almacenamiento

FIn

Elaborado por: Soto Ricardo

6.1.6. Presupuesto

Los andlisis de los gastos a realizarse por concepto de desarrollo del producto
se encuentran especificados en los puntos de activo fijo y mano de obra
respectivamente.

6.2. Gestion de Calidad

6.2.1. Procesos de planeacién de calidad

Bebé Viajero S.A realizara los procesos de planeacion de calidad con el fin de
crear un producto que cubra todas las necesidades del cliente y usuario final,
implementando un producto confortable y dinamico.

Todos estos procesos mencionados sirven para mejorar el producto y ciertas
normas internas de la empresa

Dentro de los procesos de calidad entran:
» Creacion productos econdmicos y al mismo tiempo de buena calidad para una

buena experiencia de cliente — usuario.

* Mantenimiento gestiones de calidad para prestar productos sin desperfectos.
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» Lagestion del marketing digital y convencional tienen que ser siempre realizados
en base a los cronogramas respectivos.

» Eltrabajo de la mano de todos los artesanos para un control de procesos y orden
a sequir para el producto terminado.

6.2.2. Beneficios de las acciones proactivas
Al usar los procesos mencionados la empresa ejecutara las siguientes
gestiones necesarias para la organizacion correspondiente:

e Brindar un producto innovador tanto en el mercado nacional como internacional
con el fin de tener un grado de competitividad alto basandose en el cambio de
matriz productiva dado por plan nacional del buen vivir.

e Crear una buena marca y que la misma sea capaz de llamar al cliente por su
calidad de producto.

6.2.3. Politicas de calidad
Basado en las politicas de la empresa Bebé Viajero S.A. medira sus procesos
productivos y gestion calidad.

* Medicion y control de calidad de la materia prima.

* Aseo semestral de los equipos industriales.

» Control al momento de la recepcién de la materia prima y enviado al cliente.

» Control de realizacion de moldes para cortes de la materia prima.

* Control al momento de uso de los hilos y cruces de materias primas en las
magquinas.

» Capacitacién al personal en el control y gestion de los procesos productivos.

6.2.4. Procesos de control de calidad

La empresa buscara implementar el control de calidad mediante la
investigacion y seguimiento de la materia prima entregada por parte de los
proveedores.

6.2.5. Certificaciones y Licencias

Bebé Viajero S.A buscara implementar las normas “ISO 9001 que permite la

mejora continua de los sistemas de la organizacion de gestion de calidad (SGC) y

procesos. A su vez, esto mejora la capacidad de sus operaciones para satisfacer las

necesidades y expectativas del cliente”. (SGS, 2016).

Como resultado de la normalizacion correspondiente la empresa manejara una

gestion eficaz y adecuada para el uso de los productos mencionados.
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6.3. Gestion Ambiental
6.3.1. Procesos de planeacion ambiental
Dentro del proceso de produccion estandar de Bebé Viajero S.A. se
implementaran los respectivos procesos de gestion de calidad, para poder mantener
una buena imagen corporativa frente a los competidores y los clientes. La gestion
ambiental toma una parte importante con el ahorro de desechos frente al producto
terminado.
6.3.2. Beneficios de las acciones proactivas
Las acciones proactivas dentro de la empresa pueden traer varios beneficios
internos como:
* Reduccion de gastos innecesarios dentro de la compaiiia.
* Buena imagen corporativa frente a competidores y clientes.
» Aparicion de nuevos posibles clientes por el proceso ambiental que se sostiene.
6.3.3. Politicas de proteccién ambiental
» Capacitacién al personal sobre la importancia de la gestion ambiental dentro de la
empresa.
* Creacion de planes estratégicos para el ahorro de Gastos dentro de la empresa.
» Delegar a un colaborador a gestionar ideas, proyectos y ahorros con relacion al
medio ambiente.
« Controlar el proceso de manufactura y evitar el desperdicio de materia prima
mediante la creacion de moldes para cada uno de los modelos planteados.
» Establecer un reporte bimestral de gestion ambiental mediante los socios
correspondientes de la empresa Bebé Viajero S.A.
6.3.4. Procesos de control de calidad
Dentro de los conocimientos de cada uno de los colabores existe el control de
calidad de la gestién ambiental, ya que son parte de los requisitos de contratacion.
Los procesos de calidad se basan en el control y el cumplimiento de las politicas
de protecciéon ambiental, desde el ahorro de energia hasta el ahorro de la materia
prima.
Se realizaran los respectivos procesos
6.3.5. Logistica Verde
La empresa realizara el proceso adecuado y optimo en la gestion ambiental de

la compafiia implementando empaquetamiento verde en el material del producto
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terminado utilizando acabados biodegradables de las cuales presente un rendimiento
recomendable hacia el medio ambiente.

6.3.6. Certificaciones y Licencias

Se buscara implementar certificaciones como punto verde que es entregado
por el ministerio del ambiente del Ecuador, representando la buena gestiébn ambiental
de la compaiiia, esta herramienta se aplicara a un plazo de dos afios una vez que
haya retomado la inversion establecida.

6.4. Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1. Procesos de planeacion del Modelo Empresaria | de
Responsabilidad Social

La empresa realizara gestiones para el uso respectivo del compromiso social,
creando equidad en los trabajadores y empleadores dentro de las instalaciones de
Bebé Viajero S.A. que contara con la debida revision y gestion.

6.4.2. Beneficios de las acciones proactivas

Se estima mejorar la Proactividad logrando un ambiente laboral optim0 y eficaz
dentro de nuestras instalaciones.
* Proactividad por parte de los trabajadores.
» Fidelizacion por parte de los clientes internos.

6.4.3. Politicas de proteccion social

Bebé Viajero S.A implementara politicas que buscara proteger el derecho social
hacia los colaboradores mencionados.
* Implementar un ambiente laboral eficaz en la cual busque fomentar la creatividad

por parte de los trabajadores.

6.4.4. Certificaciones y Licencias

La empresa no implementar certificaciones acordes a la proteccién social.

6.4.5. Presupuesto

Bebé Viajero S.A no realizara actividades para ejecutar el presupuesto por

responsabilidad social.
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6.5.

Figura 33 balanced scorecard

Incrermento de 4
Rentabilidad |

Elaborado por: Soto Ricardo
Tabla 11 Mapa estratégico

PERCEP OBJETIVOS

Incremento de rentabilidad
FINANCIERA Salud y confort para el
usuario

Desarrollo de marca en el
mercado
Atencion post venta

Gestion de calidad del
producto final

PROCESOS INTERNOS

Disefio y estructura final del
producto
Creacién de productos
anexos

Informacién sobre materia

APREDIZAIE prima

Capacitacion en corte y
confeccion|

Elaborado por: Soto Ricardo

INDICADORES
Ventas P&G

Encuesta de satisfaccion

Crecimiento en ventas

Numero de quejas

Reduccion del porcentaje de
errores del producto
empaquetado

Acabados finales del
producto
Porcentaje compra del
producto

Control de materia prima
(calidad)

Pruebas de aprendizaje a
colaboradores
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Gestion de
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Productos
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Disefio y
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del Producto

INICIATIVAS
Entregar un producto de
calidad
Investigar el material
requerido para la salud y
confort del usuario
Posesionar la marca

Capacitar al personal
requerido en atencion al
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Primias
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Aumentar utilidad bruta

Crear fidelidad del cliente

Mejorar y re direccionar
gastos publicitarios
Mejora de acuerdo a la post
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Satisfaccion del cliente

Mejorar la presentacion del
producto
Complementar un producto
para mas comodidad del
usuario
Reducir el porcentaje de
materia prima de mala
calidad
Mejorar procesos de
produccion
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CAPITULO 7

7. Estudio econdmico-financiero-tributario

7.1. Inversion Inicial

La inversion que se propuso para que Bebé Viajero S.A sea rentable y viable

serade $ 61.940,27.
7.1.1. Tipo de Inversion
7.1.1.1. Fija

Tabla 12 Inversion inicial fija

INVERSION
DESCRIPCION [CANTIDAD| UNITARIO | TOTAL INVERSION
INVERSION FIJA S 14.551.68
Maguinaria 5 6.040,00
Maguina de poste o de codo 215 50000 | 5 1.000.00
Maguina plana recta 215 450,00 | § 200,00
Maguina plana con rolete 215 380,00 | 5 760,00
Ribeteadora 215 140,00 | § 280,00
MAaquina de bordado 215 140000 | 8 2_800,00
Mesa de corte Industrial 115 30000 | 5 300,00
Mobiliario v Equipamento 5 3270,00
Escritorios de Oficina 41 5 5000 | 5 200,00
Archivadores 1] 3 300,00 | 5 300,00
Teléfono inalambrico 1] s 190,00 | 8 190.00
Aire acondicionado 215 4000 | 5 80,00
I Sillas giratorias 1] 3 1.500.00 | 8 1.500.00
Sillas estables 21 8 50000 | S 1.000.00
Equipos de Informatica 5 5.241.68
Computadora de trabajo LG 55 460,00 | § 2.300,00
Laptop MacBook Pro 1] % 1.200,00 | S 1.200.00
Impresoras All in One 215 87084 | 5 1.741.68
Elaborado por: Soto Ricardo
7.1.1.2. Diferida
Tabla 13 inversion diferida
INVERSION
DESCRIPCION [CANTIDAD]| UNITARIO | TOTAL INVERSION|
INVERSION DIFERTD.A S 5.300.00
Pre Operacionales S5 S5.300.00
Aldguiler 3| 8 200,00 | B 2. 400,00
Obra e mstalacion 1|5 50000 (5 500,00
Constituncion de la comparfiia 1|5 B00_00 5 BEO0_00
Fegistro de marca 1|5 280,00 s ZEOQ_ 00
Prermisos mumnicipales v bomberos 1l s 400,00 | S 400,00
Afiliacion a la camara de comercio 1|5 170,00 s 170,00
SEeEUros Varios =1 150 00 s TS0 00

Elaborado por: Soto Ricardo
7.1.1.3. Corriente

La inversion corriente que se realizara en la empresa sera de $ 42.088,59
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Tabla 14 inversiéon corriente

INVERSION CORRIENTE

S 083

Equivalente a 3 meses de gastos

y 284307

Capital e Trabajo

Equivalete a 3 meses d costos vanibles

§ L2433

TOTALINVERSION

Y 6134017

Elaborado por: Soto Ricardo

7.1.2. Financiamiento de la Inversiéon

7.1.2.1.

Tabla 15 Financiamiento

Fuentes de Financiamiento

FINANCIAMIENTO SOCIAL

Elaborado por: Soto Ricardo

Tabla 16 Total a invertir

ACCIOMNISTAS APORTE

RICARDO SOTO 5 9.291,.04
ACCIOMNISTAS 2 S 9.291,04
TOTAL S A8 . S82,08

TOTAL A INVERTIR

INVERSORES APORTE
CAPITAL PRESTADO POR L& CFMN FO% | & 43 358,19
CAPITAL ACCIOMNISTA I0% | S 18.582,08
TOTAL A INVERTIR 100% | $ 61.9490,27
Elaborado por: Soto Ricardo
Tabla 17 amortizacién
S A43.3I58,19 11,50%
PAGOS AB. ACAPITAL| INTERES |TOTAL PAGO |SALDO CAPITAL
1 5 8.671,64 | 5 4.986,19 | S 13.657,.83 | S 34.686,55
2 5 8.671,64 | S 3.988,95 | & 12.660,59 | & 26.014,91
3 ] 867164 | S 2.991,72 | § 11.663,35 | S 17.343,28
4 S 8.671.64 | S 1.994,48 | § 10.666,11 | S 8.671,64
5 S 867164 | S 997,24 | S 966883 |5 -

Elaborado por: Soto Ricardo

94




7.1.2.2. Tabla de Amortizaciéon

Tabla 18 depreciacion

DEPRECIACION / AMORTIZACION
DESCRIPCION | VALOR  [vIDA/AfiOS| PORCENTAJE |DEPRECIACIGN ANUAL | DEPRECIACION MENSUAL
INVERSION DIFERIDA 5 536,00 | & 44,67
Alquiler 5 2.400,00 g 20,00%| 5 480,00 | 5 40,00
(Obra & instalacion 5 500,00 ] 0,00%| 5 5
Constitucion de I compatiia 5 800,00 0 0,00%| 5 - |5 -
Reristro de marca 5 280,00 g 20,00%| 5 56,00 | 5 4,67
Prermisos municipales v bomberos |5 400,00 ] 0,00%| 5 5
Afiliacion a la cimara de comercio [ & 170,00 0 0,008 § 5
S2UL0S Varios 5 750,00 0 0,00%| 5 - |5 -
INVERSION FIJA 8 300523 |8 250,44
Maquinaria ) 604,00 | § 50,33
Maquina de poste o dz codo 5 100000 10 10%| 5 100,00 | 5 8,33
Maquina plana recta 5 900,00 10 10%| 5 90,00 | 5 7,50
Maquina plana con rolete 5 760,00 10 10%| & 76,00 | 5 £,32
| Ribeteadora 5 280,00 10 10%| 5 28,00 |5 2,33
Maquina de bordado 5 2.200,00 10 10%| 5 280,00 | 5 23,32
Miesa de corte Industrial 5 300,00 10 10%| 5 30,00 | 5 2,50
Mohbiliario v Equipamento 5 654,00 | § 54,50
Escritorios de Oficina 5 200,00 5 20%| 5 40,00 | 5 2,23
Archivadores 5 300,00 g 20%| 5 £0,00| 5 5,00
Telefono inalambrico 5 190,00 5 20%| 5 38,00 | 5 3,17
Aire acondicionado 5 80,00 5 20| 5 16,00 | 5 1,33
Sillas piratorias 5 150000 g 20%| 5 200,00 | 5 25,00
Sillas estables 5 1.000,00 5 20%| 5 200,00 | 5 16,67
Fquipos de Informatica ) 17473 % 145,60
Computadora de trabajo LG 5 230000 3 33%| 5 TEEET | 5 63,89
Laptop MacBook Pro 5 1.200,00 3 33%| 5 400,00 | 5 33,33
Imprezoras All in One 5 174188 E] 23%| 5 GA0,56 | & 43,28

Elaborado por: Soto Ricardo
7.1.3. Cronograma de Inversiones

Tabla 19 cronograma inversion

CRONOGRAMA DE INVERSIONES

DESCRIPCION MES O MES 1 MES 2+ TOTAL
Compra de mobiliario 5 3.270,00 | S - 5 - 5 3.270,00
Compra de maguinaria 5 6.040,00 5 6.040,00
Compra de equipos informaticos 5 5.241.68 | S 5 - 5 5.241.68
Registro y constitucion de organizacién | 5 5.300,00 [ S - 5 - % 5.300,00
Uso de capital de trabajo 5 5.626,49 | 5 36.462,10 | 5 42.088,59

TOTAL | 5 61.940,27

Elaborado por: Soto Ricardo

7.2. Andlisis de Costos

7.2.1. Costos Fijos

Posteriormente se vera la siguiente tabla de los costos fijos de la empresa Bebé
Viajero S.A
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7.3. Capital de Trabajo
7.3.1. Costos de Operacion
Los presentes costos representan un alto indice de prioridad en el tema de

fabricacion de las cuales son los siguientes.

Tabla 20 costo operacion

Operativos S GAGNLTS|S  TISBA3|S  TASM0|S 7831380|5 8195317
Salarios operativos § 5966275 498000 |S  SM43%(S  531410(5  548947|5 56706
Energla Eléctrica, Agua, Interet ) 4.800,00
Alquiler de Hosting y Dominio S 180,00

Elaborado por: Soto Ricardo

7.3.2. Costos Administrativos
Los costos administrativos que enmarcan Bebé Viajero S.A se desglosan los
salarios a los empleados y gastos en el area administrativa.

Tabla 21 costo administrativo

Administrativos $ 4673753|S 5048232 ($  5246387|S 5278905 (S  54.956,59
Salarios administrativos $ 29.136,30
Permisos renovables anuales $ 500,00
Depreciacion diferidos $ 536,00
Depreciacion por maquinaria $ 604,00
Depreciacion por mobiliario y equipamento | $ 654,00
Depreciacion por equiposde informatica $ 174,23
Contador por facturas $ 1.560,00
Alquiler S 9,600,00
Suministros $ 600,00
Otros $ 1.800,00

Elaborado por: Soto Ricardo
7.3.3. Costos de Ventas

En lo que respecta los costos de ventas va en base al presupuesto publicitario
enmarcado hacia las ventas correspondientes del producto estrella Bebé Viajero. De

acuerdo a la inflacion sera reflejado el aumento de los costos.

Tabla 22 costo de venta

(OSTOS VARIABLES DE VENTA
0 018 019 00 nm
COSTOTOTAL (0STO TOTAL (OSTOTOTAL (OSTOTOTAL (OSTOTOTAL

DESCRIPCION VALOR | DESCRIPCION | VALOR DESCRIPCION VALOR | DESCRIPCION |  VALOR | DESCRIPCION | VALOR

Costos variables § 1675 [Costosvariables| § 17,30 |Costos variables § 1787 [Costos variables| § 1846 |Costos variables| § 19,07
MOD §  518{moD § 5,76 [MOD § 6,04 MoD §  632MOD § 60
(IF § 050 Cr § 02 (CIF § 054 [CF § 055 (Cr § 07
AL § 28 TOTALS B3 TOTAL| § 444 TOTAL[ S~ 5.4 TOTAL § 267

Elaborado por: Soto Ricardo
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7.3.4. Costos Financieros

Los siguientes datos se detallaran a continuacion en la siguiente tabla:

Costos Financieros

Anol

Ano2

Ano3

Ano4

Ano5

Costos financieros

S 5.055,63

S 4.044,50

S 3.033,38

S 2.022,25

$ 1.011,13

7.4.

Andlisis de Variables Criticas

7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes

A continuacion se detallara el Mark Up de la empresa Bebé Viajero en la

siguiente tabla.

PRECIOS
TIPO DE VENTA % PRECIO
VENTA DIRECTA 57,22% | S 52,43
DISTRIBUIDOR 47,05% | S 42,36
GANANCIA DE DISTRIB. 28,57%

Elaborado por: Ricardo Soto
7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcién d

Ventas

e la proyeccion de

Los proyectos y costos de la empresa Bebé Viajero S.A se determinaran las

proyecciones de 5 afos.

PRECIO DE VENTA
DESCRIPCION 2017 2018 2019 2020 2021
VENTA DIRECTA S 5243]S 54,16 | $ 55,95 | § 57,80 | $ 59,70
DISTRIBUIDOR S 4236|$ 43,76 | $ 45,20 | $ 46,70 | S 48,24
COSTO S 2243 $ 23,58 S 24,44 S 25,34 S 26,27

7.4.3. Determinacion del Punto Optimo de Produccion

analisis marginales.

por medio de

El punto 6ptimo de produccion sera reflejada en la siguiente tabla:
7.4.4. Andlisis de Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio de la empresa se detallara en la siguiente tabla:

Tabla 23 punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO VENTA DIRECTA

PUNTO DE EQUILIBRIO DISTRIBUIDOR

Elaborado por: Soto Ricardo

GASTOS
PRECIO - CV

GASTOS
PRECIO - CV

3735 SUSCRIPTORES

5392 SUSCRIPTORES




7.5. Entorno Fiscal de la Empresa

7.5.1. Planificacion Tributaria

7.5.1.1. Generalidades (Disposiciones normativas)

La empresa Bebé Viajero S.A mediante sus roles administrativos se regira bajo
las leyes del SRI (Servicios de Rentas Internas) realizando sus padrones morales y
éticos sin necesidad de realizar obras ilicitas.

7.5.1.2. Minimizacién de la carga fiscal

Bebé Viajero S.A minimizard sus cargas fiscales mediante amortizaciones y
depreciaciones.

7.5.1.3. Impuesto a la Renta

La empresa se regira bajo la normativa dada por el servicio de rentas internas
gue debera la compafia cancelar el 22% de impuesto a la renta.

7.5.1.4. Impuestos, Tasas y Contribuciones Municipa les

La empresa Bebé Viajero S.A se regira a pagar las contribuciones municipales

de las cuales se reflejara en la siguiente tabla:

Tabla 24 impuestos, tasas

Constitucién de la compafiia 3 800,08 800,00
Registro de marca B 280,06 280,0(
Prermisos municipales y bombenps 1l s 400,00 $ 400,00
Afiiacion a la camara de comercjo 4 170/08 170,0(
Seguros varios 56 150,006 750,00

Elaborado por: Soto Ricardo

Generando una totalidad de 2400 ddlares americanos.

7.6. Estados Financieros proyectados

7.6.1. Balance General Inicial

El balance general inicial de la empresa Bebé Viajero S.A sera proyectada a

continuacion por medio de la siguiente tabla.
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Tabla 25 balance inicial

BALANCE INICIAL
ACTIVO
Activo corriente $ 44.663,09
Caja $ 44.663,09
Activos fijos $ 14.551,68
Mobiliario y Equipamento $ 3.270,00
Maquinaria $ 6.040,00
Equipos de informatica $ 5.241,68
Activos diferidos $ 5.300,00
Pre-Operacionales $ 5.300,00
TOTAL ACTIVOS $ 64.514,77
PASIVO $ 45.160,34
Pasivo corriente
Préstamo $ 45.160,34
PATRIMONIO $ 19.354,43
Capital Social $ 19.354,43
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 64.514,77

Elaborado por: Soto Ricardo

7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias
7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado
El flujo de caja que se reflejara a continuacion presenta un flujo proyectado de

cinco anos.
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Tabla 26 P&G

DESCRIPCION ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS

INGRESOS
VENTAS § 29226397 | $ 333352,10 [$  380.732,25|$ 43547585 |$  498.85746
() COSTOS $ 14165083 | $ 164.04006 | $  187.487,95|$  21457241|$  245917,71
UTILIDAD BRUTA $ 15061314 | $ 169.312,04 | $  193.24431|$ 22090344 | $  252.939,75
(-)GASTOS

Operativos $ 64.642,75 | $ 7153843 | $ 74.844,90 | $ 78.313,80 | $ 81.953,17

Administrativos $ 46.737,53 | $ 50.482,32 | $ 52.463,87 | $ 52.789,05 | $ 54.956,59

Marketing / Ventas $ 10.298,00 | $ 10.637,83 | $ 10.988,88 | $ 11.351,52 | $ 11.726,12
TOTAL GASTOS $ 12167828 |$ 132.65859 | $  138.297,65 | $ 14245437 |$  148.635,88
UTILIDAD OPERATIVA $ 28.934,86 | $ 36.653,45 | $ 54.946,65 | $ 7844907 | $  104.303,87
(-)Costos financieros $ 519344 | $ 415475 | $ 3.116,06 | $ 207738 | $ 1.038,69
UTILIDAD DESPUES DE COSTOS FINANCIEROS | $ 23.741,42 | $ 32.498,70 | $ 51.830,59 | $ 7637169 | $  103.265,18
(-)PUT (15%) s 3561,21 [ $ 487481 [ $ 777459 [§ 1145575 (% 15.489,78
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.A.l.) $ 20.180,21 | $ 27.623,90 | $ 44,056,00 | $ 64.915,94 | $ 87.775,40
(-)IMPUESTO A LA RENTA (22%) s 443965 | $ 6.077,26 | $ 9.692,32 | $ 14.28151 | $ 19.310,59
UTILIDAD NETA $ 15.740,56 | $ 21.546,64 | $ 34.363,68 | $ 50.634,43 | $ 68.464,81
() Abono de Capital $ 9.032,07 | $ 9.032,07 | $ 9.032,07 | $ 9.032,07 | $ 9.032,07
(+) Depreciacion $ 354,23 | $ 354123 [ $ 354,23 | $ 1.79400 | $ 1.794,00
UTILIDAD FINANCIERA $ 10.249,72 | $ 16.055,80 | $ 28.872,84 | $ 43.396,36 | $ 61.226,75
Elaborado por: Soto Ricardo
7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del  Capital
7.6.2.1.1.1. TMAR
La préxima tabla se vera reflejado la TMAR.
Tabla 27 CPPC

% Tasas reales Total a ponderar
Capital Propio 30% 15,27% 4,58%
Capital Préstamo 70% 11,50% 8,05%
PONDERACION (TMAR) 12,63%

Elaborado por: Soto Ricardo
7.6.2.1.1.2. VAN

La empresa tendra un Van PROYECTADO de $38194.90

7.6.2.1.1.3. TIR

Acorde los flujos proyectados la tasa interna de retorno se proyecta que sera
de 28,61%.

7.6.2.1.1.4. PAYBACK

El siguiente Payback se vera reflejado en la siguiente tabla:
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Tabla 28 PAYBACK

PAYBACK

10 s e4.514,77 [
MESES FLUJO FLUJO ACUMULADO -lo +

1 1 s 85414 (% 854,14 | ¢ (64.514,77)| $ (63.660,63)
2 2|$ 854,14 ¢ 1.708,29 | ¢ (64.514,77)| $ (62.806,48)
3 3|$ 85414 2.562,43 | $ (64.514,77)| $ (61.952,34)
4 4l ¢ 854143 3.416,57 | $ (64.514,77)| $ (61.098,20)
5 5/$ 854,14 ¢ 4.270,72 | (64.514,77)| $ (60.244,05)
6 6|$ 85414 5.124,86 | $ (64.514,77)| $ (59.389,91)
7 71$ 854,14 | 5.979,01 | $ (64.514,77)| $ (58.535,77)
8 8l$ 854,14 (¢ 6.833,15 | $ (64.514,77)| $ (57.681,62)
9 9|s 854,14 7.687,29 | $ (64.514,77)| $ (56.827,48)
10 100 $ 854,14 | $ 8.541,44 | $ (64.514,77)| $ (55.973,33)
11 11| $ 854,14 | $ 9.395,58 | $ (64.514,77)| $ (55.119,19)
12 12| $ 854,14 | S 10.249,72 | ¢ (64.514,77)| $ (54.265,05)
13 1] s 133798 ¢ 11.587,71 | ¢ (64.514,77)| $ (52.927,06)
14 2| $ 1.337,98( s 12.925,69 | $ (64.514,77)| $ (51.589,08)
15 3| $ 1.33798|¢ 14.263,67 | $ (64.514,77)| $ (50.251,10)
16 4l ¢ 1.337,98 | s 15.601,66 | $ (64.514,77)| $ (48.913,11)
17 5/ $ 1.337,98( s 16.939,64 | $ (64.514,77)| $ (47.575,13)
18 6| $ 1.33798|¢ 18.277,62 | (64.514,77)| $ (46.237,15)
19 71 $ 1.337,98( s 19.615,61 | $ (64.514,77)| $ (44.899,16)
20 8| $ 1.33798|¢ 20.953,59 | ¢ (64.514,77)| $ (43.561,18)
21 9| $ 1.33798|¢ 22.291,57 | ¢ (64.514,77)| $ (42.223,20)
22 10/ $ 1.337,98 | $ 23.629,56 | $ (64.514,77)| $ (40.885,21)
23 11| $ 1.337,98 | $ 24.967,54 | ¢ (64.514,77)| $ (39.547,23)
24 12| $ 1.337,98 | $ 26.305,52 | ¢ (64.514,77)| $ (38.209,25)
25 1| $ 2.406,07 | $ 28.711,59 | ¢ (64.514,77)| $ (35.803,18)
26 2| $ 2.406,07 | ¢ 31.117,66 | $ (64.514,77)| $ (33.397,11)
27 3| $ 2.406,07 | $ 33.523,73 | $ (64.514,77)| $ (30.991,04)
28 4l ¢ 2.406,07 | $ 35.929,80 | $ (64.514,77)| $ (28.584,97)
29 5| $ 2.406,07 | ¢ 38.335,87 | $ (64.514,77)| $ (26.178,90)
30 6| $ 2.406,07 | $ 40.741,94 | $ (64.514,77)| $ (23.772,83)
31 7| $ 2.406,07 | ¢ 43.148,01 | $ (64.514,77)| $ (21.366,76)
32 8| $ 2.406,07 | $ 45.554,08 | $ (64.514,77)| $ (18.960,69)
33 9| $ 2.406,07 | $ 47.960,15 | $ (64.514,77)| $ (16.554,62)
34 10| $ 2.406,07 | $ 50.366,22 | $ (64.514,77)| $ (14.148,55)
35 11| $ 2.406,07 | $ 52.772,29 | $ (64.514,77)| $ (11.742,48)
36 12| $ 2.406,07 | $ 55.178,36 | $ (64.514,77)| $ (9.336,41)
37 1| s 2.406,07 | 57.584,43 | $ (64.514,77)| $ (6.930,34)
38 2| $ 2.406,07 | $ 59.990,50 | $ (64.514,77)| $ (4.524,27)
39 3| $ 2.406,07 | 62.396,57 | $ (64.514,77)| $ (2.118,20)
40 4l ¢ 2.406,07 | $ 64.802,64 | $ (64.514,77)| $ 287,87
41 5| $ 2.406,07 | ¢ 67.208,71 | $ (64.514,77)| $ 2.693,94
42 6| $ 2.406,07 | ¢ 69.614,78 | $ (64.514,77)| $ 5.100,01
43 7| $ 2.406,07 | ¢ 72.020,85 | $ (64.514,77)| $  7.506,08
44 8| $ 2.406,07 | ¢ 74.426,92 | $ (64.514,77)| $ 9.912,15
45 9| $ 2.406,07 | ¢ 76.832,99 | $ (64.514,77)| $ 12.318,22
46 10| $ 2.406,07 | $ 79.239,06 | $ (64.514,77)| $ 14.724,29
47 11| $ 2.406,07 | $ 81.645,13 | $ (64.514,77)| $ 17.130,36
48 12| $ 2.406,07 | $ 84.051,20 | $ (64.514,77)| $ 19.536,43
49 1| s 361636 ¢ 87.667,56 | $ (64.514,77)| $ 23.152,79
50 2| $ 361636 | ¢ 91.283,93 | $ (64.514,77)| $ 26.769,16
51 3| $ 3.616,36 | ¢ 94.900,29 | $ (64.514,77)| $ 30.385,52
52 4l ¢ 3.616,36 | $ 98.516,65 | $ (64.514,77)| $ 34.001,88
53 5/$ 3.616,36 | ¢ 102.133,02 | $ (64.514,77)| $ 37.618,25
54 6| $ 3.616,36 | ¢ 105.749,38 | $ (64.514,77)| $ 41.234,61
55 7| $ 3.616,36 | ¢ 109.365,75 | $ (64.514,77)| $ 44.850,98
56 8| $ 3.616,36 | ¢ 112.982,11 | $ (64.514,77)| $ 48.467,34
57 9| $ 3.616,36 | ¢ 116.598,47 | $ (64.514,77)| $ 52.083,70
58 10| $ 3.616,36 | $ 120.214,84 | $ (64.514,77)| $ 55.700,07
59 11| $ 3.616,36 | $ 123.831,20 | $ (64.514,77)| $ 59.316,43
60 12| $ 3.616,36 | $ 127.447,56 | $ (64.514,77)| $ 62.932,79

Elaborado por: Soto Ricardo
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7.7. Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de Es  cenarios Multiples

7.7.1. Productividad

Acorde al desenvolvimiento que se proyecta la empresa Bebé Viajero S.A se
presentara un crecimiento de las ventas de un 5%. En un ambito pesimista las ventas

decrecen al 5%.

Resumen del escenario

Valores actuales:
Variable Distribuidores

Porcentaje Pesimista Neutral Optimista
Indices Financieros
VAN S 2315241 $ 18.140,38 S  13.207,57
TIR 22,82% 20,81% 18,74%

7.7.2. Precio Mercado Local
El mercado local se daréa precio acorde del andlisis de la demanda y oferta de

las cuales se vendera a un precio de venta de 42.36 a los intermediarios y por via
web a 52.43.

7.7.3. Costo de Materiales Indirectos

Los costos indirectos de fabricacion sera reflejada en la siguiente tabla:

Tabla 29 andlisis sensibilidad - CD fabricacion

COSTIS INDIRECTOS DE FABRICACION
DESCRIPCION VALOR VALOR DIRECTO
Gastos divisibles S 482,00 | S 0,50 |2017
S 0,52 (2018
S 0,54 12019
S 0,55 (2020
S 0,57 [2021

Elaborado por: Soto Ricardo

7.7.4. Costo de Mano de Obra Directa
Tabla 30 andlisis sensibilidad - MOD

MANO DE OBRA DIRECTA
DESCRIPCION VALOR VALOR DIRECTO
SUELDOS OPERATIVOS S 4.971,90 | S 5,18 |2017
$ 5.532,84 (S 5,76 12018
S 579423 |5 6,04 12019
S 6.068,69 | S 6,32 2020
S 6.35688 | S 6,62 |2021

Elaborado por: Soto Ricardo
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7.7.5. Gastos Administrativos
Los gastos administrativos se veran reflejado en la siguiente tabla:
Tabla 31 sueldos

Resumen del escenario

Valores actuales: 10% 0% -10%
Variable Salarios
Porcentaje Pesimista Neutral Optimista
Indices Financieros
VAN S 15.095,24 S 18.140,38 S  21.157,20
TIR 19,55% 20,81% 22,04%

Elaborado por: Soto Ricardo
7.7.6. Gastos de Ventas
Los gastos de venta sera reflejado en la siguiente tabla:

Tabla 32 gastos de venta

Resumen del escenario

Valores actuales:
Variable Vta Directa

Porcentaje Pesimista Neutral Optimista
Indices Financieros
VAN S 2132953 $ 18.140,38 S  15.060,42
TIR 22,09% 20,81% 19,54%

Elaborado por: Soto Ricardo
7.8. Balance General

La siguiente tabla presentara el balance general de la compaifiia.
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Tabla 33 balance general

BALANCE GENERAL

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS $ 64.514,77 | $ 83.027,50 | $ 97.407,84 | $ 124.693,45 | $ 168.552,85 | $ 230.597,71
Caja-Bancos $ 44.663,00 | $ 54.912,81|$ 7096861 | S 99.841,45 | $ 143.237,82 | $ 204.464,56
Inventario $ 1180424 |$ 13.670,00 | $ 15.624,00 | $ 17.881,03|$ 20.493,14
Pre-Operacionales $ 5300,00|$ 530000|$ 5.30000|S$ 5.300,00|S$ 5.300,00|S$  5.300,00
(-)Amortizacion Acumulada | $ - ¢ (53600[$ (1072,00$ (1.608,00)[$ (2.144,00)[ ¢ (2.680,00)
Magquinaria $ 6.040,00|$ 604000 $ 6.04000 | S 6.040,00 | S 6.04000 | $  6.040,00
(-)Depreciacion Acumulada | $ - ¢ (604,00 (1.20800)$ (1.812,00)[$ (2.416,00) S (3.020,00)
Mobiliario y Equipamento $ 327000|$ 3.270,00|$ 3.27000 | $ 3.270,00 | $  3.270,00 | $  3.270,00
(-)Depreciacion Acumulada | $ - s (654,00 (1.30800)$ (1.962,00) ¢ (2.616,00) $ (3.270,00)

Equipos de informatica S 524168 |S 524168]|S 524168 | S 524168 ]S - S -

(-)Depreciacion Acumulada | $ - S (1.747,23)| S (3.494,45)| S (5.241,68)[ S - S -
PASIVOS $ 45.160,34 | $ 47.932,51 | $ 40.766,21 | $ 33.688,13 | $ 26.913,10 | $ 20.493,14
Cuentas por pagar $ 11.804,24|$ 13.670,00 | $ 15.624,00 | $ 17.881,03 | $ 20.493,14

Obligaciones bancarias S 45.160,34 | S 36.128,27 | S 27.096,20 | $ 18.064,14 | S  9.032,07 | $ -
PATRIMONIO $ 19.354,43 | $ 35.095,00 | $ 56.641,64 | $ 91.005,32 | $ 141.639,75 | $ 210.104,56
CAPITALSOCIAL $ 19.354,43 | $ 19.354,43 | $ 1935443 | $ 1935443 | $ 19.35443 | $ 19.354,43
UTILIDADES RETENIDAS $ - |'$ 1574056 | $ 2154664 | $ 34.363,68 | $ 50.63443 | $ 68.464,81
UTILIDADES ACUMULADAS | $ - |'$ 1574056 |$ 37.287,20 | $ 71.650,88 | $ 122.28532 | $ 190.750,13
TOTALPASIVO + PATRIMONIO | $ 64.514,77 | $ 83.027,50 | $ 97.407,84 | $ 124.693,45 | $ 168.552,85 | $ 230.597,71

Elaborado por: Soto Ricardo

7.8.1. Razones Financieras
7.8.1.1. Liquidez
A continuacion se detalla la liquidez de la compafiia Bebé Viajero, es decir por

cada délar realizado por la compafiia estoy ganado 5 veces mas.

Ratios de Liquidez
liquidez o Razdn Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corrient{en veces 512 537 6,25 75 920
Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo Corriente -
. . . €N \eces
Inventarios) / Pasivo Corriente 31 337 4,25 5,55 7,20
Capital de Trabajo en dinero 54866781 S 59.739,57 ' 8209807 $117.196,44 S 168.044,95
Indice de liquidez = (Activos Corrientes - Pasivo carriente )

7.8.1.2. Gestion

Tabla 34 ratio de liquidez - gestion

Ratios de Gestion
RATIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Impacto de Gastos en veces 0,43 0,42 0,39 0,35 0,32
Carga Financiera en veces 0,034 0,025 0,016 0,009 0,004
Rotacion de Ventas en veces 1,81 1,74 1,55 1,31 1,10

Elaborado por: Soto Ricardo
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7.8.1.3. Endeudamiento

Tabla 35 ratio de liquidez - endeudamiento

RATIOS FINANCIEROS

Ratios de Endeudamiento

RATIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS5
Nivel de Endeudamiento en porcentaje 57,73% 41,85% 27,02% 15,97% 8,89%
Apalancamiento en veces 1,37 0,72 0,37 0,19 0,10
Elaborado por: Soto Ricardo
7.8.1.4. Rentabilidad
Tabla 36 ratio de liquidez — rentabilidad
Ratios de Rentabilidad
RATIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Margen Bruto en porcentaje 48,62% 47,84% 47,81% 47,79% 47,78%
Margen Operacional en porcentaje 16,90% 18,89% 25,88% 33,25% 39,14%
Margen Neto en porcentaje 8,74% 10,77% 16,00% 21,37% 25,66%
ROA en porcentaje 15,25% 18,80% 25,70% 29,45% 29,73%
ROE en porcentaje 38,66% 34,85% 37,16% 36,20% 33,24%

Elaborado por: Soto Ricardo

7.8.2. Conclusién Financiera

Mediante la presente informe de la ejecucién del trabajo de titulacion la

comercializacién y fabricacion de pafialeras cambiadores portatiles en la ciudad de

Guayaquil. Establece las siguientes conclusiones financieras.

» Bebé Viajero presenta la satisfaccion de la demanda es decir de 200000

consumidores mediante a la oferta ya que la compafiia fabrica 960 al mes

cumpliendo la demanda mensual.

*  Bebé Viajero es rentable ya que se obtiene una ganancia neta del 57,22% por

venta via web y un 47.05% por parte de las ventas de los intermediarios.

 Laempresa presenta una TIR del 26,73% sobresaliendo el precio de la TMAR

de un 12,63% poniéndolo financieramente viable y rentable.

* Elretorno de capital se realizara en un periodo de 60 meses, por lo tanto

presenta un retorno de inversion viable y ajustable a la propuesta realizada por

los accionistas.
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CAPITULO 8

8. Plan de contingencia

8.1. Plan de administracion del riesgo

8.1.1. Principales riesgos

Los riesgos que Bebé Viajero pueda receptar se presentan a continuacion:

» Dairio de la materia prima al momento de la recepcion.

» Dafio o robo de la maquinaria.

* Proveedores que se presenten con problemas de mora en cuanto con la materia
prima.

» Problemas climaticos creando inundaciones a las instalaciones.

8.1.2. Reuniones para mitigar los riesgos

La empresa Bebé Viajero S.A. implementara reuniones mensuales con los
clientes internos acerca de mitigar los riesgos y tomar planes de contingencia sobre
los riesgos internos y externos de los rubros de la empresa.

8.1.3. Tormenta de ideas (brainstorming), listas de verificacion (check
lists)

Lo mencionado en el parrafo anterior las charlas con los empleados iniciara
mediante lluvias de ideas, dicha las presentes propuesta se analizara mediante la
comitiva las ideas mencionadas acorde a ello, se tomara acciones proactivas e
eficientes para obtener y alcanzar los resultados deseados de la empresa.

8.2. Planeacion de la respuesta al riesgo

8.2.1. Monitoreo y control del riesgo

Referente a las actividades productivas e eficientes que se realizara en la
empresa mediante las medidas de contingencia realizadas por las reuniones con el
personal, se desarrollara simulacros para obtener como resultado un alto grado de

eficiencia en controles de seguridad con el fin de minimizar el indice de riesgo.
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8.3.

Tabla 37 plan de contingencia

Plan de Contingencia y Acciones Correctivas

presenten con
problemas de mora
en cuanto con la
materia prima.

prima para la
produccion presente
y tener un colchén
de inventario de 2
meses de
anticipaciéon.

Tipo Situacion Accidon Correctiva Responsabilidad
Operativo Dafio de la materia Verificar con Supervisor de planta
prima al momento de | anticipacicn la
la recepcidn calidad y cantidad de
la materia prima
Operativo Dafio o robo de la Obtener garantia Gerente General
magquinaria minima de 2 afios en
la compra de las
magquinarias.
Proveedores Proveedores que se Obtener materia Supervisor de planta

Desastres Naturales

Problemas climaticos
creando
inundaciones a las
instalaciones.

Establecer un plan
de contingencia y
estar preparado con
informacidén de los
desastres naturales.

Gerente General

Elaborado por: Soto Ricardo

108




CAPITULO 9

Conclusiones




CAPITULO 9
9. Conclusiones

Por medio del presente trabajo de titulacion de la comercializacion y produccion

de una pafialera/cambiador portatil se lleg6 a las siguientes conclusiones:

El presente trabajo presenta un alto grado de aceptacion para las personas de
nivel socioecondmico C+, B de las cuales el mercado objetivo tuvo una respuesta
positiva en la ciudad de Guayaquil de un 97,7% de personas que fueron
encuestadas.

Bebé Viajero S.A es una empresa rentable ya que presenta un VAN de 19731.13
y una TIR 21.44% por lo tanto tenemos un valor de flujo neto positivo al primer
afio de un 6579.22, obteniendo un retorno de capital en 3 afios 8 meses
convirtiéndolo en un proyecto atractivo.

Si cumple con la produccion requerida por la demanda, ya que su proceso de
produccion es de 960 mensuales por lo que da 11520 anuales por lo tanto cubre
el mercado objetivo.

Mediante el presente plan de marketing se determinara acorde a la creacion de
las estrategias mencionadas en el capitulo 5 la diferenciacion en que respecta al
servicio, la interaccion y satisfaccion al cliente final, creara un mayor

posicionamiento hacia el mercado objetivo.
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CAPITULO 10
10. Recomendaciones

Mediante los procesos investigativos realizados en el presente trabajo de

titulacion se mencionara las siguientes recomendaciones para la creacién de una

empresa productora y comercializadora de una pafalera, cambiador portéatil en la

ciudad de Guayaquil.

Analizar la viabilidad de la exportacion y competir hacia un mercado globalizado.
Establecer lazos comerciales con fines de realizar alianzas estratégicas para
obtener un mayor posicionamiento.

Implementar un control anual del crecimiento interno de la empresa con el fin de
medir el logro alcanzado con relacién al crecimiento de la industria.

Se realizara campafias agresivas de periodos ciclicos de marketing tanto
tradicionales como digitales de las cuales se gestionara con la finalidad de lograr

un mayor posicionamiento en mercado anual.
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