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1. Justificacion
Justificacion tedrica

La finalidad del presente trabajo es presentar en la ciudad de Manta una
alternativa de desarrollo socio-econémico a través de la implementacion de una
planta de elaboraciéon y comercializacién de mufiecas de plastico, colaborando con

ello al desarrollo local.

Beneficiarios potenciales
Con este proyecto se puede identificar que las microempresas son de gran
ayuda porque sirven como aporte al desarrollo social y porque no decir que las
PYMES se benefician directamente a través de planes de ayuda permitiendo asegurar
la perdurabilidad de la empresa, que cada dia depende mas de su capacidad para dar
respuesta adecuada, oportuna a estas nuevas expectativas y condiciones del mercado

de las mufiecas de pléastico.
Por esta razon puede especializarse en aquellos sectores en que las empresas sean
relativamente mas productivas elevando de esta manera el nivel medio de

productividad en la economia de la ciudad de Manta.



2. Problema a Resolver

El problema que se quiere resolver con esta propuesta es la de cubrir el déficit de
juguetes debido a la restriccion de las importaciones de este sector. De igual manera
las empresas grandes de este sector no cubren las expectativas del mercado nacional

razon por la cual es necesario presentar alternativas para solventar dicho déficit.



3. Resumen ejecutivo

El segmento de los juguetes artesanales crecio en los Gltimos dos afios por los
pedidos a gran escala de entidades del Gobierno. Y desde diciembre del 2013 con la
nueva resolucion 116 el comité de comercio exterior (COMEX) donde exigen a los
importadores a presentar como requisito previo para la importacion de juguete el
certificado de reconocimiento INEN.(Baldeon, 2013) .

Si bien, cada afio la Navidad y el dia del nifio mueven millones de dolares en
la importacion de juguetes fabricados a gran escala, en el pais se ha comenzado a
desarrollar un nicho de mercado que ha crecido en los ultimos dos afios: los juguetes
artesanales.

Segun Gabriela Erazo directora zonal del Ministerio de industrias y
productividad, el gobierno ecuatoriano esta encaminado en dejar de importar $ 16
millones de dolares en juguetes, de los $ 91,7 millones de costos CIF (costo, seguro y
flete) que llegaron en 2013, y de esta forma promover la produccion nacional.
(expreso, 2014)

Solo en 106 establecimientos pequefios que emplean a 298 personas, segun
datos del Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC, 2012), viven de la
fabricacion de esos juguetes, la mayoria en talleres de Quito, Guayaquil, Cuenca y
Ambato.

Muchos de estos pequefios negocios incrementaron sus ventas en los Gltimos
dos afos, cuando el Gobierno comenz6 a demandar este tipo de productos. Solo este
afio, el MIES-INFA adquirié 16 mil juguetes de madera y tela para los Centros

Infantiles del Buen Vivir (CIBV).



Pero “el pais comienza a entrar en la fabricacion de juguetes a gran escala, ese
es el caso de Plasticos Industriales (Pica) que emplea a 250 personas en su planta.
Este afio sacaron una produccion de 3 mil mufiecos para su comercializacion directa 'y

su venta a grandes distribuidores.”(Hoy, 2014).

3.1 Propésito del proyecto

El proyecto tiene como objetivo principal determinar las estrategias correctas
para la insercion en el mercado de la jugueteria a la empresa ECUADOLL para la
elaboracion de muriecas de plastico, minimizando el riesgo de fracaso y maximizando
las probabilidades de éxito a través del estudio del mercado, con énfasis en las
variables economicas, sociales y competencia.

En el afio 2012, a pocos meses de finalizar el segundo mandato del Presidente
Rafael Correa, se presentd al pueblo ecuatoriano un ambicioso plan que pretende
“transformar la estructura productiva-industrial tradicional del pais, para dejar la alta
dependencia de la explotacion de materias primas y convertir al Ecuador en una
economia creadora de productos con valoragregado”(Senplades, 2012)

El plan bautizado como “Cambio de la Matriz Productiva” contempla altas
inversiones de capital econdmico y humano en 5 sectores clave:

Grafico #1: Industrias clave segun el plan de cambio de matriz productiva



Cambio de Matriz
Productiva

1 1 1 1
Refineria Astillero Petroquimicia Metalurgica Siderurgica
‘ Proyecto Refineria ‘ L Proyect('J' ‘ PIan'Fa . ‘ Proyectos mineros ‘ Explo.tauon e
= implementacion de Petroquimica yacimientos con
del Pacifico . . . a gran escala .
Astillero de Posorja Basica mayor potencial

Fuente(Senplades, 2012)
Elaborado por: Manuel Barberan

El objetivo principal es crear el ambiente necesario para que los ecuatorianos
desarrollen emprendimientos o mejoren las operaciones de empresas para crear
encadenamientos productivos con las industrias claves que el gobierno promueve. Las
primeras acciones para desarrollar el plan de cambio de matriz productiva ya se estan
dando en el pais, por ejemplo la Corporacién Financiera Nacional (CFN) proyecto la
entrega de 1,100 millones de ddlares en préstamos para los nuevo emprendedores o
empresarios que desarrollen empresas relacionadas al plan de gobierno(Andes, 2014).
Otra iniciativa muy importante fue la implementacion del plan Sustitucion de
Importaciones en el cual se crearon tasas y certificaciones para frenar la importacion

de alrededor de 300 productos que podrian ser manufacturados localmente.



Uno de los productos afectados por el plan de Sustitucion de Importaciones
fueron los juguetes, en especial las mufiecas de plastico o materiales derivados,
principal item de importacion del grupo de bienes “juguetes” (Guayaquil, 2013). El
Estado ecuatoriano, a través del ministerio coordinacion de produccion, negocid con
las mayores empresas comercializadoras de juguetes del pais para que “disminuyan
en un 25% de valor monetario de importaciones de juguetes y sustituyan esa escases
por produccion local”. De esta forma existe una “demanda insatisfecha de 2 millones
de unidades anuales y 25 millones de ddlares con espectros de crecimiento del 4%

anual”(Diario Hoy, 2013), que debe ser cubierta por produccion nacional.

3.2 Informacion bésica

ECUADOLL estd constituida por un accionista, teniendo este el mayor
porcentaje de la propuesta, con un 65% y un 35% financiado con el Banco de
Fomento mediante crédito bancario con una tasa del 10%.

El mercado potencial estd conformado por almacenes de la localidad asi como
pequefios vendedores ubicados en las inmediaciones del Mercado Central de Tarqui
y del mercado central en el centro de la ciudad de Manta.

Ubicacién: La empresa se encuentra ubicada en el sector conocido como

Urbirrios de la ciudad de Manta.

3.3 Requerimientos financieros
Los resultados de la presente investigacion indican que la inversion inicial

seria de $70,306.20 de la cual el 65% seréa financiado por el responsable del presente
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proyecto y el 35% faltante por parte del Banco de Fomento a una tasa del 10%.
(Fomento, 2014).

El resultado de la tasa interna de retorno (TIR) de ECUADOLL es de 38.01%
superando a la tasa de referencia del 10% que se utiliz6 para hacer los calculos
financieros, y el valor neto actual (VAN) es positivo $72.517,91 sabiendo que los
bancos otorgan créditos cuando el VAN es positivo, convirtiendo el proyecto en algo
muy rentable.

Para abrir se requiere las siguientes inversiones:

Tabla #1: Activos no corrientes: $50.200 para la adquisicion de bienes

AREA DE PRODUCCION

prensa para cabezas 1 S 8.000,00
prensa para manos 1 S 8.000,00
prensa para cuerpo 1 S 8.000,00
prensa para pies 1 S 8.000,00
Calentador 1 S 6.000,00
Enfriador 1 S 6.000,00
banda transportadora 1 S 4.000,00
TOTAL S 48.000,00
AREA ADMINISTRATIVA

Computadores S 500,00
Muebles y Enseres S 1.200,00
Equipo de Oficina 1 S 500,00
TOTAL S 2.200,00
TOTAL INVERSION FIJA $ 50.200,00

Elaborado por: Manuel Barberan
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Tabla #2: Gastos Pre operativos: $4.800

GASTOS PRE-OPERATIVOS
Total

Registro de Marca + Gastos legales S 800,00
Constitucién de Sociedad S 1.500,00
Gastos Publicidad S 1.000,00
Gastos Investigacién de mercado S 1.500,00
TOTAL GASTOS PRE-OPERACIONALES S 4.800,00

Elaborado por: Manuel Barberan

Tabla #3: Total inversion requerida: $70.306,20, incluido el inventario

inicial para el primer mes de operaciones.

INVERSION INICIAL Valor
Total

TOTAL INVERSION FIJA $ 50.200,00
TOTAL GASTOS PRE-OPERACIONALES S 4.800,00
CAPITAL DE TRABAJO S 15.306,20
TOTAL INVERSION INICIAL $ 70.306,20

Elaborado por: Manuel Barberan
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4. El negocio

4.1 Definicion del negocio

ECUADOLL es una compafiia de responsabilidad limitada por lo que estara
obligado a llevar contabilidad, pertenecera al sector industrial y comercial de juguetes
y se dedicard a la produccion y comercializacion de mufiecas de plasticos.

Las instalaciones de sus plantas y oficinas ocupan un area aproximada de 300
metros cuadrados de terreno y se encuentra ubicada en la ciudad de Manta, Provincia
de Manabi, en el sector conocido como Urbirrios.

La compafiia contara con un personal de 6 personas de los cuales 3 perteneceran
al personal de ensamblado de mufiecas, 2 al personal administrativo (gerente,
secretaria-contadora) y 1 para el area de ventas.

ECUADOLL es una compafiia que se desarrolla en la industria de la elaboracién
y comercializacion de mufiecas de plastico del Ecuador para el mercado local,
dedicado a la compra de insumos y materia prima, produccion, y posterior
comercializacién del producto terminado con los distribuidores.

Sus clientes directos son los intermediarios que conforman los canales de
distribucién hacia el consumidor final. Los consumidores finales estan constituidos
por las personas que puedan adquirir el producto, por tal motivo los costos de venta al
publico deben ser accesibles, conociendo que el nivel econémico del sector es 6ptimo

ya que la capacidad adquisitiva del sector lo transforma en un mercado potencial.

4.1.1 Mision
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“Ser una empresa proveedora de mufiecas de plastico de calidad y con precios

accesibles que contribuyan con el desarrollo socio econémico de los accionistas y del

pais”.

4.1.2 Vision

“Ser una empresa lider en la fabricacion y distribucion de mufiecas de plastico en

la provincia de Manabi, ofreciendo un producto de calidad y a un gran precio.”

4.2 Objetivos del negocio

1. Determinar por medio de un analisis de mercado la oferta y demanda de

produccion y comercializacion de mufiecas de plastico en la ciudad de Manta.
Desarrollar los procesos operativos esenciales para el desarrollo y
comercializacion de mufiecas de plastico en la ciudad de Manta.

Determinar la rentabilidad financiera y comercializacion de mufiecas de

plastico para la produccién en la ciudad de Manta.

4.3 Metas del primer afio

Realizar un andlisis al mercado de juguetes (mufiecas de plastico), para
identificar las oportunidades que el negocio pueda brindar, y aprovecharlas a
través de la creacion e implantacion de estrategias.

Obtener el financiamiento del 35% que en este caso es necesario para poner

en marcha la compaiiia.
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Implementar un modelo de negocio que mantenga la estructura de costos
eficiente con el objetivo de ofrecer los menores precios del mercado.

Generar ganancias para el socio capitalista mediante la obtencion del
porcentaje adecuado de participacion del mercado de mufiecas de plastico en

la ciudad.
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5. Viabilidad legal, social y ambiental

5.1 Viabilidad legal

El marco juridico-comercial de Ecuador se enfoca en incentivar a la inversion
nacional con el cambio de la matriz productiva, es decir, restringir la importacién de
ciertos productos, entre los cuales esta lo concerniente a la jugueteria, y promover lo
producido en el pais. La constitucion, la carta principal que marca el camino legal
para cualquier actividad en el Ecuador.

ECUADOLL es una empresa juridica privada, registrada en el servicio de rentas
internas como una compafiia de responsabilidad limitada, por lo que estara obligado a
Ilevar contabilidad.

En tal sentido en el Ecuador se abren nuevas puertas a la inversion privada,
especialmente nacional, debido al proceso de restriccion de importaciones, y en el
presente caso, lo correspondiente a jugueteria de plastico. Como parte de ese apoyo,
el sector crediticio gubernamental ha ampliado sus ofertas y accesibilidad. Tal como
lo expresa el Ministro de Industrias y Productividad “e aspira a flexibilizar los

procesos sin afectar la seguridad de los créditos” (Industrias, 2014)

5.2 Marco Societario y laboral
En la ciudad de Manta existen dos tipos de licencias Unicas anuales de
funcionamiento; el turistico y el no turistico, para ECUADOOL vendria a ser el no

turistico:
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“La Licencia Unica Anual de Funcionamiento, constituye la autorizacion legal
otorgada por el Gobierno Autonomo Descentralizado del Canton Manta a los
establecimientos que desarrollen actividades, industriales, comerciales, Financieras y
Profesionales; temporales y habituales, siempre que cumplan con los requisitos

estipulados en las Ordenanzas vigentes.”(Tramites Ciudadanos, 2013)

A continuacion se detallan los requisitos segun tramites ciudadanos:

1. Carta dirigida al Gobierno Autonomo descentralizado del canton de Manta
(GADM), esta puede ser simple o electronica, donde se tendrd que poner por
obligacion la memoria descriptiva del proyecto.

2. Copia de cédula de ciudadania y papeleta de votacién vigente del
representante legal.

3. Copia del permiso del Cuerpo de Bomberos de Manta;

4. Copia del recibo de pago de la Patente Municipal hasta el ultimo afio; o el afio
inicial.

5. Declaracion al Servicio de Rentas Internas del afio vigente (copia del
formulario 101 y 102); en caso de no haber declarado presentara el formulario
del afio anterior; las empresas gque recién comiencen con sus operaciones y los
obligados a no llevar contabilidad tendran que presentar el detalle del activo
fijo firmado por el CPA de la empresa.

6. En caso de ser local propio tiene que presentarse una copia certificada de la
caratula de escritura y el certificado de registro de la propiedad. En el caso de

que sea arrendado el contrato de arrendamiento.
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7. Copia de constitucién de compafiia;

8. Copia del nombramiento del representante legal en caso de sociedades.

9. Certificado concedido por la Direccion de salud si llegase a aplicar.

10. Copia del Balance General del establecimiento de Manta, firmado por el

representante legal y contador autorizado en el RUC.

5.3 Incentivos Tributarios

Entre los incentivos tributarios mas importantes tenemos el del nuevo porcentaje
del impuesto de la Renta del 22% (antes 25%) lo cual es beneficioso para la
compafia.

Segun el SRI en su codigo de comercio e inversiones estaran exentos del anticipo
de renta las nuevas inversiones que generen nuevos empleos y mejoras en la

productividad e innovacion(SRI, 2013)
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6. Estudio de mercado

6.1 Mercado objetivo
Para examinar el mercado objetivo de las mufiecas de plastico, se utilizé una
herramienta técnica, esta fue la técnica de la encuesta para recabar informacion acerca

de los clientes potenciales.

6.1.1 Mercado total

El mercado total de establecimientos distribuidores al por menor es de 4810

establecimientos segun él (Inec, 2010) en la ciudad de manta.

El mercado en que ECUADOLL se va a enfocar sera de 603 establecimientos,

entre medianos almacenes y pequefios negocios de la localidad(Manta, 2013).

6.1.2 Mercado potencial

Esta conformado por toda la sociedad que ademas de desear un servicio, tienen el
poder de adquisicién, por lo tanto depende también de la situacion econdémica del pais
y en este caso, de la ciudad de Manta. Es por esto que se toma como mercado
potencial a los 603 establecimientos que van comprendidos entre medianos y

pequerios establecimientos.

6.1.3 Mercado disponible
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Para el calculo del mercado disponible se consideraron los datos obtenidos en la
pregunta 2, que establece que el 78,59% de los encuestados si estarian dispuestos en
comprar mufiecas de plastico fabricadas en la localidad para posterior distribucion.

Por lo que el mercado disponible seria de 476 establecimientos (603*79%).

6.1.4 Mercado disponible calificado

Para el calculo del mercado disponible calificado se consideraron los datos
obtenidos en la pregunta # 4, que establece que el 74% de los encuestados si estarian
dispuestos a comprar mufiecas de plastico de buena calidad cuyo costo sobrepase de
$12,00. Por lo que el mercado disponible calificado de ECUADOLL seria de 352

establecimientos (476*74%).

6.1.5 Mercado meta

El mercado meta es que la compafiia estd dispuesta a servir. Por lo cual ha
considerado satisfacer al 25% del total del mercado disponible calificado. Por lo que
el mercado meta seria 88establecimientos (352 * 25%).

Cada establecimiento requiere de un promedio de 15 mufiecas mensuales (el
equipo de trabajadores puede hacer un promedio de 60 mufiecas cada dias = 1260 al
mes, hay que tomar en consideracion que no todos los meses se podran vender las 15
mufiecas mensuales a los distribuidores pero se hace compensacion con las ventas

del dia del nifio (junio) y navidad (diciembre).

6.2 Analisis PEST: politico, econdmico, social y tecnolégico
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6.2.1

6.2.2

6.2.3

Politicos legales

Flexibilidad en el acceso a créditos de emprendedores en el Banco de
Fomento.

El Cddigo de la produccion manifiesta entre sus fines generar un sistema
integral para la innovacion y el emprendimiento, para que la ciencia y
tecnologia potencien el cambio de la matriz productiva, asi como el de
fomentar la produccion nacional comercio y consumo sustentable de bienes y
servicios, con responsabilidad social y ambiental; de igual manera el de
generar trabajo y empleo de calidad y dignos que contribuyan a valorar todas

las formas de trabajo y cumplan con los derechos laboral.

Econémicos

Tasa de interés baja en créditos dirigidas a PYMES y empresas por parte del
Banco del Fomento (10%).

Impuesto a la Renta de 22%.

La inflacién del Ecuador para abril del 2014 fue de 3,23%.

Socio- cultural

Interés de parte del mercado potencial en la adquisicion de productos de bajo
costo y de facil acceso en su compra.

Diversificacion de proveedores de mufiecas de plastico para la demanda local.

El producto puede ser adquirido por pequefios y medianos distribuidores.
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6.2.4

Tecnoldgicos.

La inversion en tecnologia es baja, por ser un producto que requiere de
tecnologia basica.

La capacidad de adaptacion de la empresa en sus procesos productivos es una

ventaja puesto permite brindar un servicio personalizado para el cliente.

6.3 Analisis FODA: fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

6.3.1

6.3.2

Fortalezas

Se tienen disponibles los recursos econémicos necesarios para cubrir el 65%
de la inversion inicial.

Se cuenta con la infraestructura adecuada asi como las competencias
necesarias para llevar a cabo el proceso de administracion de la empresa.

La ubicacién de la empresa es satisfactoria pues se encuentra en sitio de facil
acceso y paralelo al de los compradores.

25% de aranceles para ingresar mufiecas y adicional certificado de

conformidad INEN

Oportunidades
Acceso al financiamiento del 35% por parte del Banco del Fomento a una tasa
de Interés del 10%

Cambio de matriz productiva
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» Restriccion a las importaciones de juguetes
* Apoyo a la industria nacional

* Crecimiento de la Demanda

6.3.3 Debilidades
» Falta de personal calificado.
» Desconfianza como es un producto nuevo.

+ Falta de seguridad en la planta.

6.3.4 Amenazas
« Competencia de productores nacionales.
* Incremento en el costo de los materiales e insumos.
« Cambios por parte del gobierno en las restricciones de las importaciones de
mufiecas.

* Nueva competencia que copie la idea y modelo.

6.4 Evaluacion mercados potenciales.

Luego de los analisis que ha producido la investigacion de mercado, se determina
que los clientes potenciales para la empresa ECUADOLL seran almacenes, pequefios
y medianos distribuidores y vendedores de la localidad, los mismos que mantienen un

promedio de ventas minimas de 15 unidades mensuales.

6.5 Analisis de la oferta y analisis de la demanda
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En la localidad existen aproximadamente 10 locales considerados grandes
almacenes (TIA, AKI, Ml JUGUETERIA, PYCA con sus respectivas sucursales) asi
como 100 establecimientos considerados como medianos almacenes; de igual manera
existen cerca de 500 personas que venden jugueteria en pequefios negocios ubicados

generalmente alrededor de los mercados de la localidad. (Manta, 2013).

En cuanto a la competencia directa, se constatdé que en la ciudad de Manta, e

incluso a nivel nacional, existen empresas que proveen de jugueteria como son:

. PYCA (actual lider del mercado en ventas de mufiecas)

. GUIMSA
Una gran mayoria de los vendedores y distribuidores locales, se proveen del

producto en estas dos grandes empresas nacionales.

6.6 Andlisis de las 4P’s

6.6.1 Producto

El producto que pretende se pretende producir y comercializar son mufiecas de
plastico a precios accesibles al consumidor local

e El producto es atractivo

e En la ciudad de manta no existe una empresa dedicada elaboracion de
mufiecas de plastico.

e Esde bajo costo.
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e Dos disefios.

Figura 1.- Mufeca estandar

Figura 2.-mufiecos de bebes

6.6.2 Precio

El precio de la mufieca de ambos tipo sera de $ 12.00 dolares
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Tabla 4.- Calculo de precio

Materiales $2,79
Mano de obra $1,45
CIF (20% mano de obra) $2,30
Margen de ganancia (83%o) $5,45

Elaborado por: Manuel Barberan

6.6.3 Plaza
La empresa contard con planta propia y estara ubicada en la Ciudadela Urbirrios.

Los productos seran entregados directamente a los distribuidores locales.

6.6.4 Promocién

Entre las principales estrategias para la promocién y difusion de los productos
ECUADOLL se tienen:

¢ Publicidad en prensa.

e Publicidad local a local.

e Email Marketing.

La publicidad en prensa serd hecha para que el producto se llegue a conocer y asi

los clientes visiten a nuestros distribuidores y puedan seguir demandando nuestro

producto.
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7. Analisis operativo

7.1 Localizacion del negocio
El negocio se encontrara ubicado en la provincia de Manabi, ciudad Manta, en el

barrio Urbirrios.

Figura 3.-Mapa Manta

Punta Murciélago

{
——

o

BAHIA C = MANTA
e B

MONTECRISTI

Fuente: http://www.manabi.gob.ec/cantones/manta

Figura 4.-Mapa satelital Manta

Mapa satélite Manta
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http://www.manabi.gob.ec/cantones/manta

Fuente:https://www.google.com.ec/maps/place/Manta/@-0.9684814,-
0.7095146,13z/data=!3m1!4b1!4m2!3m1!1s0x902be6a9e440988h:0x9403b825a96f98ba

7.2 Tamafio del negocio

En el estudio de mercado se determind que el mercado meta es de 603 clientes
(distribuidores, almacenes y pequefios comerciantes) anuales; para lo cual se
necesitara de un local en donde se elaboraran las mufiecas, el mismo que debe tener
para fabricar un promedio de 1200 mufiecas mensuales aproximadamente; se tiene la
oportunidad de adquirir un local de 300 metros cuadrados, el mismo que es

propiedad familiar por lo tanto no conlleva ningun costo por adquisicion.

7.3 Capacidad instalada
La capacidad instalada esta acorde a la mano de obra, en este caso se contara con
3 obreros, quienes tienen la capacidad de fabricar 60 mufiecas diarias, es decir, 1260

mufecas mensuales.

7.4 Disefio y descripcion del producto

Las mufecas que fabricard y comercializara ECUADOLL, seran elaboradas
acorde con los requerimientos del mercado, es decir existiran dos clases una tipo
estandar y otra que tendrd accesorios multiples ambas son al mismo precio. Para
efectos de calculos se establecera como producto principal la mufieca tipo estandar.

Ver figura #1
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La mufieca estandar se de sencilla presentacion, la misma que vendrd sin
accesorios y no vendran en cajas sino envueltas en papel celofan en presentacion

[lamativa con su respectivo vestido. Ver figura #2

La mufieca de bebé vendran en pares y cada una tendra accesorios como ropa,
zapatos, que podran ser cambiados asi como su respectivo biber6n y vendran en
cartones.

Inicialmente se lanzaran los dos tipos de mufiecas, proyectando en un futuro

préximo otros modelos para diversificar la oferta.

7.5 Diagrama de procesos

Los procesos para el modelo de negocio son:

Grafico #2: diagrama proceso de elaboracion de las mufiecas:

Compra de Ingreso al proceso Dol TR (TR G

distribucion

insumos (moldes de elaboracion de
y otros) las mufiecas

Elaborado por: Manuel Barberan
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Grafico #3: diagrama de proceso de venta:

Cliente ingresa a la planta y escoge modelo de mufiecas

Se escogen las mufiecas a vender y si no se tienen en stock se dispone

Se realiza negociacion y se plantea elaborarlas
terminos comerciales de la

e [r—————— N W4 (Y- lo pactado
negociacion

El cliente escoge en base a un

muestrario

Se negocian acuerdos comerciales En base a inventario se realiza la
asi como los plazos de entregay entrega de mercaeriaSe realiza
recepcion de anticipo inventario y se revisa la mercaderia.

Se recibe cancelacién de saldo.

Elaborado por: Manuel Barberan
7.6 Ciclo del negocio

La empresa ECUADOLL se encuentra en proceso de constitucion; la
administracion estd manos de su gestor el mismo que ejerce la direccién y decide los
aspectos estratégicos y operativos. Los productos de ECUADOLL deben ser
promocionados inicialmente en la localidad; por este motivo se prevé que sus
actividades, ventas y participacion en el mercado no seran suficientes para obtener
beneficios, para esto se aplicaran estrategias de marketing que permitan introducir y
posicionar el producto en el mercado mantense; y asi impulsar el crecimiento de las

ventas.

7.7 Inversion en Insumos y tecnologias
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Al ser una empresa comercial los insumos necesarios para realizar las actividades
de las distintas operaciones son menores como: computadoras, impresoras, teléfono,
muebles y enseres.

Tabla # 5: inversion requerida en activos no corrientes

ACTIVO NO CORRIENTE Cantidad CELEI? Cly I Vida Util 2L LI ]
Total Anual mensual

AREA DE PRODUCCION

prensa para cabezas 1 S 8.000,00 10 S 800,00 S 66,67
prensa para manos 1 S 8.000,00 10 S 800,00 S 66,67
prensa para cuerpo 1 S 8.000,00 10 S 800,00 S 66,67
prensa para pies 1 S 8.000,00 10 S 800,00 S 66,67
Calentador 1 S 6.000,00 10 S 600,00 S 50,00
Enfriador 1 S 6.000,00 10 S 600,00 S 50,00
banda transportadora 1 S 4.000,00 10 S 400,00 S 33,33
TOTAL S 48.000,00 S 4.800,00 S 400,00
AREA ADMINISTRATIVA

Computadores S 500,00 3 S 166,67 S 13,89
Muebles y Enseres S 1.200,00 5 S 240,00 S 20,00
Equipo de Oficina S 500,00 3 S 166,67 S 13,89
TOTAL S 2.200,00 S 573,33 S 47,78
TOTAL INVERSION FLJA $ 50.200,00 $ 5.373,33 S 447,78

Elaborado por: Manuel Barberan

7.8 Proveedores

Los proveedores son una de las partes mas fundamentales para poner en marcha
ya que sin ellos no se pueden ensamblar las mufiecas. El negocio es por esto que se
han firmado convenios de compra. Los proveedores principales se encuentran
localizados en la ciudad de Guayaquil y las maquinas seran compradas en la empresa

MUNECOL en Colombia.
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Tabla # 6: principales proveedores

Proveedores principales Producto Ubicacion
PIKA Partes y piezas de mufiecas de pldstico | Guayaquil
GUIMSA Partes Guayaquil
PLUMATEX Relleno Guayaquil
IVANTEX Tela Guayaquil
MUNECOL Magquinaria Colombia

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Manuel Barberan

Pica es una de las grandes empresas de plastico no solo a nivel nacional sino
también a nivel de América latina con una gran gama de productos entre los cuales se
encuentra la distribucion de materia prima para hacer las mufiecas de plastico, es por
esto que ECUADOLL tiene planeado firmar un convenio de compra con esta
compafia a fin de siempre poder contar con los materiales necesarios para la

elaboracion de su producto.

GUIMSA seré el encargado de distribuir los ojos para las mufiecas.

PLUMATEX sera el encargado de la distribuir la fibra de relleno para la mufieca
estandar, esta fibra es sintética es econdmica y facil de reciclar este relleno es
resistente a hongos, polillas y otras plagas por lo que es ideal para la mufieca, es

utilizado también para el relleno de las almohadas.

La tela utilizada en la mufieca estdndar de ECUADOLL sera distribuida por

IVANTEX que ofrecen una amplia variedad de productos entre esos la tela especial
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para el cuerpo de la mufieca, esta tela es mucho mas gruesa que las otras para asi sea

resistentes y poder ofrecer un producto de calidad.

MUNECOL LTDA, compafiia colombiana serd proveedora de las maquinarias

necesarias para la puesta en marcha del negocio.

7.9 Recursos Humanos
El personal requerido para la empresa consiste en 6 personas, las cuales tendran

los siguientes cargos y funciones:

Tabla #7: funciones del personal

Personal # Funcion

Administracion | 2 Administracion. Marketing, Atencion al cliente,
facturacion

Produccién 3 Elaboracion de las mufiecas de plastico

Ventas 1 Vender a distribuidores.

Elaborado por: Manuel Barberan
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8. FINANCIERO

8.1 Plan de inversiones y fuentes de financiamiento

Tabla # 8: necesidades de inversion

Inversion

Total

INVERSION FIJA $ 50.200,00

GASTOS PRE-OPERACIONALES $  4.800,00

CAPITAL DE TRABAJO $ 15.306,20
$ 70.306,20

Capital Propio $ 45.000,00
S

CAPITAL REQUERIDO 25.306,20

Elaborado por: Manuel Barberan

8.2 Ingresos proyectados
Tabla # 9: estado de resultados proyectado a 5 afios

INGRESO POR VENTA

Ano 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Unidades Vendidas al Mes  1.200 1.238 1.278 1.319 1.361
Precio de Venta S 12,00 S 12,38 S 12,78 S 13,19 $ 13,61
Ingresos Mensuales S 14.400,00 $ 15.336,35 §$ 16.333,58 S 17.395,65 $ 18.526,79

Elaborado por: Manuel Barberan

8.3 Flujos de Caja Proyectados

Tabla#10: flujo de caja proyectado a 5 afios
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ECUADOLL

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

| Ao | Aol | aRo2 | _aio3 | Ao | Aios |

INVERSION FIJA* $ (50.200,00)

UAIT S 25.383,76 S 34.48590 S 40.782,02 S 48.258,78 S 61.059,39
Pago Part. Trab. S - S  (3.807,56) S (5.172,89) $ (6.117,30) $ (7.238,82)
Pago de IR $ - S (474676) S (6.44886) $  (7.62624) $  (9.024,39)
EFECTIVO NETO S 25.383,76 $ 25.931,58 S 29.160,27 $ 34.515,24 S 44.796,18
(+) Deprec. Area Prod. S 4.800,00 $ 4.800,00 S 4.800,00 S 4.800,00 S 4.800,00
(+) Deprec. Area Adm. S 573,33 S 573,33 S 573,33 S 573,33 S 573,33
(+) Aporte Accionistas S 45.000,00

(+) Préstamo concedido $ 26.000,00 $ (4.21897) $ (4.660,75) $  (5.148,79) $  (5.687,94) $  (6.283,54)
FLUJO NETO DEL PERIODO $ 20.800,00 $ 26.538,12 $ 26.644,16 S 29.384,81 S 34.200,64 S 43.885,97
(+) Saldo Inicial S - S 20.800,00 $ 4733812 S 73.982,28 $ 103.367,09 S 137.567,72
(=) FLUJO ACUMULADO $ 20.800,00 $ 47.33812 $ 7398228 $ 103.367,09 $ 137.567,72 $ 181.453,69

Elaborado por: Manuel Barberan

8.4 Proyecciones de estados de resultados

Tabla # 11: estado de resultado proyectado a 5 afios

ECUADOLL

ESTADOS DE RESULTADOS INTEGRALES PROYECTADOS

VENTAS S 172.800,00 $ 184.036,15 S 196.002,91 S 208.747,81 $§ 222.321,42
(-) Costo de Venta S (94.296,00) S (99.544,56) S (104.415,45) S (108.816,95) $ (110.351,89)
(=) Utilidad Bruta S 7850400 S 8449158 S 91.587,46 S 99.930,85 S 111.969,53
(-) Gastos Administrativos S (30.310,13) S (26.984,56) S (28.549,76) $ (30.211,38) S (30.279,63)
(-) Gastos de Ventas S (20.400,00) $ (21.052,80) S (20.775,40) $ (20.519,55) S (20.284,99)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL S 27.793,87 S 36.454,23 S 4226230 S 49.199,92 S 61.404,92
(-) Gastos Financieros S (2.410,11) $ (1.968,33) S (1.480,28) S (941,14) S (345,54)
(=) VAIT S 25.383,76 S 3448590 S 40.782,02 S 4825878 S 61.059,39
(-) Participacion Trabajadores 15% S - S (3.807,56) S (5.172,89) $ (6.117,30) S  (7.238,82)
(-) Impuesto alaRenta 22% $ - S (4.746,76) S (6.448,86) S (7.626,24) S  (9.024,39)
UTILIDAD NETA $ 25383,76 $ 25.931,58 $ 29.160,27 $ 34.51524 $ 44.796,18

Elaborado por: Manuel Barberan
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8.5 Punto de equilibrio

Tabla # 12: punto de equilibrio

PE 10.677 unidades al afio, o S 128.125,58

PE = 890 unidades al mes, o $ 10.677,13

Elaborado por: Manuel Barberan

El punto de equilibrio es de 890 unidades vendidas al mes, es decir el 74%de las
ventas proyectadas al mes. Es una cantidad accesible ya que el mercado local tiene

demanda debido a que las importaciones de juguetes se encuentran restringidas.
8.6 indices Financieros (VAN, TIR, IR)
Tabla # 13: indices financieros del proyecto

TIR 38,01%
VAN $72.517,91

Pay Back 2,64 afios
Elaborado por: Manuel Barberan

El valor actual neto de la empresa (VAN), es lo que la compafiia valdra en el
futuro pero en el tiempo actual. La tasa interna de retorno (TIR) es atrayente al
superar las inversiones consideradas seguras como bonos de estado entre otras. Y el
tiempo para recuperar la inversién es de 2 afios y 7 meses aproximadamente por lo

que lo hace mas atractivo.
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8.7 Andlisis de sensibilidad

Tabla # 14: sensibilidad con variacion de -4%

ECUADOLL

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

INVERSION TOTAL S (70.306,20)

VENTAS S 165.888,00 $ 176.674,70 $ 188.162,80 S 200.397,89 $ 213.428,57
(-) Costo de Venta $ (98.067,84) $ (103.526,35) $ (108.592,07) $ (113.169,63) $  (114.765,97)
(=) Utilidad Bruta S 67.820,16 S 73.14835 S 79.570,73 S 87.228,26 $ 98.662,60
(-) Gastos Administrativos S (30.310,13) $ (26.984,56) S (28.549,76) S  (30.211,38) S (30.279,63)
(-) Gastos de Ventas S (20.400,00) $ (21.052,80) $ (20.775,40) $  (20.519,55) S (20.284,99)
(=) UTILIDAD OPERACIONAL S 17.110,03 S 25.111,00 $ 30.245,57 S 36.497,33 S 48.097,99
(-) Gastos Financieros $ (2.410,11) $ (1.968,33) $  (1.480,28) $ (941,14) $ (345,54)
(=) VAIT S 14.699,92 S 23.142,67 S 28.765,28 S 35.556,19 S 47.752,45
Pago Part. Trab. $ $ (2.204,99) $  (3.471,40) $  (4.314,79) $ (5.333,43)
Pago de IR $ -8 (3.123,73) $  (4.917,82) $  (6.112,62) $ (7.555,69)
EFECTIVO NETO S 14.699,92 S 17.813,95 S 20.376,06 $ 25.128,78 $ 34.863,33
(+) Deprec. Area Prod. $ 4.800,00 $ 4.800,00 $ 4.800,00 $ 4.800,00 $ 4.800,00
(+) Deprec. Area Adm. S 573,33 $ 573,33 $ 57333 $ 573,33 §$ 573,33
(+) Valor Residual de Act. Tang. S 23.333,33
(+) Recuperacion Cap. Trabajo S 15.306,20
(+) Préstamo concedido $ (4.218,97) $ (4.660,75) $  (5.148,79) $  (5.687,94) $ (6.283,54)
FLUJO NETO DEL PERIODO S (70.306,20) $ 15.854,28 $ 18.526,53 $ 20.600,60 $ 24.814,17 $ 72.592,66

TIR 24,31%
VAN | § 8.833,07
Pay Back 3,94 aios

Elaborado por: Manuel Barberan

8.8 Impacto y Sostenibilidad del Negocio
Como directa consecuencia 0 impacto del negocio seran en los aspectos sociales y

econdmicos.

En el aspecto social se considera que la implementacion de la empresa generara
fuentes de trabajo tanto directa como indirectamente; de igual manera en lo
concerniente a tributos, la ciudad contard con una empresa generadora de recursos
que aportaran al erario local; asi mismo la localidad colocara a la ciudad en las

proyecciones de futuros inversionistas que contribuiran al desarrollo de la ciudad.
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La ciudad de Manta es considerada una zona de potencial crecimiento industrial,
razén por la cual es un nicho de mercado a explotar y crecer en conjunto con el

desarrollo local.
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9. Conclusiones
Con los resultados obtenidos se puede llegar a las siguientes conclusiones:
e Existe un mercado potencial para la empresa productora y comercializadora

de mufiecas de plastico en el mercado local de la ciudad de Manta.

e Lainversion inicial y el capital de trabajo que se necesita para llevar a cabo el
proyecto es de $ 70.306,20, de los cuales se estima que el 65% se cubrira con
aporte del responsable del proyecto y el 35% restante con un préstamo en el
banco del Fomento con una tasa de interés del 10% se eligié dicho banco ya

que la CFN otorga créditos montos mas elevados.

e La rentabilidad que arroja el proyecto (TIR) es de 38,01% y el VAN es de
$72,517.91; por lo tanto el proyecto es econdmicamente factible de realizarse
ya que cuando el VAN es mayor a 1 es un proyecto sostenible. Y el tiempo

para recuperar la inversion es de 2 afios y 7 meses aproximadamente.

e La ejecucion de la empresa ECUADOLL es una idea muy emprendedora que
cuenta con todo lo necesario para llegar al éxito en el mercado. Por lo que es

muy realizable su ejecucion y puesta en marcha.
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Anexos

Anexo#l

Las mufecas de plastico se comercializaran en la ciudad de Manta a los distintos
vendedores; por tanto el universo a utilizar en el proyecto corresponde a la los
establecimientos distribuidores de mufiecas que segun datos proporcionados por el

(Manta, 2013)son 603.
MUESTRA

El tamafio de la muestra se la escogid de acuerdo a la siguiente formula:

In = (Z2pgN) / (Nez + Z2pq)|
Doénde:

N = Poblacién o universo (603)

n = tamafio de la muestra (?)

Z = Porcentual de distribucion (1.96)

p = Probabilidad de ocurrencia (0.5)

g = Probabilidad de no ocurrencia (0.5)

e = error de muestreo (0.05)

Al reemplazar los datos se obtuvo:

n = (1.96)2(0.5)(0.5)(603 )—603 (0.5)* + (1.96)2(0.5)(0.5) = 235
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Muestra: 235distribuidores encuestados.
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Anexo #2.- Disefo de las encuestas
Encuesta realizada a una muestra de los distribuidores de la poblacion local:

Instrucciones:

Después de ver las fotos de los productos ECUADOLL, por favor responda con

sinceridad a las preguntas que se plantean a continuacion:

1. ¢Qué opina del producto?
a. Esmuy interesante
b. Es interesante
c. Poco interesante
d. Nada interesante
2. ¢Estaria dispuesto en distribuir una nueva marca de mufiecas de plastico?
a. Si
b. No
En caso de responder no, entregar la encuesta.
3. ¢Cual de los siguientes aspectos le atrae mas del producto?
a. Eldisefio
b. Es atractivo

c. Esinnovador
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d. Nada

4. (Estaria dispuesto a adquirir mufiecas de plastico de buena calidad a un precio

de 12 ddlares para su distribucién?
a. Si
b. No

5. ¢Cuadl es el promedio de ventas de mufiecas en su local?

a. Del0-15
b. Del6-21
c. De21-26

d. De 26 en adelante
6. ¢Con que frecuencia requieres este tipo de producto?
a. Cada mes
b. Cada dos meses
c. Cada tres meses

d. De cuatro meses en adelante.

GRACIAS
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Anexo3.- Tabulacion de las encuestas

Pregunta #1

¢Qué opina del producto?

Tabla #15 opinion sobre ECUADOLL

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Es muy interesante 116 49,36
Es interesante 52 22,13
Poco Interesante 43 18,30
Nada Interesante 24 10,21
Total 235 100,00

Elaborado por: Manuel Barberan

Grafico #4 opinion sobre ECUADOLL

49,36

10,21

B Es muy interesante
M Es interesante
M Poco Interesante

Nada Interesante

Elaborado por: Manuel Barberan

Al consultar a los distribuidores en estudio sobre su opinidn sobre el producto,
asi, se obtuvo que el 49,36% manifiesta que es muy interesante, el 22,13% que es
interesante, el 18,30% que es poco interesante y el restante 10,21% que es nada

interesante.
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Pregunta #2

¢Estaria dispuesto en distribuir una nueva mercado mufiecas de plastico?

Tabla #16 opinidn sobre distribucion ECUADOLL

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
Si 185 79,00
No 50 21,00
Total 235 100,00

Elaborado por: Manuel Barberan

Grafico #5 opinidn sobre distribucion ECUADOLL

79,00

mSi

 No

Elaborado por: Manuel Barberan

En la encuesta aplicada, el 79% de los encuestados responde que estarian
dispuestos a distribuir el producto ofertado mientras que el 21% de ellos manifestd

que no.
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Pregunta #3

¢ Cuél de los siguientes aspectos le atrae del producto?

Tabla #17aspectos de ECUADOLL

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
Disefio 120 51,06
Atractivo 63 26,80
Innovador 40 17,02
Ninguno 12 5,12
Total 235 100,00

Elaborado por: Manuel Barberan

Grafico #6 opinidn sobre distribucion ECUADOLL

51,06

H Disefio

M Atractivo

M Innovador

Ninguno

‘L'I
=
N

Elaborado por: Manuel Barberan

En lo referente a los aspectos que atraen a los posibles distribuidores, ellos
responden en un 51,06% que les atrae el disefio, mientras que el 26,80% lo atractivo
del producto, el 17.02% lo innovador y al 5,12% ninguno de los aspectos

mencionados.
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Pregunta #4

¢Estaria dispuesto a adquirir mufiecas de plastico de buena calidad a un precio de
12 dolares para su distribucion?

Tabla #18 precio ECUADOLL

Alternativa | Frecuencia | Porcentaje
Si 174 74,06
No 61 25,94
Total 235 100,00

Elaborado por: Manuel Barberan

Grafico #7precio ECUADOLL

74,06

S

= No

Elaborado por: Manuel Barberan

Los encuestados, en un porcentaje del 74,04% responden que si estarian
dispuestos a adquirir el producto, mientras que el 25,94% no estarian a un precio de

$12.00.
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Pregunta #5

¢Cuél es el promedio de ventas de mufiecas en su local?

Tabla #19 promedio distribuidores de ECUADOLL

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
De 10 -15 113,13 48,14
De 16 - 21 60,75 25,85
De 21 - 26 40 17,02
De 27 en adelante 21,12 8,99
Total 235 100,00

Elaborado por: Manuel Barberan

Grafico #8promedio distribuidores de ECUADOLL
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Elaborado por: Manuel Barberan

De la totalidad de los encuestados, el 48,14% dicen de 10 a 15 mufecas al mes,

el 25,85% dice de 16 a 21 mufecas vendidas al mes, el 17,02% dice de 21 a 26

vendidas al mesy el 8,99% dice de 27 en adelante mufiecas vendidas al mes.
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Pregunta #6

¢Con que frecuencia requieres este tipo de producto?

Tabla #20 requerimiento de ECUADOLL

Alternativa Frecuencia | Porcentaje
Cada mes 84,42 35,92
Cada 2 meses 78,73 33,50
Cada 3 meses 31,9 13,57
De 4 meses en adelante 39,95 17,00
Total 235 100,00

Elaborado por: Manuel Barberan

Grafico #9promedio distribuidores de ECUADOLL
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Elaborado por: Manuel Barberan

Los encuestados, en un porcentaje del 35,95% responden que requieren mufiecas
cada mes, el 33.50% que requieren mufecas cada dos meses, el 13,57% que requieren

mufiecas cada tres meses y por ultimo el 17% de cuatro meses en adelante.
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