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RESUMEN EJECUTIVO

La idea de negocio presentada en el documento, hace referencia al hecho que cada
vez es mas frecuente el cuidado de la salud, la prevencion se ha convertido en
tendencia. Por este antecedente se ha realizado un plan de negocios para la creacion
de una empresa de produccién y comercializacion de plantillas anatomicas
aromatizadas en el Canton Ambato provincia de Tungurahua. Para definir la
factibilidad de mercado se ha realizado un estudio en donde se ha definido los
sujetos y mercados fijados, se proyecta la oferta y la demanda, se establece los
recursos humanos, materiales tecnoldgicos y logisticos que requiere el proyecto,
como su tamafio, localizacién optima y la infraestructura necesaria para que
funcione la organizacion. Se han observado los aspectos legales que se deben
cumplir, la estructura del tipo de empresa, el personal que se requiere y la
asignacion de funciones. Finalmente se realiza una evaluacion financiera del
proyecto para determinar si es factible su realizacion en base a indicadores como la
tasa interna de retorno, valor actual neto, periodo de recuperacion, ratios que han
permitido determinar que el proyecto es sustentable y rentable para los
inversionistas y se recomienda su ejecucion.

DESCRIPTORES: Plan de negocios, plantillas anatémicas, lavanda
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THEME: BUSINESS PLAN FOR THE PRODUCTION AND MARKETING
OF SCENTED ANATOMIC INSOLES IN TUNGURAHUA PROVINCE
AMBATO CANTON.

AUTHOR: Iza Caiza Olga Beatriz

TUTOR: Ing. Salazar Pico Mery Alicia

ABSTRACT

The business idea presented in this document refers to the fact that health care is
becoming more frequent and prevention has become a trend. Due to this fact, a
business plan has been made for the creation of a production and marketing
company of anatomical scented insoles in Tungurahua province, Ambato Canton.
To define the market feasibility, a study has been carried out in which the subjects
and fixed markets have been defined, offer and demand, are projected; human
resources, technological and logistical materials that the project requires are set up:
such as its size, optimal location and the infrastructure necessary for the
organization to function accurately. The legal aspects that must be met and adjust
the organization and structure of the type of company to the human talent that is
required and the assignment of functions have been observed as well. A financial
evaluation of the project is carried out to determine if it is feasible based on
indicators such as the internal rate of return, net present value, recovery period,
ratios that have shown that the project is sustainable and profitable for investors and
its execution.

KEY WORDS: Business plan, anatomical insoles, lavender
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INTRODUCCION

Este plan de negocion busca determinar la factibilidad de la implementacion de una
fabrica productora de plantillas anatomicas aromatizadas, producto que presentd
una gran innovacion ya que el mismo esta enfocado a brindar comodidad y confort
para los pies de sus usuarios, para de esta manera disminuir la posibilidad de
presentar fuertes dolores fisicos ocasionados por las actividades diarias y
constantes, la innovacion mencionada anteriormente esta establecida en el uso de
un producto aromatizante especificamente ademas de la Goma Eva, materiales que
en conjunto formaron un producto realmente eficiente, cabe sefialar que la goma
Eva ofrece calidad y confort, actuando directamente en la prevencion del conocido
e inevitable dolor de los pies generando cansancio y la baja del ritmo del

cumplimiento de obligaciones.

Capitulo 1: En este capitulo se desarrolla el Area de Marketing donde se
constituyen las caracteristicas del producto, La innovacion del producto o sus
aspectos diferenciadores, La definicion del mercado, EI mercado objetivo o clientes
a los que se pretende llegar, La categorizacion de sujetos, La segmentacion del
mercado a través de la aplicacion de una muestra poblacional de trabajo en la ciudad
de Ambato, ElI plan de muestreo, El disefio del plan de recoleccion de la
informacidén, con sus correspondientes tabulaciones y resultados, se realiza la
tabulacion con su respectivo analisis e interpretacion de los resultados, El estudio
de la demanda potencial, EI andlisis del Macro y Micro Ambiente, La proyeccion
de la oferta, El estudio de la demanda potencial insatisfecha, La promocién y
publicidad que se aplicard, se determinaran los canales de distribuciéon vy
comunicacion a utilizar, La basqueda de nuevos clientes, La determinacién de los

mercados alternos, y las metas y objetivos del proyecto.

Capitulo I1: Se desarrolla el Area de Produccion (Operaciones) donde se realiza la
descripcion del proceso de elaboracion del producto, la descripcién del proceso de
transformacion del producto, el detalle de las instalaciones donde se realizara la

produccion, tipo de maquinaria que se necesita y el personal que se requiere, se



determinan los factores que afectan el plan de operacién, el ritmo de produccion, el
nivel de inventario, Definicion de los recursos necesarios para la produccion,
especificacion de materias primas, control de calidad, normativas y permisos,

seguridad e higiene ocupacional.

Capitulo I11: En esta seccion se establece el Area de Organizacion y Gestion,
dentro de la cual se realiza El andlisis estratégico y definicion de objetivos, vision,
mision, analisis FODA, la organizacion funcional de la empresa, Establecimiento
del organigrama interno de la empresa, control e indicadores de gestion, se establece
la necesidad de los colaboradores con la finalidad de establecer funciones

estratégicas.

Capitulo IV: Se establece el Area Juridica Legal del proyecto, en la que se termina
la forma juridica, leyes y reglamentos para la constitucion de la empresa, todo tipo

de licencias y trdmites necesarios para funcionar, patentes marcas en caso de existir.

Capitulo V: Se desarrolla del Area Financiera en la que se identifican, el calculo
de la inversidon requerida, los diferentes gastos financieros, capital de trabajo,
formas de financiamiento, célculo de costos y gastos al momento de iniciar la
actividad que incurre en el negocio, calculos de ingreso, flujo de caja, punto de
equilibrio, estados de resultados proyectores, evaluacion financiera, indicadores,
valor actual neto, periodo de recuperacion de capital, proyecciones de venta,
rentabilidad, liquidez, estado de resultados.



CAPITULO |

AREA DE MARKETING

1.1.-DEFINICION DEL PRODUCTO

El producto “es un conjunto de atributos fisicos, de servicio y simbolicos que
producen satisfaccion o beneficio para el usuario o comprador” (Belio, 2007, pag.

15).

Las plantillas anatomicas “han demostrado ser muy efectivas en la prevencion de
las lesiones musculo-esqueléticas y en la curacion de determinadas
patologias”(Rubén Montes, 2013).

En el caso de las plantillas anatdbmicas aromatizadas es un producto que, al ser
lanzado al mercado a méas de corregir y prevenir lesiones de los pies, contrarrestan

el mal olor de los mismos.

1.1.1.-Especificaciones del Producto.

El producto a producir son plantillas anatomicas aromatizada debido a que los pies
son una las zonas de mayor importancia en nuestro cuerpo, pues permiten la
movilidad, dan equilibro, soportan el peso de todo el organismo, y son una de las
mas relegadas y desatendidas, dando paso a situaciones de riesgo como malos
olores, dolor de pies, infecciones de pies. En este proyecto considera presentar un
producto que ayude a las personas que tienen problemas de mal olor en los pies.

“El mal olor de pies se produce por la piel endurecida, que es una capa de
células planas unidas por desmoronas y atravesadas por tono fibrillas, es
principalmente de queratina, y esto, junto con la sudoracién y los hongos,
es un medio nutritivo para los microorganismos resistentes en la piel, la
descomposicion bacteriana” (Wilkinson, 2000, pag. 214)

Por lo tanto, las plantillas anatomicas aromatizadas, permitiran un buen cuidado de

los pies, ademas de poder eliminar problemas de malos olores. Colocados en la



parte interna de un buen calzado y usadas de manera diaria eliminaran la

proliferacion de microorganismos que favorecen la intensidad del problema.

1.1.2.-Aspectos innovadores que proporciona

En el mercado existen productos de caracteristicas parecidas en relacion a plantillas
anatémicas, por lo general se basan en productos con goma, pero no se encuentra
plantillas que disminuyan la transpiracion, alcancen el un nivel de entre el 80% y
100% de sequedad en el pie y que ademdas contengan aromatizantes. Estos
elementos diferenciadores con los productos tradicionales que oferta el mercado,
mas la integracion de materiales de la tierra como la lavanda son los aspectos
innovadores con los que se aspira ingresar el producto al mercado y posicionar

como una opcion valida a los consumidores.

1.2.-DEFINICION DEL MERCADO

El mercado “hace referencia al conjunto de personas que comparten necesidades y
deseos, tienen capacidad legal y econémica y buscan satisfacerlos a traves del
intercambio”(Gonzalez, 2014, pag. 39).

Realizar un estudio de mercado implica conocer la oferta y demanda existente y
cudles son las caracteristicas y requerimientos con respecto al producto que se

pretende ofrecer.

Al ser las plantillas ortopédicas aromatizadas un producto nuevo, es necesario
entender las preferencias de los clientes potenciales con el fin de alcanzar

aceptacion en el mercado.



1.2.1.- ;Qué mercado se va a tocar en general?

El mercado al cual se espera llegar a personas de género femenino y masculino, a
partir de los 15 afios hasta los 49 afios la Provincia Tungurahua, Cantén Ambato

sector urbano.

1.2.1.1.-Categorizacion de Sujetos

Determina a todas las personas de género masculino y femenino, las que influyen y

deciden en sus compras.

Tabla N° 1.-Categorizacion de sujetos

CATEGORIA SUJETO
¢ Quién compra? Consumidor final
¢ Quién usa? Consumidor final
¢ Quién decide? Consumidor final
¢ Qué influye? Podologos y Ortopedistas

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Con el fin de conocer el mercado potencial, se realiza la segmentacion considerando

el posible uso del producto.

1.2.1.2.-Estudio de segmentacion.

Para (David, 2003) “La segmentacion del mercado se define como la subdivision
de un mercado en grupos menores y diferentes de clientes segin sus necesidades y

habitos de compras” (pag. 278)

Es necesario identificar el segmento de mercado al que va a llegar la “Plantilla
anatomica aromatizada” pues se tiene el interés de satisfacer las expectativas de los
clientes potenciales y para ello es necesario conocer las caracteristica y exigencias
de un segmento de personas que exigen y requieren las mismas caracteristicas del

producto. Este estudio se lo realiza desde las siguientes dimensiones.



Tabla N° 3.-Dimensién conductual

VARIABLES DESCRIPCION
TIPO DE NECESIDAD Estima

TIPO DE COMPRA Comparacion
RALACION CON LA MARCA No

ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO Positiva
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Dimension conductual, permite dividir el mercado en grupos diferentes en base a

las variables indicadas.

Tabla N° 2.-Dimension geografica

VARIABLES ANO 2010 ANO 2017
PAIS Ecuador (1.95%) 14.483.499  16.579.984
REGION Sierra (1.84%) 6.449.335 7.327.318
PROVINCIA Tungurahua (1.50%) 504.583 560.009
CANTON Ambato (1.54%) 329.856 365.332
ZONA Urbana  (1.54%) 165.185 182.951

Fuente: (INEC 2010)
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Para realizar la proyeccién al afio 2018 se calculé con la tasa de crecimiento

poblacional en base a los porcentajes indicados.

Tabla N° 3.-Dimension demogréfica

VARIABLES ANO 2010 ANO 2017
EDAD 15 a 49 afios 89.289 98.893
SEXO Hombres 42.924 47541

Mujeres 46.365 51.352
SOCIO ECONOMICO  PEA (65.8%) 58.752 65.072

Fuente: (INEC 2010)
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Para realizar la proyeccion del afio 2010 a 2017 se toma en consideracion el valor
de la tasa de crecimiento poblacional del 1.54% y la PEA con el porcentaje del 65.8
% segun datos del INEC.



Tabla N° 4.-Dimension demogréfica

Variable Descripcion Poblacion
Ocupacion Ortopedistas 38
Ocupacion Poddlogos 21

Fuente:(Ecuador en cifras, 2017)
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

En la dimension demogréafica que se toma en cuenta en este estudio de la poblacion
y definicidn de nuestro mercado objetivo el criterio de especialistas inmersos en el
cuidado y manejo de personas con problemas en sus pies como son los Ortopedistas
en un numero de 38 y Poddlogos 21, profesionales que nos sustentan con sus
diagndsticos y criterios.

1.2.1.3.-Plan de muestreo

El plan de muestreo se basa en el calculo de la muestra lo cual se utiliza el muestreo

probabilistico debido a que se basa en el criterio de la investigadora.

Tabla N° 5.-Calculo de la muestra

z Nivel de confiabilidad 95% 4750% Z= 1,96
p  Probabilidad de ocurrencia 50% Z=  3,8416
q Probabilidad de no ocurrencia 50%

N Poblacién 65,072

e Error de muestreo 5%

n Muestra 382

Fuente: Investigadora
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza



Desarrollo:

nN=Z*P*Q*N
Z*P*Q+Ne:

= ((1.96%1.96)%(0.5%0.5)%65.072)
((1.96%1.96)*(0.5%0.5)+(65.072*((0.05%0.05))

= (3,8416)(0,25)(65.072)
((3,8416)%(0,25)+(65.0721%0.025)

o= (3,8416)(0,25)(65.072)
(0,9604)+(162,67899)

62,49476
n=————
163,63939

n = 382 Tamario de la muestra

Anélisis:
Con la muestra de la poblacion que se escogié de 65,072 personas, ya una vez
realizada la férmula del plan de muestreo probabilistico salié6 como resultado 382

personas al cual debemos realizar las encuestas para determinar las necesidades que

requiere el mercado potencial al cual nos vamos a dirigir.



Tabla N° 6.-Cuadro de necesidades para el objetivo especifico 1

Desarrollar el conocimiento técnico para la produccion de plantillas anatdmicas

aromatizadas.

No. NECESIDADES DE TIPO DE
INFORMACION INFORMACION  FUENTE  INSTRUMENTOS
. Establecer investigacion Servicios
de mercado Secundaria  Bibliogréafica agrupados
Definir las caracteristicas _ . . Clientes
2 . . Primaria . Encuesta
de las plantillas a producir potenciales
Conocer la frecuencia del Consumidor  Encuesta
3 consumo de plantillas Primaria final
anatomicas
Determinar las etapas
ara el roceso de — .
P . P . Descripcion  Sistema de
4 produccion de las Secundaria . .
i e del proceso  informacion
plantillas anatomicas
aromatizadas
Definir el lugar en donde . .
L J . Disefio  de Sistema de
5 se ubicard la planta de Secundaria . .
., planta informacién
produccién
Conocer los precios de la  Secundaria Proveedores Banco de datos
6 Maquinaria para la
produccion
- Definir la materia prima Primaria Expertos Entrevista
8 Identificar la obtencion de  Secundaria Proveedores Banco de datos
materia prima
9 Definicion del éarea de Primaria Expertos Servicios

bodegaje

profesionales

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza



Tabla N° 7.-Cuadro de necesidades para el objetivo especifico 2

plantillas anatomicas aromatizadas.

Precisar los gustos y preferencias de los consumidores con respecto al uso de

NECESIDADES DE TIPO DE
INFORMACION INFORMACION FUENTE INSTRUMENTOS
Identificar el nivel de
aceptacion de plantillas _ . . Clientes
L Primaria .
anatémicas potenciales
aromatizadas Encuesta
Conocer el criterio
profesional sobre el uso _ . . Poddlogos vy
. L. Primaria .
de plantillas anatomicas Ortopedistas
aromatizadas Entrevista
Identificar la .
) .. Clientes
preferencia respecto al Primaria i
. . potenciales
material de fabricacion Encuesta
Identificar el color
preferido para las _ . . Clientes
. . Primaria .
plantillas  anatomicas potenciales
aromatizadas Encuesta
Identificar el aroma
preferido para las _ . . Clientes
. . Primaria .
plantillas  anatémicas potenciales
aromatizadas Encuesta
Definir el grado de  Secundaria Consumidor  Banco de datos
aceptacion del producto final de la
organizaciones
Definir la necesidad del Secundaria  Consumidor Banco de datos
consumo del producto final de la
organizaciones
Establecer los canales Secundaria  Expertos Servicios
de comercializacion profesionales
apropiados
Establecer la logisticay ~ Secundaria Concesionarios Servicios

despacho del producto
terminado

profesionales

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Tabla N° 8.-Cuadro de necesidades para el objetivo especifico 3

comercializar plantillas anatdbmicas aromatizadas.

Realizar una investigacion de mercado, que identifique la oportunidad de

NECESIDADES DE TIPO DE
No. INFORMACION INFORMACION  FUENTE  INSTRUMENTOS
Conocer el  mercado i Servicios
1 . Secundaria INEC
potencial Agrupados
Identificar el precio de _ . . Clientes
2 Primaria . Encuesta
venta potenciales
Saber el rango de precios _ . . Canales de .
3 i Primaria o Observacion
de los productos sustitutos distribucion
Ubicar el medio de .
L L Clientes
4  comunicacion para Primaria i Encuesta
.. potenciales
publicitar el producto
Especificar los lugares en .
P g . o Clientes
5 donde se puede adquirir el Primaria . Encuesta
potenciales
producto
Identificar la presentacion L Clientes
6 : Primaria . Encuesta
que motivan la compra potenciales
Definir lasegmentacionde  Secundaria Consulta en Entrevista
7 mercado el INEC Base de datos
Establecer la definicién de Secundaria Bibliogréafica Servicios
8  Demanda en el mercado agrupados
9 Establecer la definicién de Secundaria Bibliografica Servicios
Oferta en el mercado agrupados

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

1.2.1.4.-Disefio y recoleccion de la informacion.

Para el disefio y recoleccion de la informacion fue necesario contar con informacion

secundaria e informacion primaria.

La informacion secundaria proveniente de: Banco de Datos, Servicios Agrupados,

Sistema de Informacion.

La informacion primaria se establecio desde: la encuesta.
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DESARROLLO DE INSTRUMENTOS
INFORMACION SECUNDARIA

e BANCO DE DATOS DE OTRAS ORGANIZACIONES

Necesidad 1.- Conocer los precios de la maquinaria para la produccion

Los precios son referenciales y fueron sacados desde el internet.

Tabla N° 9.-Conocer el precio de la maquinaria

Ne Maquinaria Precio (USD)

1 Maquina de corte por laser 4.000,00

2 Prensa de vacio 3.500,00
TOTAL 7.500,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Necesidad 2.- Identificar la obtencion de materia prima

Es necesario saber identificar de donde se puede proveer la materia prima para el
proceso de fabricacion de la esta I6gicamente debera contar la calidad del caso para

poder garantizar el rendimiento y durabilidad del producto.

De tal manera que la materia prima que se utilizard para la elaboracion de las
plantillas aromatizadas es la espuma de latex o alto-elastico transpirable, material
que segun Feroca(2017)*“Su formulacion Gnica proporciona una espuma suave y
aterciopelada con células extremadamente finas, lo que resulta ideal para realizar
colchones, protesis, pla

ntillas y equipos ortopédicos, que luzcan increibles hasta en los més finos detalles”

(pag. 57)
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Tabla N° 10.-Obtencion de materia prima

Tipos Caracteristicas Proveedor

“ Espuma Eva YOLANDA

Calibre Disponibles en 5, 6, 8, 10 y 12 | SALAZAR CIA.

milimetros en sus dos calidades. LTDA.

1. Ancho: 9cm y 14 o 15 m | HEFEI EVA
2. Densidad: 15, 17, 18, 20, 25y 35 kg/m3. | RUBBER

3. Color: blanco natural, cian de poca | MANUFACTURER
profundidad de color amarillo, cian claro | CO., LTD.

4. Grosor: 1,5 - 6,0 mm

5. Constantemente elastica, alta

flexibilidad y buena ventilacion

6. Ecoldgico

7. No toxico, anti-bacterias, Yy
moistureproof.

8. La densidad y espesor puede ajustarse
segun  requerimiento  del  cliente.
Ancho: 115cm, 135cm, 140 cm 150 cm.

Fuente: Yolanda Salazar Cia. Ltda. Y Avios
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

e SERVICIOS AGRUPADOS

Necesidad 1.- Establecer investigacién de mercado

Una exhaustiva informacion de segmentacion con sus debidas proyecciones del
crecimiento de la poblacion se registro y el analisis sistematico de los datos con
respecto a un mercado en particular, donde mercado se refiere a un grupo de clientes
especifico en un area geografica en la ciudad de Ambato Zona Rural de la Provincia

de Tungurahua.
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Necesidad 2.-Conocer el mercado potencial

Es necesario conocer el segmento al cual se direcciona el producto plantillas
anatomicas aromatizadas, el mismo que esta compuesto por mujeres y hombres
comprendidos entre los 15 hasta los 49 afios de edad. Para el afio 2017 son 98.893
personas del cantdn Ambato que forman parte de la poblacidn quienes serdn como

mercado objetivo.

Necesidad 3.-Establecer la definicion de Demanda en el mercado

El éxito de este plan de negocion esta determinado en la comercializacion del
producto final y esta a su vez de la demanda existente en el mercado por lo tanto es

necesario dejar clara su definicion la cual se expone a continuacion.

Segun el autor Fuentes (2017), quien sefiala que:

La demanda es la solicitud para adquirir algo. En economia, la demanda de es la
cantidad total de un bien o servicio que la gente desea adquirir. Comprende una
amplia gama de bienes y servicios que pueden ser adquiridos a precios de mercado,
bien sea por un consumidor especifico o por el conjunto total de consumidores en
un determinado lugar, a fin de satisfacer sus necesidades y deseos Fuentes, G
(2017).

Necesidad 4.-Establecer la definicion de Oferta en el mercado

De igual manera para la implementacién de este proyecto es necesario tener claro
cuél es la capacidad de produccion de la empresa con el fin de establecer si dicha

oferta cubre la demanda existente en el mercado.

De tal manera que de acuerdo al autor Miranda (2015) quien sefiala que:

En economia definimos oferta como aquella cantidad de bienes y servicios que los
ofertantes estan dispuestos a poner a la venta en el mercado a unos precios
concretos. Méas concretamente, la oferta es la cantidad de bienes y servicios que
diversas organizaciones, instituciones, personas 0 empresas estan dispuestas a
poner a la venta, es decir, en el mercado, en un lugar determinado (un pueblo, una
region, un continente...) y a un precio dado, bien por el interés del oferente o por
la determinacion pura de la economia (pag. 125)
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SISTEMA DE INFORMACION

Necesidad 1.- Establecer las etapas para el proceso de produccion de las

plantillas.

Los procesos de produccion segun el autor Such Marco (2017)en la (pag. 10)de su

publicacion expone que:

Es la produccion de bienes y servicios que consiste basicamente en un proceso de
transformacidn que sigue unos planes organizados de actuacion segun el cual las
entradas de factores de produccion, como materiales, conocimientos vy
habilidades, se convierten en los productos deseados mediante la aplicacién de
mano de obra, de una determinada tecnologia y de la aportacion necesaria de
capital (Such, 2017).
De tal manera y basados en esta afirmacion se expone a continuacion todos los
procesos de produccion para la trasformacion de la materia prima en el producto
final es decir en las plantillas anatomicas aromatizadas, tomando en cuenta que al
igual que cualquier producto, para poder transformar los insumos finalmente en un

bien o producto final se deben seguir los siguientes pasos basicos.

Necesidad 2.- Definir el lugar en donde se ubicara la planta

La localizacion de la planta serd una decision a ser tomada una vez desarrollado el
punto correspondiente a la descripcion de instalaciones, equipos y personas, sin

embargo, es necesario dejar en claro a que se refiere la ubicacion de la planta.

“La Localizacion de Plantas Industriales se refiere al estudio que determina la
ubicacion mas conveniente para su instalacién, que brinda la mayor rentabilidad de
las operaciones respecto a su inversion o bien donde cumpla cabalmente con los
objetivos de la empresa, ya sea econémico o sociales. El proceso de ubicacion del
lugar para instalar una planta industrial requiere del andlisis de diversos factores,
desde el punto de vista econémico, social, tecnoldgico y mercado”. (Cortabarria,
2013).
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INFORMACION PRIMARIA

e ENCUESTA
Se elabor6 una encuesta compuesta por 11 preguntas entre abiertas y cerradas, fue
dirigida a 382 personas, valor que se obtuvo en base a la realizacion del calculo
respectivo de la muestra de estudio, definida en los posibles clientes y consumidores
de las plantillas anatdmicas aromatizadas, mismos que se segmentaron en la
cantidad total de personas hombres y mujeres de 15 a 49 afios de edad existentes en
la ciudad de Ambato con el fin de conocer sus gustos y preferencias sobre todo la
oportunidad de establecer si el producto va a tener o no, acogida en el mercado

ambatefio.
e ENTREVISTA

En busca de obtener la informacidn necesaria, la cual aporte al desarrollo de este
proyecto, se procede a realizar una entrevista a los profesionales antes mencionados
es decir a los médicos ortopedistas y pod6logos existentes en la ciudad de Ambato,
profesionales expertos en el tema de la comodidad y bienestar de los pies, mismos
a los que se les entrevisto de forma individual obteniendo las siguientes respuestas

a las preguntas elaboradas en el guion de la entrevista.

Tabla N° 11.-Entrevista a los profesionales

Entrevista al profesional de la salud

Entrevistado Dr. Sixto Calero Dra. Sonia Peralvo
Especialidad Ortopedia Podologo
Experiencia / Veinte y ocho afios Dieciséis afios
anos

Meédico del hospital del Directora del centro
Principal labor IESS Ambato podoldgico Sonia Peralvo

Ambato

Preguntas Respuestas Respuestas

1) ¢Segun su Totalmente los pies del ser Por  supuesto  que  si
criterio humano son el reflejo del generalmente los pies sufren
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profesional la
salud de los pies
es  importante
para el bienestar
de una persona?

2) ¢(Quéesloque
usted

recomendaria a
las personas para
el cuidado y el
bienestar de los
pies?

3) ¢Esta usted de
acuerdo en el
uso de este tipo
de plantillas si
son usadas desde
una edad
considerable

ayudardn a que
todas las
terminaciones

sensoriales que
existen en ellos
trabajen mejor?

estado de la salud del mismo
pues estos son como un mapa
de todo el cuerpo en ellos se
puede detectar como estan
los 6rganos del cuerpo, de tal
forma que si son muy
importantes y se les deberia
dar la importancia del caso.

Bueno partiendo de que las
actividades diarias de las
personas siempre van ser un
motivo para que los pies
sufran grandes sacrificios
que légicamente causan el
muy conocido dolor de pies,
lo que recomendaria para
evitarlo es el uso de unos
zapatos suaves, comodos, y
confortables, y si no pueden
hacerlo, por lo menos el uso
de unas plantillas suaves que
minimicen las consecuencias
de los esfuerzos laborales o
cotidianos.

Por supuesto que si los pies
son como los sensores de ser
humano y una buena salud de
estos sensores aportaran de
una forma benéfica increible
a la salud de las personas,
pues esto puede inclusive
evitar ciertas enfermedades
como el estrés, es por eso que
la  reflexologia  utiliza
muchisimo los masajes en
puntos especificos de los pies
para mejorar las emociones
del ser humano y evitar o
minimizar dicha
enfermedad.
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de enfermedades muy serias

como por ejemplo la
denominada “GOTA” que se
genera por las

descompensaciones del acido
drico en la sangre, y provoca
dolores insoportables, que
Ilegan a postrar a una persona,
por lo tanto es muy
importante cuidar la salud de
los pies.

Principalmente yo
recomiendo a los pacientes el
darle el tiempo necesario
diariamente al cuidado de los
pies, es decir cuidar la
higiene, el control de las ufias
la descamaciéon de la piel,
evitar la generacion de callos,
en fin esto ayudara
I6gicamente a mantener un
bienestar personal en un buen
nivel.

Totalmente de acuerdo, todos
los nervios que existen en los
pies deben  mantenerse
saludables, de tal manera que
el uso de plantillas
anatomicas es una buena
opcién para lograrlo, las
plantillas generalmente son
un apoyo muy bueno para la
reflexologia ya que estas
pueden generar un masaje
constante durante todo el dia,
lo cual beneficia y aporta a la
salud de los pies.



4) ¢Coémo
calificaria usted
la idea de lanzar
al mercado una
plantilla
ortopédica
aromatizada?

5)¢Cree  usted
que una buena
alternativa para
cuidar la salud
de los pies seria
una plantilla
ortopédica
aromatizada?

6) ¢Cree usted
que el material
denominado

espuma de latex
0 alto-elastico

Bueno en realidad en el
mercado existe una gran
variedad de este tipo de
plantillas  que  brindan
comodidad e incluso al
caminar dan masajes en los
puntos sensoriales
especificos lo cual es muy
beneficioso para quienes la
usan, sin embargo si la
plantilla en mencién tiene
factores innovadores que
aporten de alguna manera al
bienestar personal seria muy
bueno ademas de que no
existen plantillas
aromatizadas, detalle que a
muchas personas le gustara
por cuanto evitaria el
caracteristico olor que el
sudor y el trajinar generan en
los pies, me parece una
excelente idea.

El uso de una plantilla
anatomica u ortopédica no
garantiza que va a tener una
salud excelente siempre
habran otros factores que
influyan en la salud vy
bienestar de las personas,
pero de que este tipo de
productos aportan a la
prevencion, a lacomodidad y
al estado de &nimo eso es
indudable.

Si, justamente ese es el
producto indicado para la
elaboracion de plantillas
debido a que la espuma de
latex es un material que se

18

Me gusta la idea, ya que en el
mercado no existen plantillas
anatomicas aromatizadas, lo
cual creo que es una muy
buena innovacion, ademas de
que aportara a evitar las
consecuencias del sudor en
los pies ya que es muy
desagradable el mal olor que
emiten en estas condiciones, y
sobre todo el hecho de ser
anatémicas, significa que
brindarad comodidad a quienes
la usen.

Por supuesto recordemos que
en el mercado podemos
encontrar plantillas para todos
los gustos, y sobre todo
plantillas  destinadas  a
corregir muchas veces hasta
deformaciones en los pies, 0 a
corregir el pue plano por
ejemplo, asi que esta plantilla
debera tener mucho valor
agregado para poder competir
en el mercado, y si presentan
este valor agregado creo que
seran  muy  Utiles vy
consumidas  por  quienes
requieran de sus uso.

Bueno si generalmente es esa
la materia prima que se usa
para la elaboracion de
plantillas tanto anatoémicas
como ortopédicas por ser un



transpirable es el
material
indicado para la
elaboracion de la
plantilla
anatémica?

7)  ¢Si este
producto

existiera en el
mercado estaria
usted dispuesto a
recomendar su
uso a las

personas?

adapta a las formas mas
sutiles del cuerpo humano, a
tal punto que es utilizada
para realizar maquillajes de
seres miticos en las peliculas,
por lo tanto este producto se
adaptara a la forma del pie
generando una comodidad
natural lo cual brinda mucho
confort para las personas,
excelente eleccion en cuanto
a materia prima.

Claro que si, como dije hace
un momento las plantillas
son una muy buena
alternativa  para  tratar
muchos y diferentes casos
inclusive de traumatismos
por lo tanto si la
recomendaria.

material muy versatil, ya que
recordemos que anatémicas
no es lo mismo que
ortopédicas, pues en el primer
caso son plantillas suaves que
se adaptan a las formas del
cuerpo, Yy en el segundo caso
son plantillas duras y firmes
sin que tengan que ser
incomodas, destinadas a la
correccion de deformaciones,
y este tipo de material se
adapta a ambos casos, por lo
tanto es una muy buena
eleccion.

Claro que siempre y cuando
estas plantillas mantengan
niveles de calidad apropiados
para los consumidores y sobre
todo ofrezcan las soluciones
que de estas se esperan en los

diferentes casos que se
presentan en los pies,
entonces habria que

probarlas, y en base a los
resultados obtenidos en las
pruebas se podria
recomendarlas o no, pero
tomando en cuenta el tipo de
material que se estd usando
creo que si van a ser un
producto competitivo en el
mercado, de tal forma que de
cumplir con las expectativas
médicas y personales creo
que si las recomendaria.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Una vez realizada la entrevista a los profesionales de apoyo para este plan de
negocios se procede a la aplicacion de la encuesta a las 382 personas que son parte
de la muestra de trabajo establecida en los hombres y mujeres de 15 a 49 afios de
edad.
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1.2.1.5.-Anélisis e Interpretacion

Se procedié a tabular la informacion y elaborar cuadros estadisticos y esta
informacidn representar graficamente. Los resultados de la encuesta son analizados
e interpretados mediante las observaciones presentadas tanto en cuadros como en

graficos de la siguiente manera.

Pregunta N° 1.- ; Ha comprado alguna vez plantillas anatomicas?

Tabla N°12.-Compra de plantillas anatdbmicas

Alternativas Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa
Si 293 76.70%
NO 89 23.30%
Total 382 100.00%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Grafico N° 1.- Compra de plantillas anatomicas

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Interpretacion: Del 100% de las personas encuestadas el 76,70% indican que si
han comprado alguna vez plantillas anatomicas y el 23,30% no ha comprado

plantilla anatémica.
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Anélisis: Estos resultados indican que existe la posibilidad de comprar este tipo de
producto, por lo tanto, se debe aprovechar esta oportunidad para la empresa
productora de las plantillas anatdmicas para lograr el crecimiento organizacional

apropiado.

Pregunta N° 2.- ; Las plantillas anatomicas actuales cumplen con sus expectativas

al momento de usarlas?

Tabla N°13.-Cumplimiento de expectativas

Alternativas Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

Pueden prevenir problemas de 85 32.20%
espalda o articulaciones
Aportan a la salud 94 29.06%
Ayudan a su descanso diario 69 23.56%
Evitado la sudoracion en la 45 15.18%
planta de los pies

TOTAL 293 100.00%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Ayudan

descanso
diario

23,56%

Grafico N° 2.- Cumplimiento de expectativa

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Interpretacion: El 32.20% de las personas encuestadas opinan que las plantillas
actuales si cumplen con sus expectativas en prevenir problemas de espalda o
articulaciones y el 29.06% opinan que las plantillas actuales no cumplen con las

expectativas que aportan a la salud, el 23.56% que ayudan en su vida cotidiana a su
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descanso y por ultimo un 15.18%, manifiesta que las plantillas evitan sudoracion

excesiva en las plantas de los pies.

Analisis: Estos datos nos indican que existe un mercado insatisfecho el cual se
convierte en los potenciales clientes de la empresa productora de las plantillas
anatémicas, generando una gran oportunidad de negocio en el mercado de la ciudad
de Ambato.

Pregunta N° 3.- ; Al momento de comprar una plantilla que caracteristicas son las
mas importantes para tomar su decisién de compra?

Tabla N° 14.-Caracteristicas importantes para la compra

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS ABSOLUTA RELATIVA
Comodidad 202 68,94%
Precio 74 25,26%
Durabilidad 13 4,44%
Marca 4 1,36%
TOTAL 293 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Gréfico N° 3.- Caracteristicas importantes para la compra

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Interpretacion: Del 100% de las personas encuestas el 68,94% piensan que la
comodidad es lo primero que buscan para comprar una plantilla, el 25,26%
consideran que el precio mientras que, y el 4,44% les interesa la durabilidad, y el

1,36% apuntan a la marca.
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Anélisis: En este caso la mayoria de los encuestados buscan comodidad en una
plantilla lo que es un factor positivo para la empresa productora, ya que la plantilla
anatomica esta elaborada con los mejores materiales por lo que brinda confort y
comodidad por lo tanto el mercado se torna apropiado para la comercializacion de

este producto.

Pregunta N° 4.- ;Qué se le viene a la mente al escuchar plantillas anatomicas
aromatizadas?

Tabla N°15.-Perspectiva hacia las plantillas anatomicas

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS ABSOLUTA RELATIVA
Comodidad 137 46,76%
Salud 73 24,91%
Seguridad 44 15,02%
Bienestar 39 13,31%
TOTAL 293 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz I1za Caiza

Seguridad
15,02%

Gréfico N° 4.- Perspectiva hacia las plantillas anatémicas

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Interpretacion: El 46,76% de las personas encuestadas piensan en comodidad al
escuchar en plantillas anatémicas, mientras que el 24,91% en Salud, y el 15,02%

en seguridad y finalmente el 13,31% les da la impresidn de bienestar.
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Andlisis: Para el cliente la palabra plantilla anatomica se asocia a comodidad lo
cual esto nos ayudara a determinar las caracteristicas principales que debe contener

nuestro producto.

Pregunta N° 5.- ;Con qué frecuencia compra usted plantillas para su calzado?

Tabla N°16.-Frecuencia de compra

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS ABSOLUTA RELATIVA
Anual 202 68.94%
Mensual 47 16,04%
Quincenal 28 9,56%
Semanal 16 5,46%
TOTAL 203 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Grafico N° 5.- Frecuencia de compra

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Interpretacion: Del 100% de las personas encuestadas nos indica que el 68.94%
compran plantillas anualmente, el 16.04% lo hacen mensualmente, el 9.56%

adquieren quincenalmente y finalmente el 5.46% consumen semanalmente.
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Anélisis: Los datos obtenidos nos ayudara para realizar el respetivo anélisis de
produccion de plantillas anatomicas ya que la mayoria de encuestados compran

anualmente.

Pregunta N° 6.- ¢ De qué material prefiriere las plantillas?

Tabla N°17.-Material preferido

FRECUENCIA FRECUENCIA

ALTERNATIVAS ABSOLUTA RELATIVA

Espuma Eva 111 37,88%
Rellenas 107 36,52%
Silicona 75 25,60%
TOTAL 293 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Rellenas
25,60%

Grafico N° 6.- Material preferido.

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Interpretacion: Los encuestados indicaron que el 37,88% prefieren las de espuma
de Eva, y el 36,52% preferirian una plantilla silicona y el 25,60% dicen preferir las
plantillas rellenas.

Analisis: Los resultados de esta pregunta muestran que las tendencias de
preferencia estan casi equiparadas sin embargo la plantilla de espuma de Eva es la
de mayor aceptacion con una minima diferencia lo cual expone que la empresa tiene

la posibilidad a futuro de ampliar sus lineas de productos para satisfacer estas
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necesidades de los clientes sin embargo el uso de la espuma Eva da grandes
posibilidades de aceptacion y comercializacion de las plantillas dejando ver un

panorama alentador para la empresa.

Pregunta N° 7.- ¢ En qué lugar le gustaria adquirir el producto?

Tabla N° 18.-Lugar de adquisicion del producto

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS ABSOLUTA RELATIVA
Almacenes de calzado 118 40,27%
Centros comerciales 61 20,82%
Supermercados 57 19,45%
Catélogos 47 16,04%
Farmacias 10 3,41%
TOTAL 293 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Supermercado
s

Grafico N° 7.- Lugar de adquisicion del producto

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Interpretacion: Del 100% de las personas encuestadas el 40,27% prefieren
comprar en un almacén de calzado, el 20,82% en centros comerciales el 19,45%
desearian en los supermercados, el 16,04% por catalogos y el 3,41% explican que

les gustaria comprar en las farmacias.
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Anédlisis: Los resultados de esta pregunta muestran que existen diferentes
tendencias por el lugar de compra sin embargo se abre un mercado extenso para la
empresa productora ya que podria llegar a cada uno de estos locales para introducir
su producto y a traveés de estos llegar al cliente final dejando una muy buena opcién

de trabajo y crecimiento organizacional.

Pregunta N° 8.- ;Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por comprar plantillas

anatbmicas aromatizadas?

Tabla N°19.-Valor que pagaria por el producto

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS ABSOLUTA RELATIVA
Entre 10 A 15 usd 202 68,94%
Entre 16 A 20 usd 74 25,26%
Entre 21 A 30 usd 14 4,44%
MAS DE 30 usd 4 1,36%
TOTAL 293 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Grafico N° 8.-Valor que pagaria por el producto

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Interpretacion: El 68,94% de las personas encuestadas desearia pagar de 10 a 15
délares por una plantilla, mientras que el 25,26% lo harian de 16 a 20 délares, en
cambio el 4.44% estaria dispuesto a pagar de 21 a 30 ddlares y finalmente el 1,36%

le gustaria cancelar més de 30 dolares.
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Anélisis: Estos resultados el valor més aceptado en el mercado es el de 10 a 15
dolares por lo que la empresa tiene buena perspectiva de venta con un producto de

calidad y de bajo precio.

Pregunta N° 9.-;Qué tipo de empaque recomendaria para las plantillas

anatomicas aromatizadas?

Tabla N° 20.-Tipo de empaque

ATERuATAS PRECURICI  FRECUENCTS
Fundas estuche 186 63.48%
Papel 63 21,50%
Carton 44 15,02%
TOTAL 293 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Cartén
21,50%

Gréfico N° 9.-Tipo de empaque

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Interpretacion: Del 100% de las personas encuestadas el 63,48% recomiendan que
se use fundas de pléastico tipo estuche por facilidad de manejo, mientras que el
15,02% desearian en fundas de papel y finalmente el 21,50% les gustaria en

empaque en carton.
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Anélisis: La mayoria de las personas encuestadas prefieren una presentacion mas
ligera y manejable como son las fundas de pléastico tipo estuche, por lo tanto, la
empresa debe tomar en cuenta esta tendencia de gustos y preferencia de los clientes

y proponer un empagque elegante.

Pregunta N° 10.- (A medio publicitario accede usted para conocer un

producto?
Tabla N°21.-Medio publicitario para conocer el producto

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS ABSOLUTA RELATIVA
Facebook 107 36,52%
Radio 74 25,26%
Prensa 58 19,80%
Pagina web 50 17,06%
Televison 4 1,37%
TOTAL 293 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Gréfico N° 10.- Medio para publicitar el producto

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Interpretacion: El 36,52% de las personas encuestadas conocer el producto por
medio del Facebook, y el 25,26% lo hacen por la radio y el 19,80% por la prensa,
mientras que el 17,06% a través de una pagina web, finalmente el 1,36% conocen

a un producto nuevo por la television.
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Anélisis: Los resultados muestran que la mayoria de personas prefieren los medios
tecnoldgicos, como las redes sociales sin embargo hay preferencia por los medios
convencionales de tal forma que la empresa tiene muchas alternativas publicitarias
para llegar al cliente, sin olvidar que el Facebook es el medio mas preferido y sobre

todo econdmico para lograr introducirse en el mercado.

11.- ; Sefale la marca de su preferencia para plantillas anatomicas siendo 3 la

mas importante y el 1 la menos importante?

Tabla N° 21.-Marca de su preferencia

FRECUENCIA FRECUENCIA

ALTERNATIVAS ABSOLUTA RELATIVA

Liwi 203 69,28%

Tu plantilla a su medida 47 16,04%

Super devor- olor 43 14,68%
TOTAL 293 100,00%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Super
devor-olor
14,68%

Grafico N° 11.-Marca de su preferencia

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Interpretacion: Del 100% de las personas encuestadas el 69.28% prefiere la marca
Liwi por ser un producto ya establecido en el mercado, seguido de la marca Tu
plantilla a su medida con un 16,04% y Super devor-olor con un 14,68%.
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Andlisis: Las personas indagadas se inclinan por marcas que tienen branding y
posicionamiento, que les garantiza aparentemente calidad, por lo que se debera
establecer una estrategia agresiva para buscar colocar entre las preferencias de los

consumidores la nueva marca.

1.2.2.-Demanda potencial

Para (Rivera &Garcillan, 2012) “La demanda es la cuantificacion de los deseos del
mercado y esta condicionada por los recursos disponibles del consumidor y por los

estimulos del marketing de nuestra firma y de la competencia.”, pag. 120.

Por lo tanto se procede a determinar la demanda potencial tomando en cuenta el
namero de personas que podrian comprar las plantillas anatdmicas aromatizadas en
relacién al afio 2017 mismo que ascienden a un total de 44.899 personas que
demandan este producto, correspondientes al 68,94% que respondieron que
compran plantillas anatémicas anual mensualmente (16,04%), quincenalmente
(9,56%) y semanalmente de (5,46%), en la pregunta N° 5 de la encuesta aplicada,
en la que se cuestiona ¢(Con qué frecuencia compra usted plantillas para sus
calzado?, de esta manera se toma este valor para realizar la proyeccion en base a la
tasa de crecimiento poblacional TCP partiendo del afio 2017 hasta el afio 2021, es

decir cinco anos.
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Tabla N° 22.-Proyeccion de la demanda

indice

Afio de Crecimiento  Porcentaje de
Poblacion Aceptacion

1,47% 69%
2017 65.072 44.899
2018 66.028 45.559
2019 66.999 46.229
2020 67.984 46.909
2021 68.983 47.598

Fuente: (INEC, 2010)
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

48.000

47.000

46.000

45.000

Titulo del eje

44.000

43.000

Proyeccion de la Demanda

44.899

2017 2018 2019

Titulo del eje

Gréfico N° 12.-Proyeccién de la demanda

Fuente: (INEC, 2010)
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

En el gréfico de la demanda se puede ver que la demanda de personas en el mercado
para el afio 2021 alcanzara un total de 47,598 personas valor que parte del total
obtenido en el afio 2017 y multiplicado por el indice de la tasa de crecimiento
poblacional TCP cuyo valor es del 1,47% y multiplicado por aceptacién de anual
que corresponde el 69,11% segun datos obtenidos del (INEC, 2010) por lo tanto el

panorama para la empresa productora de las plantillas anatomicas aromatizadas se

muestra muy satisfactorio.
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1.3.-Anélisis del macro y micro ambiente

1.3.1.-Analisis del micro ambiente

Para el anélisis del micro ambiente se utiliza como herramienta las cinco fuerzas de
mercado, que Michael Porter las definié como “cinco fuerzas que determinan el
atractivo intrinseco a largo plazo de un mercado o segmento de mercado:
competencia sectorial, competidores potenciales, sustitutos, compradores y
proveedores” (Kotler, 2008, pag. 342)

Tabla N° 23.-Poder de negociacién de los clientes

VARIABLES PESO NIVELDE TOTAL JUSTIFICACION

(%) RIESGO
Concentracion 20 7 1.4 El riesgo de la concentracion de
de los clientes clientes es alta pues el mercado de

plantillas no es de alta rotacion por lo
que los clientes comprar en pocas
ocasiones este producto.

Precios 15 3 0.45 El riesgo de que existan precios
accesibles accesibles del producto en el mercado

es bajo ya que el precio de la plantilla
aromatizada es econémico, y no tiene
competencia por ser Unico en el

mercado.
Nivel de 15 2 0.30 El riesgo del nivel de diferenciacion no
diferenciacion es bajo ya que la plantilla aromatizada

es innovadora y cuenta con una gran
diferenciacién en relaciéon a la
competencia.

Calidad del 20 3 0.60 El riesgo de la calidad del producto es
producto bajo ya que a pesar de que en el
mercado existe gran variedad de

productos  sustitutos la  plantilla
aromatizada tiene una muy buena
calidad y es un producto nuevo.

Beneficios 15 2 0.30 El riesgo de los beneficios para el
I consumidor es bajo ya que las plantillas

para e b g
anatémicas aromatizadas  ofrecen
muchos beneficios para el consumidor.

Clientes 15 7 1.05 El riesgo de los clientes exigentes en el
mercado es alto ya que el cliente

consumidor

exigentes siempre exige calidad en los productos.
CONCLUSION
TOTAL 100 0=sin riesgo 4.10 Riesgo = 4.1
10=Alto Confianza =5.9
riesgo

Fuente: Investigadora
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Anélisis:

El poder de negociacién del cliente es bajo en vista de que las variables de estudio
analizadas en este proceso muestran valores con tendencia baja de riesgo por tal
motivo el valor total general de riesgo obtenido en la Tabla es de 4.10 puntos por
lo que se puede determinar que el poder de negociacién del cliente es bajo tirando
a medio, lo que podria derivar en ciertas exigencias con respecto al precio y calidad
del producto, pero sin una presion que preocupe a la empresa de tal forma que la
empresa tiene buenas perspectivas de negociacion tomando en cuenta que el valor

de confianza de éxito es de 5.9 puntos en cuanto a la negociacion con el cliente.

Tabla N°24.-Rivalidad entre competidores

VARIABLES PESO NIVELDE TOTAL JUSTIFICACION

(%) RIESGO
Infraestructura de 20 7 1.4 El riesgo de la infraestructura de la
la competencia competencia es alto ya que las empresas

competidoras estan ya establecidas en el
mercado por muchos afios y cuentan con
la infraestructura necesaria para su

desarrollo.
Diferenciacion 10 3 0.30 El riesgo de la diferenciacion del
del producto producto no es muy alto ya que las

plantillas aromatizadas cuentan con los
valores agregados necesarios para
diferenciarse de la competencia.

Costos fijos en 15 4 0.60 El riesgo de los costos fijos de fabricacion
fabricacion no es muy alto debido a que los precios

con los que la plantilla anatdmica saldra
al mercado son econémicos y al alcance
de los bolsillos de los consumidores.

Posicionamiento 20 7 14 El riesgo del posicionamiento es alto ya
que la competencia estd 100%

posicionadas en el mercado, lo cual es
una amenaza fuerte para la empresa
productora de las plantillas aromatizadas.

Canales de 15 3 0.45 El riesgo de los canales de distribucién no

distribucién es muy alto ya que la empresa de las
plantillas aromatizadas tiene claro cuales
son los canales de distribucion apropiados
para su producto.

Segmentacion de 20 4 0.80 El riesgo de la segmentacion de mercados
mercados no es muy alto puesto que la competencia

cuenta con segmentos para el producto
pero la empresa de las plantillas
anatémicas tiene muy claro cudl es
mercado al que se enfoca con su

producto.
CONCLUSION 100 0=sin riesgo 4,95  Riesgo=4.95
TOTAL 10=Alto riesgo Confianza = 5.05

Fuente: Investigadora
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Analisis:

La rivalidad de competidores muestra en sus variables estudiadas que el nivel de riesgo
general asciende a 4.95 puntos lo que quiere decir que llegar al 50% de mismo por lo
que la rivalidad entre competidores es media y estos pueden acaparar el mercado debido
a su trayectoria sin embargo la empresa productora de las plantillas anatomicas tienen
un nivel de confianza de éxito de 5.05 puntos lo que abre un panorama alentador para

la misma pudiendo combatir con firmeza a los competidores existente en el mercado.

Tabla N° 25.-Amenaza de nuevos competidores

VARIABLES PESO NIVELDE TOTAL JUSTIFICACION

(%) RIESGO
Canales de 7 3 0.21 El riesgo de los canales de distribucion
distribucién es bajo en vista de que la empresa
adecuados productora de la plantilla aromatizada

también cuenta con canales apropiados
para la distribucidn de su producto.

Politicas 12 4 0.48 El riesgo de las  politicas

gubernamentales gubernamentales no es alto ya que el
gobierno en la actualidad promueve los

emprendimientos 'y aporta  con
incentivos y planes de apoyo para los

mismos.
El valor de la 14 5 0.70 El riesgo del valor de la marca no es alto
marca ya que la marca de las plantillas

anatdmicas cuenta con un nombre facil
de recordar lo que ayudard a
posicionarse con rapidez en el mercado.

Intensidad de 14 10 14 El riesgo de la intensidad de la

competencia competencia es alto ya que esta es
influyente en los consumidores,
pudiendo evitar la venta de las plantillas
anatomicas.

Tecnologia 20 6 1.2 El riesgo de la tecnologia es alto ya que
la empresa artesanal de las plantillas

anatémicas no cuenta con tecnologia de
punta en relacion a la competencia.

Segmentacién de 18 3 0.54 El riesgo de la segmentacién de
mercados mercados no es alto ya que se tiene

. claro cual el mercado objetivo al que se
competidores pretende introducir las plantillas
anatdmicas aromatizadas.

Publicidad. 15 3 0.45
CONCLUSION 100  O=sin riesgo 498  Riesgo=4.98
TOTAL 10=Alto riesgo Confianza = 5.02

Fuente: Investigadora
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Anélisis:

El riesgo de ingreso de nuevos competidores al mercado es alto, lo que significa
que existe la posibilidad latente del ingreso de nuevos participantes al mercado en
vista que en el analisis de las variables se puede ver que el nivel de riesgo llega a
4.98 puntos, sin embargo existe una posibilidad de confianza de éxito de 5.02 que
a pesar de ser alto presenta una oportunidad por minima que sea de tal forma que la
empresa productora de las plantillas anatdmicas debera fortalecer las barreras de

entrada incrementando la calidad, la produccién y el precio de venta.

Tabla N° 26.-Poder de negociacion de proveedores

VARIABLES PESO NIVELDE TOTAL JUSTIFICACION
(%0) RIESGO
Nivel de 16 2 0.32 El riesgo del nivel de calidad de servicio
calidad y es bajo ya que los proveedores
.. necesitan del cliente por lo que
Servicio generalmente ofrecen un buen servicio.
Facilidad de 14 2 0.28 El riesgo de la facilidad de encontrar
encontrar nuevos proveedores es bajo ya que de
ser necesario buscar otros proveedores
NUEvos de la materia prima se los puede
proveedores encontrar con facilidad.
Alianzas 15 3 0.45 El riesgo de alianzas estratégicas es
estratégicas bajo ya que la empresa artesanal de
) plantillas anatémicas tiene buenas
probabilidades de crear alianzas con los
proveedores para obtener descuentos en
la materia prima.
Variedad de 16 2 0.32 El riesgo de la variedad de proveedores
proveedores. gs bajo puesto que existen gran cantidad
e empresas que pueden proveer de la
materia prima en el momento que sea
necesario.
Variabilidad 19 7 1.33 El riesgo de variabilidad en materias
de precio en primas es alto ya que los precios pueden
. variar en base a los montos de compra
materias pudiendo encarecer la materia prima.
primas.
Calidad en 20 5 1.0 El riesgo de la calidad de la materia
materias prima_ es aIFo ya que es posible que la
. materia prima no cuente con una
primas. calidad total en el mercado.
CONCLUSION 100  0=sin riesgo 3.7 Riesgo = 3.7
TOTAL l?iZSAg'ct)o Confianza = 6.3

Fuente: Investigadora
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Analisis:

El poder de negociacion de los proveedores es relativamente bajo puesto que en el
analisis de las variables de estudio se puede ver que el nivel de riesgo alcanza 3.7
puntos y un nivel de confianza de éxito de 6.3 puntos, lo cual indica que la empresa
productora de las plantillas anatomicas tiene poder de negociacion con los
proveedores esto ayudaré de forma notable a mejorar las condiciones de compra y
por ende los precios de la materia prima ademas del precio de venta al publico.

Amenaza de productos sustitutos

Tabla N° 27.-Productos sustitutos

VARIABLES PESO NIVELDE TOTAL JUSTIFICACION

(%) RIESGO
Calidad del 18 5 0.9 El riesgo de la calidad del producto no es
pI‘OdUCtO muy alto puesto que el mercado de este tipo

de producto tiene una baja rotacion por ser
un producto usado en ocasiones especiales.

Disponibilidad 17 4 0.68 El riesgo de disponibilidad de productos
de sustitutos sustitutos es bajo ya que las plantillas

anatémicas muestran un valor agregado
importante como lo es la comodidad y la
aromatizaciéon de la plantilla, esto serd el
punto clave para atraer al cliente.

Promociones. 13 4 0.52 El riesgo de promociones es bajo ya que
muy pocas ocasiones se pueden ver ofertas

0 promociones en lo que a plantillas
anatémicas se refiere

Factibilidad de 12 4 0.48 El riesgo de factibilidad de cambio es bajo
cambio ya que en el mercado no existen muchas

posibilidades de encontrar este tipo de
producto por lo que la plantilla aromatizada
tiene buenas expectativas en este sentido.

Nivel de 15 3 0.45 El riesgo del nivel de diferenciacion de la

; .y, competencia no es muy alto ya que la
diferenciacion plantilla anatébmica es un producto
innovador y muestra gran competitividad
en el mercado.

Costo de 13 4 0.52 El riesgo del costo de fabricacion es bajo ya

. -z que las plantillas anatomicas tienen un
fabricacion costo de fabricacion bajo y su ingreso al
mercado sera menos dificultoso.

Precio de venta 12 3 0.36 El riesgo del precio de venta del producto
es bajo ya que la plantilla anatémica cuenta

con un precio de entrada al mercado
realmente econémico y al alcance de los
bolsillos de los consumidores.

CONCLUSION 100  Ossin riesgo 3.91 Riesgo=3.91
TOTAL 10=Alto riesgo Confianza = 6.09

Fuente: Investigadora
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Anélisis:

El riesgo de los productos sustitutos en general se muestra bajo al analizar las
variables por lo que se puede ver que alcanza un puntaje de 3.91, mientras que el
factor de confianza de éxito se muestra alentador para la empresa esto demuestra
que la empresa tendra influencia en el mercado con su producto de tal forma que

evitara que los consumidores consuman el producto de la competencia.

Tabla N° 28.-Resumen de las fuerzas de Porter

OPCIONES NIVEL DE NIVEL DE

RIESGO CONFIANZA

Poder de negociacion de los 4.10 59

clientes

Rivalidad entre competidores 4.95 5.05

Amenaza de Nuevos 4.98 5.02

competidores

Poder de negociacion de los 3.7 6.3

proveedores

Amenaza de productos sustitutos 3.91 6.09

TOTAL Promedio 4.33 Promedio 5.67

Fuente: Investigadora
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

NOTA

En base a los resultados se puede establecer que los factores externos analizados en
base a las fuerzas de Porter muestran un nivel de riesgo de 4.33, valor asignado a las
dificultades que la empresa productora de plantillas anatémicas aromatizada tendra
que afrontar en el mercado competitivo, sin embargo la empresa tiene un nivel
confianza de 5.67, valor que representa todas las facilidades y oportunidades que el
mercado presenta para su desarrollo comercial y alcance del éxito de las operaciones

de la empresa productora de plantillas anatdmicas aromatizada
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Tabla N° 29.-Estrategias de las fuerzas de Porter

Fuerzas de Objetivo Estrategia Proyectos Estratégicos Presupuesto Responsable Indicador
Porter tiempo
Poder de negociacion Los consumidores Aportacion al mercado Publicidad apropiada con los beneficios 390,00 Jefe de produccién TCS Total clientes
de los clientes compran las plantillas terapéuticos de las plantillas anatdmicas, Material junio Vendedor/a satisfechos / TC
anatémicas P.O.P. para la campafia de lanzamiento del 2018 Total clientes
aromatizadas producto, socializar de forma masiva la calidad y
materiales usados para la fabricacién, apoyo
publicitario para la difusion del producto por
medio me los canales digitales o tecnolégicos
como las redes sociales, y la pagina web.
Rivalidad entre Posicionar la marca Provocar la demanda Planificacion de eventos para presentar el 170,00 Vendedor/a Ne CA Numero de
competidores del producto, a través producto, participar en ferias y promocionar el junio clientes atendidos /
de la comunicacién producto en las redes sociales, y locales 2018 TPA. Total de la
comerciales de la ciudad. poblacién de Ambato
Amenaza de nuevos Determinar la logistica Canales adecuados de  Establecer distribuidores 158,00 Administrador Numero de productos
competidores de distribucion distribucion Presencia del producto en los locales comerciales junio Vendedor/a no entregados a
2018 tiempo / NUmero de
productos
despachados
Poder de negociacion Organizar Proveedores Calidad de materiales Conversaciones con proveedores. 135,00 Administrador NUmero de
de los proveedores de materia prima por medio de los Pedir muestras de los materiales a los junio proveedores
proveedores proveedores eficientes/ Total
Establecer procesos de crédito, tiempos de entrega, 2018 Proveedores.
garantia de los materiales, y precios
Amenaza de productos manejar procesos de Innovaciones Disefio de formularios para el control de calidad 100,00 Administrador NUmero de productos
sustitutos control de calidad constantes, y la produccién junio sin defectos /
optimizacion de la  Controlar que el producto cumpla con los pardmetros 2018 Numero de productos

calidad y precio

de calidad

elaborados.

Fuente: Investigadora
Elaborado por: Olga Beatriz I1za Caiza
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1.3.2.-Analisis del macro ambiente

EFI

Instrumento para formular estrategias resume y evalua las fuerzas y
debilidades méas importantes dentro de las areas funcionales de un
negocio y ademéas ofrece una base para identificar y evaluar las
relaciones entre dichas areas. Al elaborar una matriz EFI es necesario
aplicar juicios intuitivos, por lo que el hecho de que esta técnica tenga
apariencia de un enfoque cientifico no se debe interpretar como si la

misma fuera del todo contundente.(Contreraz, julio 2006)

La matriz EFI permitio evaluar los factores internos de la organizacion esto es las

fortalezas y debilidades al mismo tiempo de identificar la relacién entre ellas. Para

su elaboracion se establecieron los factores claves internos, se asigné a cada factor

una ponderacion de la siguiente manera.

Tabla N° 30.- Matriz EFI

Matriz EFI
FACTORES INTERNOS CLAVES Mejorada
. Valor Ty Valor

o

N° FORTALEZA Valor  Calificacion Ponderado Calificacion Ponderado

1 Producto innovador en el 0,15 3 0,45 4 0,6
mercado

2 Producto  elaborado con 0,18 4 0,72 4 0,72
materias primas de calidad

3 Precio  accesible  al 0,07 3 0,21 4 0,28
mercado meta

4 Pr_o<_:esos de produccién 0,04 4 0,16 4 0,16
eficientes

5 Apertura al cambio e 0,06 4 0,24 4 0,24
innovaciones del producto

N° DEBILIDAD

1 Falta de experiencia en el 0,08 2 0,16 1 0,08
mercado

2 Producto nuevo en el 0,12 1 0,12 1 0,12
mercado

3 Altos _ costos de 0,12 1 0,12 1 0,12
produccién

4 Marca no reconocida, ni 0,08 2 0,16 1 0,08
posicionarla en el mercado

g Poca diversificacion del 0,10 1 0.1 1 0,1
producto
TOTAL 1,00 2,44 2,5

Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

40



EFI. El valor de ponderacion en la matriz EFI expone un valor 2,44; lo que
representa que el aspecto interno de la empresa es menor favorable por lo que se

establece una mejorada con el 2.50, con posibilidad de éxito.

EFE

El andlisis de los factores externos a traves de la matriz EFE, permite detectar y
analizar las oportunidades y amenazas, identificando y evaluando factores clave de
éxito formulados, con el fin de aprovechar las oportunidades y procurar evitar las
amenazas mediante la formulacion de estrategias. Para la evaluacion se realizaron

ponderaciones siguientes:

Tabla N°31.-Matriz EFE

Matriz EFE
FACTORES EXTERNOS CLAVES Mejorada
. Valor . Valor
N° OPORTUNIDADES Valor Califi. Ponderado Califi. Ponderado
No existe abundancia de este
1 producto en el mercado 0,10 3 0,3 3 0,3
Aceptacion del producto en el
2 mercado local 0,10 3 0,3 4 0,4
Posibilidad de crecimiento en el
3 mercado 0,15 3 0,45 4 0,6
4 Materia prima nacional 0,10 3 0,3 3 0,3
Apoyo gubernamental a la
5 produccién nacionales 0,05 3 0,15 4 0,2
AMENAZAS
Productos sustitutos con buena
1 calidad 0,05 2 0,1 1 0,05
Desconocimiento de
2 consumidores 0,15 1 0,15 1 0,15
Incremento de precios de
3 materia prima 0,05 2 0,1 1 0,05
Existen muchas restricciones e
impuestos para importacion de
4 maquinaria 0,10 2 0,2 2 0,2
5 Inestabilidad econémica 015 2 0,3 2 0,3
TOTAL 1,00 2,35 2,55

Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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El resultado alcanzado segln la Tabla Procedente es que el emprendimiento tiene
una ponderacion de 2,35 en factores externos normal, por otra parte, el total
ponderado mejorada es de 2,55 lo que muestra que para la elaboracion del producto
se presenta de manera optimista a las oportunidades y amenazas que se le presentan
en el mercado, mientras en la mejorada se disminuyo la calificacion de las amenazas
y se aumentd en las fortalezas dando como resultado 2,55, cabe mencionar que para

la elaboracion del producto existen mas oportunidades en el mercado.

1.3.2.1.-Matriz de perfil competitivo

Tabla N°32.- Matriz de perfil competitivo

MI EMPRESA Liwi
N Factores Importantes para Valor Calific ~Calificacion Calific Calificacion
o el Exito Peso acion  Ponderada acion Ponderada
D 1 Calidad de producto 0,28 2,0 0,56 3,0 0,84
Reconocimiento de la
| 2 marcaen el mercado 0,15 2.0 0,30 4,0 0,60
D 3 Competitividad en precios 0,19 3,0 0,57 4,0 0,76
Poca de gama de
I 5 productos 0,19 2,0 0,38 3,0 0,57
Agiles procesos y tiempos
D 4 deentrega 019 3,0 0,57 2,0 0,38
TOTAL 1,00 2,38 3,15

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

MPC. La matriz del perfil competitivo se determina que la empresa “HAPPY
FOOT” cuenta con un valor nada despreciable en relacion al de la competencia,
alcanzando un valor de 2,38 vs 3,15 de calzado Liwi, esto demuestra que existen
muy buenas perspectivas para la comercializacion del producto y su introduccion
en el mercado.

4 Fortaleza Mayor 2 Debilidad Mayor

3 Fortaleza Menor 1 Debilidad Menor
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Tabla N°33.-Plan de accién

El plan de accion se articula a corto plazo y se alinea a los objetivos estratégicos y la vision de largo plazo, representa el dia a dia.

DE MATRIZ EFI Plan de accion

. . Medidor  de .

Estrategia Tactica Responsable presupuesto Veracidad Indicador Cronograma

Partiendo del proyecto de

Emprendimiento se

destaca y es innovador en Una vez finalizado la

base al producto produccion que sirva Administrado NUmero de 05-01-2018 /25-
. L~ 1000 . % de ventas o facturas

denominado (la banda), para comercializar al r ventas y clientes 01-2018

por lo que se producira la cliente.

plantilla anatomica

aromatizada.

Publicitar la marca con el Contratando spot Evaluaciones  Posicionamiento de

precio  accesible al o _ SPO% A dministrado . 15-01-2018 /15-
L publicitarios radiales y 2.430 antes y después marca e Incremento

reconocimiento en el . . . 03-2018

mercado diferentes medios. de la publicidad Ventas

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Olga Beatriz I1za Caiza

43



El plan de accion se presenta en la Tabla procedente de manera que se formula

estrategias y acciones necesarias para cumplir los objetivos empresariales, que

pueden ser la diferencia entre lograr o no lograr los mismos.

Tabla N° 34.-Plan de contingencia

Un plan de contingencia se concibe para enfrentar situaciones extraordinarias que

se salen del plan original para mitigar impactos de factores externos.

DE EFE PLAN DE CONTINGENCIA

Estrategia Téctica Responsable  PresUPUEStO  |ngicador  Meta Medio de Cronograma
mensual verificacion
. Contratando
Establecer convenios equipos  de
con _Ios qrtopedlstas y impulsadores
ministerio de salud (Equipo Vender el
para la produccion y - Incremento o NUmero de  05-01-2018
Comercializacién y g%rsmado por - Administrador 200,00 de ventas 5r(c))£xc:jteo factura /31-03-2018
ventas puerta a puerta . P
. impulsadores
a través de y un
impulsadoras supervisor.
Buscando
mediante
Fidelizar ~a  los Asociaciones cg:gcezr
Clientes, Utilizando comunitarias 100,00 el
promociones y y . Encuesta NUmero de  05-01-2018
ofertas con precios proveedores Administrador de clientes ﬁfd;gj/g factura /31-03-2018
bajos a nivel de la para la de
Provincia. ggcesﬁl:tg?g Poblacién
prima.

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

De acuerdo al plan procedente se buscara trabajar con

apoyo de gubernamental,

dentro de la produccién y fidelizar a los clientes y buscando asociaciones y

empresas de manera que sea involucrando en el mercado.
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Tabla N° 35.- Plan Matriz MPC.

La matriz MPC se enfoca en plan promocional y la potencialidad del talento

humano en usar estos recursos.

DE MATRIZ MPC

Med
idor
Estrategia  Téactica Responsable Presupue  de Indica  Cronog
sto Vera dor rama
cida
d
No.
Establecer Capt _ 05-02-
un buen . S . No:
Brindar  capacitacion en acio 2018
proceso de L : Ventas 900 produc
calidad  de produccion a los operarios n de cion /28-02-
roducto oper 2018
P ' arios
Lanzamient
0 de
promociones No.
B:Laétraciénla Iniciar con promociones donde ;:Ca}[ét No: 20051'32'
se incluya obsequios que agraden Ventas 500 Ventas 0o
Sgn mercadlg al consumidor g”ge nuevas /2208132
competitivid ntes
ad en
precios.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

El plan de Matriz MPC se presenta en la Tabla procedente de manera que se formula
estrategias para lanzamiento de promociones y de capacitacion al personal que los

mismos los costos de presupuestos son mensuales.

1.3.3.-Proyeccion de la oferta

La definicion de oferta para (Baca, 2010) “es la cantidad de bienes y servicios que
un cierto nimero de ofertantes (productores) esta dispuesto a poner a disposicion

del mercado a un precio determinado.”.

La proyeccion de la oferta se la realiza tomando en cuenta el indice de la inflacion
anual, mismo que asciende a 0.18% para el afio 2017, se partird de la oferta
correspondiente a la empresa Calzado Liwi del afio 2016 cuyo valor segun los datos
obtenidos a través de la encuesta de la empresa en mencion es de 4.102 pares de

plantillas anatomicas ortopédicas.
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Tabla N° 36.-Inflacién del afio 2017

Oferta T. Inflacion 0,18% Oferta Proyectada

4.102 7 4.109
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Para el calculo de la proyeccion de la oferta se realizé con porcentaje de inflacion
0.18%.

Tabla N° 37.- Proyeccion de la oferta

Afo T. Inflacion Oferta Proyectada
0,18%

2017 7 4.109

2018 7 4117

2019 7 4.124

2020 7 4.132

2021 7 4.139

Fuente: (INEC, 2010)
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

4.145 OFERTA PROYECTADA
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Grafico N° 13.-Proyeccion de la oferta

Fuente: (INEC, 2010)
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Segun al grafico se observa que la oferta proyectada es en forma ascendente por lo

que el proyecto es factible para la elaboracion de plantilla anatdbmica aromatizada.
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1.4.-Demanda potencial insatisfecha

A la demanda potencial insatisfecha se la obtiene de “de la diferencia entre la
demanda menos la oferta y con los datos que han sido proyectados previamente, se
puede calcular la demanda potencial insatisfecha futura” (Trespalacios, Vazquez,
& Bello, 2015).

Tabla N° 38.-Demanda potencial insatisfecha

ANO PROYECCION DEMANDA OFERTA DPI.
2017 44.899 4.109 40.790
2018 45.559 4117 41.443
2019 46.229 4.124 42.105
2020 46.909 4.132 42.777
2021 47.598 4.139 43.459

Fuente: Investigadora
Elaborado por: Olga Beatriz I1za Caiza

1.5.-Promocién y publicidad que se realizara. (Canales de distribucién)

El éxito de la comercializacion de la plantillas “HAPPY FOOT” est4 determinada
en el apoyo publicitario que se planifique para sus introduccién en el mercado
ambatefio, pues de esto dependera el nivel de posicionamiento y sobre todo la
aceptacion del cliente o consumidor, por lo tanto se debe proyectar un plan
publicitario a través del uso de las diferentes herramientas del marketing pudiendo
ser estas el uso de una campafia publicitaria externa con el uso de material P.O.P.
mediante el cual se llegard al cliente directamente y ademas se podra publicitar en
los diferentes puntos de venta de la ciudad de Ambato, por otro lado se utilizara
también como medio publicitario los canales tecnoldgicos que brinda el internet
como lo son las redes sociales, mismas que facilitan permiten llegar al consumidor
en tiempo real y a cualquier hora del dia, despertando asi el interés del cliente por
la marca “HAPPY FOOT?”, cabe sefialar también que se realizaré la creacion de una
pagina web, la cual servira para promocionar y realizar a través de ella un plan de
inbound marketing el que permitira la generacion de trafico en la pagina web y en

las redes sociales.
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1.5.1.-Medios

De esta manera la publicidad planificada y elaborada necesita de los medios
apropiados para llegar al cliente al cual se le debe instruir en cuanto al producto
lanzado al mercado, por lo que es necesario que el cliente conozca qué tipos de
materiales se estan usando para generar una imagen de calidad en el mismo, asi
mismo con todos los atributos que el producto cuenta ademas de los beneficios que
recibiran al comprar el producto, de esta manera la empresa debera proporcionar el
presupuesto necesario para poner en camino el plan de publicidad, y en base a ellos
se procedera a disefiar el arte del material P.O.P., es decir de los afiches
publicitarios, volantes, banners y otro tipo de material externo con el fin de llegar
al cliente con toda la informacion del producto impresa en dichas herramientas
publicitarias, el tema de ingreso sera el hacer notar a la ciudadania que el ritmo de
vida que se lleva en la actualidad genera un esfuerzo de todas las personas lo cual
desemboca en problema de estado fisico de las personas, especificamente hablando
del cansancio, el cual afecta directamente y en mayor medida a los pies provocando
un fuerte dolor de los mismos, es ahi donde entran el producto “HAPPY FOOT”
como una alternativa de solucion a este inevitable hecho, por medio de las plantillas
anatémicas aromatizadas , resaltando légicamente la suavidad y el confort que esta
ofrece a sus consumidores de tal forma que el producto tendra una muy buena
acogida en el mercado de la ciudad de Ambato logrando de esta manera alcanzar

los objetivos planteados para este plan de negocios.
Es por esta clara razon que es necesario de la planificacion de un plan estratégico

de comercializacion el cual se lo desarrolla de la siguiente manera expuesta a

continuacion.
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Tabla N° 39.- Estrategias de publicidad

TEMA  ESTRAT ACTIVID RESULT RESPONS RECU TIEM COS
EGIA ADES ADOS ABLE RSO PO TO
Administra  Posicionam
Disefio y cion y iento  del
creacionde control de producto
Plan de una pagina las redes - -Gerente de -
comunic  web sociales. Conocimie  Marketing Recurso
acion -Creacion nto de los humano Mayo  USD.
digital -Disefio de de las beneficios - a 300,0
una cuenta diferentes y bondades Investigador - Agost
Fanpagede cuentas en del aOlga lza Recurso 02018
Facebook. las  redes producto econom
sociales por parte ico
-Disefio de -Camparia del cliente
una cuenta de ofertasy -Clientes
en Twitter ~ promocion  satisfechos
de las -Conquista
plantillas del
HAPPY mercado
FOOT en objetivo.
las  redes
sociales.
Administra  -Captacion
-Creacion  cion Y de clientes
y disefio de control de yventas
banners la campafia
Plan de publicitari  publicitaria - Gerente de -
publicida os externa. Posicionam  Marketing Recurso
d externa -Disefio de iento humano Mayo USD.
-Creacion  imégenes - comercial - a 590,0
y disefio de  Elaboracién de la Investigador - Agost
Afiches del material empresa aOlga lza Recurso 02018
publicitari  P.O.P. HAPPY econém
0s -Campafia FOOT enel ico
de mercado
-Creacion  promocion  ambatefio
y disefio de por medio
volantes del material -Presencia
publicitari P.O.P. en del
0S sitios producto en
estratégicos el mercado
de la ciudad
de Ambato.
TOTAL USD.
890,0

Fuente: Investigadora
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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MARCA
Una marca es un nombre, término, disefio, simbolo, o cualquier otra caracteristica
que identifica los bienes y servicios de un vendedor y los diferencia formalmente

de su competencia. (American Marketing Association).

Gréafico N° 14.-Marca

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Logotipo del producto

Un logotipo, conocido coloquialmente también como logo, es aquel distintivo o
emblema conformado a partir de letras, abreviaturas, entre las alternativas mas
comunes, peculiar y particular de una empresa, producto o marca determinada, que
justamente es aquel que nos permite reconocer, identificar la marca o empresa en

cuestion con tan solo mirarlos. (logotipo.php))

. ® ' PLANTILLA ANATOMICA .
: AROMATIZADA

- . L] *  ye

Grafico N° 15.-Logotipo del producto

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Slogan
Lamarca HAPPY FOOT que representa un producto que brindara confort a los pies
de los clientes debido a la calidad y suavidad de sus materiales de fabricacion por

tanto se ha determinado el siguiente slogan.

“Fiesta para tus pies”

Disefio del Empaque

El empaque de plantilla anatdmica sera en una funda herméticamente sellada para

que su aroma a lavanda se conserve.

.
LI .

i PLANTILLA ANATONICA
- ./K ARDMATIZADA b

%

. FlESTA PARA TUS PIES

.
o 0
B
. e
.
0
’..r.
LA ‘

Gréfico N° 16.-Empaque

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz I1za Caiza

1.6.-Sistema de distribucién a utilizar

Los canales de distribucidn son una estructura que las empresas utilizan como punto
de origen hasta el consumidor, mismo que esta formado por personas y compaiiias

que intervienen en el proceso de transferencia de un bien.(Gémez, 2010)
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Grafico N° 17.-Canales de distribucion

Fuente: (Mufiz, 2015)
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

De manera que, como estrategia de distribucion del productor en este caso sera el
canal Mayorista o Canal (del Productor o Fabricante a los Mayoristas, de éstos a
los Detallistas y a los Consumidores) en este caso a la Empresa Liwi: Este tipo de
canal de distribucion me permitira tomar como canal corto, de manera que reducira
los costos elevados al productor. El canal de distribucion corto esta compuesto por
el fabricante, el detallista y el consumidor final, en este canal solo abra un

intermediario que es el detallista.

1.7.-Seguimiento de clientes

Sin ventas no hay ingresos y sin ingresos una empresa no puede permanecer en el
mercado por mucho tiempo de alli la importancia de las ventas para una empresa.
Y quienes compran son clientes a los que se deben conocerlos y darles la
importancia requerida. Para ello se han creado programas informaticos que

permiten hacer seguimiento a los clientes, como se presenta a continuacion.



Tabla N°40.-Ficha del Cliente

|DATOS GENERALES | COMPRA FRECUENTE REGULAR

CODIGO
TIPO CLIENTE
EDAD
APELLIDOS
NOMBRES

FOTO

PROVINCIA
CIUDAD
SECTOR

DOMICILIO

E-MAIL

CODIGO POSTAL
MONTO DE COMPRA
PROMEDIO UNIDADES

OBSERVACION:

Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

1.8.-Especificar mercados alternativos

La empresa debera establecer sus mercados alternativos de crecimiento por lo que
la misma determina que se podra expandir en toda la zona centro que comprende
las provincias de Tungurahua, Cotopaxi, Chimborazo, Bolivar, Napo, y Tena,

mismas que seran el objetivo a largo plazo de la empresa.
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CAPITULO I

AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1.-DESCRIPCION DEL PROCESO

2.1.1.-Descripcién de proceso de transformacion del bien o servicio

Como desarrollar y optimizar un proceso de produccion es un trabajo al que seguro
que la gran mayoria de empresas deben enfrentarse al menos una vez a lo largo de
su recorrido empresarial. Pero para poder desarrollarlo de manera efectiva, primero

hay que tener muy claro qué es y en qué consiste.

Un proceso de produccion es un sistema de acciones que se encuentran relacionadas
entre si y cuyo objetivo no es otro que el de transformar elementos, sistemas o
procesos. Para ello, se necesitan unos factores de entrada que, a lo largo del

proceso, saldran incrementado de valor gracias a la transformacion.

El proceso de transformacién de la plantilla anatdmica aromatizada de la empresa
Happy Foot estd compuesto por varias etapas productivas para asi garantizar un
producto estandarizado de calidad, optimizacién de tiempos, manipulacién de
materiales y eficiencia en el proceso productivo entre las que tenemos:
v" Inspeccion y Recepcion de Materia Prima
Disefio de la plantilla
Monitoreo de corte
Recopilacion de elementos
Calentamiento de plantillas en el horno
Almondado de plantillas
Colocacién de Espumas Eva
Colocacion de Plantilla
Pulida
Aromatizacion con esencia de lavanda

Empaquetado

AN N Y N N N U N N

Almacenado
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Inspeccion y Recepcion de Materia Prima

En el proceso de recepcion de materia prima se tendra como estrategia negociadora
con los proveedores para recibir la materia prima bajo los requerimientos necesarios
y a su vez se planificara el dia y hora de entrega para luego ser almacenados en

bodega y preparados para la produccion.

Disefio de la plantilla
Se disefia el molde de las plantillas que se va a producir y se toma la medida de

longitud y anchura de la plantilla.

Se utiliza la espuma eva de 5mm para plantilla larga o base de plantilla, la plantilla

de refuerzo es de 5mm vy la plantilla de relleno es de 10 mm.

Dosificacion

Una vez obtenida la materia prima se procedera a realizar las dosis exactas de cada
ingrediente de tal manera se obtengan las porciones requeridas de la produccion.
Para la produccion de 28 plantillas se ha necesitado los siguientes elementos

continuacidn la siguiente tabla:
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Tabla N° 41.-Dosificacion de Ingredientes

. Unidad de .
Ingredientes Medida Cantidad

Goma Eva 5 mm Unidad 1
Goma Eva 5 mm Unidad 1
Goma Eva 10 mm Unidad 1
Forro Unidad 1
Catalizador liquido galon 0.001
Disolvente liquido galon 0.001
Cola de contacto galon 0.1

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Iza Caiza Olga Beatriz

Con la maquina laser se procede a la programacion del corte y se monitorea el
proceso, luego de que termine el corte de las plantillas se les clasifica y almacena

para el siguiente proceso.

Calentamiento de plantillas en el horno

Las plantillas largas de 5mm o cubierta se coloca en el horno a una temperatura de
80 a 90 grados por unos 2 o0 3 minutos y se coloca en el marco de vacio el molde u
horma con un pafio de algodon luego se coloca la plantilla larga y se cierra para la

maquina al vacio para que obtenga la forma de pie.

En la plantilla largo o cubierta se engoma conjuntamente con la planilla de refuerzo
que es del mismo grosor pero a las tres cuartas partes de la planta, se encola, se
pega sobre la primera capa se ingresa a la maquina al vacio luego se retira y se
recorta todo el material sobrante se pule y por Gltimo se afiade la capa de espuma
de refuerzo de 10mm haciéndola coincidir con su posicion fisioldgica, se le pone
cola a esta pieza y se introduce en el horno durante unos minutos y luego a la

maquina de vacio para que junte con las otras capas.

Se coloca en el forro de la plantilla, se cierra de nuevo herméticamente la en la

maquina de vacio y se pone la succion en marcha para que acople perfectamente.

56



Pulida
Una vez seco el conjunto y enfriado por completo, se retira la plantilla del molde
y se lija minuciosamente en la Pulidora o fresadora hasta darle la forma y espesor

adecuados, siempre con cuidado de conservar la morfologia inicial del molde.

Aromatizacion con esencia de lavanda
Con el producto terminado se procede a la colocacion de esencia de lavanda por

toda la plantilla.

Empaquetado
El par de plantillas es colocado en una funda la misma que es sellada

herméticamente para conservar el aroma a lavanda y con el logotipo de la empresa.

Almacenado
Una vez obtenido el producto terminado se procede a ser embodegado hasta que

Ilegue el momento de su distribucion.

Diagrama de flujo
“Un diagrama de flujo es un diagrama que describe un proceso, sistema o
algoritmo informatico. Se usan ampliamente en numerosos campos para
documentar, estudiar, planificar, mejorar y comunicar procesos que suelen
ser complejos en diagramas claros y faciles de comprobar. Los diagramas
de flujo emplean rectangulos, 6valos diamantes y otras numerosas figuras
para definir el tipo de paso, junto con flecha conectoras que establecen el

flujo y la secuencia.” (Sangeeta, 2004)

El diagrama de flujo que se muestra a continuacion sefiala todas las actividades que
hay que seguir para la elaboracion de las plantillas anatdbmicas aromatizadas desde
la recepcion de la materia prima hasta el producto terminado almacenado en bodega

para su proxima distribucion.
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Gréfico N°18.- Diagrama de Flujo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

Mapa de Procesos

Disefio de la plantilla > Monitoreo del corte —>» Recopilacion de elementos  ——| i
’, Empaquetado € Aromatizacion — Pulida — Colocacién de Plantillas {€—— Colocacion de espumas EVA
{
- A \
Simbolo Significado \ Almacenamiento
\
C} Inicio - Fin \
|:| Operacién v
<> Decision (Si - No) ‘1 FIN >

Segun el autor (Sangeeta, 2004), cuando definen la calidad de un sistema como un

concepto multidimensional que no puede evaluarse con un solo indicador dado que

involucra caracteristicas de entrada, procesos, rendimientos y multiples instancias

referentes al servicio, y debe estar soportado en un componente estratégico, que en

el mapa de procesos se ve reflejado en los procesos directivos.

Para la transformacién de los elementos se requieren recursos humanos,

financieros, materiales, infraestructura, procedimientos, etc.
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GESTION GESTION DE CONTROL
ESTRATEGICA

\ PROCESOS PRIMARIOS \

PROCESOS DE APOYO ADMINISTRATIVO

< GESTION TALENTO HUMANO < < GESTION FIANCIERA <

Grafico N° 19.- Mapa de Procesos

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Olga Beatriz lza Caiza

2.1.2.-Descripcion de instalaciones, equipos y personas

2.1.2.1.-Instalaciones

Localizacién del Proyecto

El objetivo del Estudio de la Localizacion de un proyecto es analizar las diferentes
alternativas de ubicacion espacial del proyecto. La localizacidn tiene por objetivo,
analizar los diferentes lugares donde es posible ubicar el proyecto, buscando
establecer un lugar que ofrece los maximos beneficios, los mejores costos, es decir
en donde se obtenga la maxima ganancia, si €s una empresa privada, o el minimo

costo unitario, si se trata de un proyecto social.
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En la Macro Localizacion y Micro Localizacion se debe tomar en cuenta:
e Ubicacion de los consumidores o usuarios
e Localizacion de la Materia Prima y demas insumos.
e Vias de comunicacion y medios de transporte
e Infraestructura de servicios publicos
e Politicas, planes o programas de desarrollo
e Normas y Regulaciones Especificas
e Disponibilidad y costos de Recursos: Mano de Obra, materias primas,
servicios de comunicaciones.
e Ubicacion de la competencia,
e Limitaciones tecnoldgicas y consideraciones ecoldgicas.

e Costo de transporte de insumos y de productos.

Matriz de Localizacion del Proyecto

Define los factores principales de una localizacion asignandoles un valor de acuerdo
a su importancia, conocido como peso relativo. Al analizar tres opciones se realiza
una comparacion, determinando una escala adecuada que pueda considerar a la

mejor alternativa y sustentar la decision.

La empresa Happy Foot estard ubicada en la comunidad Apatug alto parroquia

Santa Rosa canton Ambato.

L w APATUG

Gréfico N° 20.-Ubicacion geografica de la empresa

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza
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Distribucion fisica del Proyecto

Es el proceso durante el cual se lleva a cabo la obra de construir la planta o realizar
adecuaciones especiales, adaptandole toda la maquinaria y equipo necesario para el
proceso productivo, y termina cuando la planta ya esta realizando el proceso de
fabricacion.

La empresa Happy Foot estard compuesta por las siguientes areas de las cuales el
50% de la infraestructura estara destinada a la produccion y el otro 50% estara
destinado al &rea administrativa, asistente contable y ventas. El area de la planta

tendra 180 mZ.

15.00

2 Almacenaje
H MAQUINA de Horno
§

LASER productos
cortados

ewnd euajew

10.00

opejanbeduiy

escala=1;50
Grafico N° 21.-Vista frontal de la empresa

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: 1za Caiza Olga Beatriz

2.1.2.2.-Maquinaria y Equipos

La Magquinaria y Equipos necesarios para el proceso productivo en la empresa
Happy Foot rednen las caracteristicas técnicas y condiciones para la produccion
expuesto en la siguiente Tabla, En donde se detallan el tipo de maquinaria y equipo
ajustado a la actividad a desarrollar en la organizacion, la cantidad de los activos

como su valor unitario y total.
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Tabla N° 42.-Descripcién de equipamiento

ITEMS IMAGEN CANTIDAD VALOR VALOR TOTAL
UNITARIO
Méguina envasado l vacio semi automatica Albzbacom 2 $800,00 $1.600,00
(2018) &J\ﬂsm
Maguina Laser Alioaba.com (2018) 1 $4.000,00 $4.000,00
Pulidora de tuberia y ejes redondos Inoxidable Cap -Mn 1 $2.240,00 $2.240,00

Mercado libre (2018)

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: 1za Caiza Olga Beatriz

Nota: el cuadro que antecede es una descripcion y los costos de las maquinarias

que se utilizaran en el proceso de elaboracion de plantilla anatdémica aromatizada.
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Tabla N° 43.-Descripcion de tecnologia

Items Imagen Cantidad V_alon_' Valor Total
unitario
Elteléfono es un dispositivo de Teléfonos 1 $15,00 $15,00
telecomunicacion disefiado para
transmitir sefiales acUsticas a distancia
por medio de sefiales eléctricas.

Mercado libre (2018)

Manejo contable y administrativo Computadores 2 $350,00 $700,00
Mercado libre (2018)

Impresion de todo tipo de documentos  Impresora / copiadora Epson 1 $180,00 $180,00
Mercado libre (2018)

Total $895,00

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: lza Caiza Olga Beatriz

Nota: el cuadro que antecede es una descripcién y los costos de los Equipos de

Computo que se utilizaran en la oficina.

2.1.2.3.-Talento humano

En la empresa de plantillas anatbmicas aromatizadas se ha considerado utilizar la
fuerza laboral ajustada a las necesidades de cada una de las actividades del proceso

de produccion, que se presentan en la siguiente tabla:
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Tabla N°44.-Asignacion Talento Humano Proceso productivo

Actividad Tigmpo N° Horas
(minuto) personas  Hombres

Recepcion de Materia Prima 10 1 0.17
Seleccion Y Clasificacion 30 0.50
Disefio de Corte 5 0.08
Monitero de corte 25 1 0.42
Recopilacion de elementos 5 0.08
Engomado de los insumos 60 1 1.00
Al mondado de plantillas 10 0.17
Pulidora 3 1 0.05
Pegamento del foro de la plantilla 5 0.08
Aromatizacién con esencia de lavanda 2 1 0.03
Empaquetado 5 0.08

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: lza Caiza Olga Beatriz

2.1.3.-Tecnologia a aplicar

La tecnologia a aplicar se basa principalmente en la utilizacion de equipos y
maquinas ajustados a los requerimientos y caracteristicas de la empresa y la

produccién de plantillas anatomicas aromatizadas.

2.2.-FACTORES QUE AFECTAN EN EL PLAN DE OPERACIONES

2.2.1.-Ritmo de produccién

El ritmo de produccion que se estima la empresa productora de plantillas

anatomicas aromatizantes esta dado de la siguiente manera:
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Tabla N° 45.-Ritmo de produccion

Actividad N Promadio Nomingl Ritmo de
personas (minutos) (minutos) Trabajo
Recepcion de Materia Prima 1 30 27.00 1000 plantillas
Seleccion Y Clasificacion 920 81.00 1000 plantillas
Disefio de Corte 15 13.50 1000 plantillas
Monitoreo de corte 1 75 67.50 1000 plantillas
Recopilacion de elementos 15 13.50 1000 plantillas
Engomado de los insumos 1 180 162.00 1000 plantillas
Al mondado de plantillas 30 27.00 1000 plantillas
Pulidora L 9 8.10 1000 plantillas
Pegamento del foro de la plantilla 15 13.50 1000 plantillas
Aromatizacion con esencia de lavanda 1 6 5.40 1000 plantillas
Empaquetado 15 13.50 1000 plantillas

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

2.2.2.-Nivel de inventario promedio

Considerando la capacidad instalada de la empresa, se determina que se puede

procesar 50 plantillas al dia, a continuacién, se detalla en la tabla.

Tabla N°46.-Nivel de inventario promedio

TIEMPO Capacidad instalada en Prevision de la produccion
cantidades producidas en unidades
8 horas diarias 50 50
5 dias (semana) 250 250
20 dias (mes) 1.000 1.000
12 meses (anual) 12.000 12.000

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Olga Beatriz l1za Caiza

2.2.3.-NUmero de trabajadores

Para la empresa productora de plantillas se ha considerado invertir en talento
humano en el area de producciéon un operario, en el area de administracion un
administrador y en el area de ventas un vendedor. Se ha definido el Sueldo en base
a las tablas sectoriales, para ello se ha ubicado el codigo de la actividad pertinente.
Tabla N°47.-NUmero de trabajadores
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TALENTO HUMANO

Descripcion Cantidad

Gerente
Secretaria-Contadora
Jefe de Produccion
Operarios
Vendedor

Total

SIS

Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza
Fuente: Investigacion

2.3.-CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.3.1.-Capacidad de produccion futura

La Capacidad de produccion futura es interpretar como el volumen de produccion
en un periodo determinado. La capacidad es importante porque: Se desea tener una
capacidad suficiente para proveer el tiempo y la cantidad de produccidn necesaria

para satisfacer la demanda actual y futura del cliente.

Para determinar la capacidad de produccion futura se ha tomado en cuenta de
demanda potencial insatisfecha de la ciudad de Ambato la cual para el primer afio
2017 con el 30% de la capacidad abarcara el mercado y para los afios posteriores se
incrementara la produccion un 5% de su capacidad hasta llegar en el quinto afio al
100% de la capacidad.

Tabla N°48.-Produccién Estimada

Proyeccion de produccion Afio 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Unidades 12,000 12,600 13230 13892 14586

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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2.4DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA

PRODUCCION

2.4.1.-Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que puede

presentar

Tabla N°49.- Especificacion de materia primas, sustitucion y proveedores

Producto

Importancia

Sustitucion Proveedores

Silicon

Hecho  de  material
resistente 'y es bueno
para pegar en los
Zapatos.

Plantillas de Latex Alibaba, Fybeca, Calzado Liwi

Las plantillas deportivas

Aportan estabilidad a
los pies, proporcionan un
mayor agarre y equilibrio
y ademds, nos ayudan a

colocar de  manera
adecuada las piernas Vi
caderas. Al mismo

tiempo, al estar el pie
mas cdmodo, mejoran el
rendimiento (el
deportista y  también,
ayudan a uma mejor

recuperacion.

Plantillas de Eva Fybeca, Calzado Liwi

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

2.5.-CALIDAD

2.5.1.-Método de control de calidad

Calidad es traducir las necesidades futuras de los usuarios en caracteristicas

medibles, solo asi un producto puede ser disefiado y fabricado para dar

satisfaccion a un precio que el cliente pagara; la calidad puede estar definida

solamente en términos del agente. (Deming, 1989)

Las “listas de control”, “listas de chequeo”, “check-lists” u “hojas de verificacion”,

son formatos creados para

realizar

actividades repetitivas, controlar el

cumplimiento de una lista de requisitos o recolectar datos ordenadamente y de
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forma sistemaética. Se usan para hacer comprobaciones sistematicas de actividades
0 productos asegurandose de que el trabajador o inspector no se olvida de nada

importante.

Los métodos de control de calidad que se aplicaria de acuerdo a cada area son:

En el area de produccidn para determinar un producto de calidad se utilizard como
método de control la lista de chequeo en las que se realizaran verificaciones a
distintos lotes de produccion como textura, consistencia, flexibilidad, aroma y

tamafio de la plantilla anatémica.

Tabla N° 50.-Lista de chequeo de produccion de Plantillas Anatémicas
aromatizadas.

LISTA DE CHEQUEO
Orden de Produccion n° | Lote de produccion e
Responsable: |Fecha:
Novedades previas al check list:

LISTA DE EVALUACION
Detalles Cumple No Cumple Observaciones

Caracteristicas material

Flexibilidad y textura

Acople de materiales

Aroma de lavanda impregnado

Tamafio especificado

FIRMA

Observaciones: RESPONSABLE

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Olga Beatriz lza Caiza

Diagrama de Pareto
Alberto Nufez, (2013)” el diagrama de Pareto es un grafico especial de barras cuyo
campo de analisis o aplicacion son los datos categoricos, y tiene como objetivo

ayudar a localizar el o los problemas vitales, asi como sus causas mas importantes.”
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Tabla N° 51.- Diagrama de Pareto

DIAGRAMA DE PARETO

Tabla de frecuencias

Tabla de frecuencias ordenadas

CAUSAS [ FrecuencialFrec. Normaliz CAUSAS |[Frecuencia|[Frec. Normaliz| Frec. Acumulada
Cc1 0.18 18% Cc2 0.3 30% 30%
c2 0.30 30% C3 0.25 25% 55%
C3 0.25 25% C5 0.2 20% 75%
C4 0.07 7% Cc1 0.18 18% 93%
C5 0.20 20% Cc4 0.07 7% 100%
Borrar

Ordenar Frecuencias

Tahlac

Ver Diagrama de Pareto

NOTA: Para ordenar las frecuencias, presione el botén "Ordenar Frecuencias".
Cuando termine guarde la hoja de célculo con un nombre distinto al que tiene por defecto. Para
introducir nuevos datos borre las tablas usando el botén "Borrar Tablas".

CAUSA 1 Descuido de la Salud de los pies
CAUSA 2 Desconocer las necesidades del Cliente
CAUSA 3 No valorar la produccion artesanal
CAUSA 4 Desconocer bondades de productos inn.
CAUSA 5 Competencia con Innovacion

Diagrama de Pareto

. Caos e

——Frcuenclas scomdladas |

“alver 3 Tablas de
Frecucncia

Fracuencia

15%

10%:

%

e

HO

Frecuencla Aeumulada

T 1%

e

Graéfico N° 22.-Diagrama de Pareto

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza

69




2.6.-NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTAN SU INSTALACION

2.6.1.-Seguridad e higiene ocupacional
Segun él (Decreto Ejecutivo , 2003), Dentro de la seguridad
ocupacional se rige por el Reglamento de Seguridad y Salud de los
Trabajadores y Mejoramiento del Medio Ambiente de Trabajo, cuya
finalidad es de prevenir las instalaciones del &rea operativa del
producto de plantilla anatdbmica aromatizada que son normativas de
seguridad laborables.

En el presente proyecto se determina que la seguridad e higiene ocupacional se rige

por el Reglamento de Seguridad y Salud de los Trabajadores y Mejoramiento del

Medio Ambiente de Trabajo Ecuatorianos, cuyo propdsito es de prevenir, disminuir

o eliminar los diferentes riesgos laborales en las instalaciones de la empresa.

a. El personal de la planta debe contar con uniformes adecuados a las operaciones
a realizar:

1. Delantales o vestimenta, que permitan visualizar facilmente su limpieza.

2. Cuando sea necesario, otros accesorios como guantes, botas, gorros, mascarillas,
limpios y en buen estado.

3. El calzado debe ser cerrado y cuando se requiera, debera ser antideslizante e

impermeable.

2.6.2.-Permisos para el funcionamiento de la empresa

a. Requisitos para obtener el Registro Sanitario

De acuerdo al Registro Oficial n® 896, expedido el 21 de febrero del
2013, ahora quien otorga el registro sanitario es Agencia Nacional
de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) vy el
Instituto Nacional de Investigacion en Salud Publica (INSPI).La
ARCSA realizara el tramite correspondiente a través del sistema
automatizado, y el procedimiento se realizard a través de la pagina
web www.controlsanitario.gob.ec.

Reunir los siguientes documentos:
e Solicitud

e Formulario cuali-cuantitativo

e Permiso de funcionamiento
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e Certificacion otorgada por la Autoridad de salud competente

e Interpretacion del codigo de lote

e Certificado de analisis de control de calidad del lote del producto
en tramite

e Informacidn técnica relacionada con el proceso de elaboracion y
descripcion de equipos utilizado

e Proyecto de rotulacion

b. Para la presente Proyecto de rotulacion se requieren el siguiente
e Nombre del producto
e Marca comercial
e Identificacion del lote
e Razdn social de la empresa
e Contenido neto en unidades del sistema internacional
e Indicar si se trata de un alimento artificial
e NUmero de registro sanitario
e Fecha de elaboracion
e Tiempo maximo de consumo
e Lista de ingredientes

c. Permiso de funcionamiento cuerpo de bomberos

Requisitos previos a la obtencion de permisos de Funcionamiento en la Empresa

Municipal Cuerpo De Bomberos Ambato.

Para todo tipo de locales
Requisitos:
e Pago de Predio actualizado.
e Copiadel RUC.
e Copia del Permiso del afio anterior (para verificacion).
e Informe de Inspeccion, Elaborado por el personal autorizado del

Departamento de Prevencion de la EMBA-EP.
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Para centros de abastecimiento, embazadoras, centros de acopio y depésitos de
distribucion de GLP el permiso de la DNH, del afio inmediato anterior.
Para locales de categoria turistica, de tolerancia y general de acuerdo a la
REFORMA Y CODIFICACION DE LA ORDENAZA DE CONTROL Y
REGULACION DE ESTABLECIMIENTOS DE DIVERSION Y TURISMO,
publicada el 03 de diciembre de 2010, expedida por el I. Municipio de Ambato
deberan presentar ademas informe favorable de la Direccién de Planificacion de la
Municipal de Ambato y el permiso Unico para su instalacion otorgado por el IMA
de acuerdo al Art. 9 y Art. 28 de la mentada Ordenanza.
e Requisitos para obtener la calificacion patronal en el Instituto
Ecuatoriano De Seguridad Social (IESS):
e Solicitud de Entrega de Clave (impresa del Internet)
e Copiadel RUC (excepto para el empleador doméstico).
e Copias de las cédulas de identidad a color del representante legal y
de su delegado en caso de autorizar retiro de clave.
e Copias de las papeletas de votacion de las ultimas elecciones o del
certificado de abstencion del representante legal y de su delegado,
en caso de autorizar el retiro de clave.
e Copia de pago de un servicio basico (agua, luz o teléfono)
e Calificacion artesanal si es artesano calificado.

e Original de la cédula de ciudadania. (IESS.gob.ec, 2017)
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CAPITULO 11l
AREA DE ORGANIZACION Y GESTION
3.1.-NALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

3.1.1.-Vision de la Empresa

Segun el autor (EDGAR J, TAYLOR, 2010)“La MISION es el elemento que da la
razon de ser, constituye la esencia de toda persona, empresa u organizacion. La
mision indicaré que es lo que hacemos, hacia donde esta dirigido nuestro esfuerzo

y aquello que nos hace diferentes.”

“Ser lider en el 2021 en plantillas anatomicas aromatizadas que garanticen el

cuidado y bienestar de nuestros clientes”

3.1.2.-Mision de la Empresa

Segun el autor (EDGAR J, TAYLOR, 2010) “LA VISION es ese punto en el futuro
a donde queremos llegar, que es lo que queremos lograr con el paso del tiempo en
un muy largo plazo. Una buena vision debe ser motivadora para todos los
integrantes del equipo u organizacion, debe ser un mensaje claro y convincente.
Una buena visién deber ser algo factible, pero a su vez debe ser algo que no sea tan

sencillo lograr, recordemos que una vision debe estar planeada a muy largo plazo.”

“Brindar al mercado plantillas anatdmicas aromatizadas, brindando con nuestros
productos de calidad bienestar en pro de salud de nuestros clientes permitiendo el

desarrollo del personal.”

3.1.3.-Anélisis FODA

El presente andlisis de FODA se realizé a través de Matrices de EIF, EFE en donde
se establecio en el estudio de mercado en el capitulo I “Area de Marketing” en el
literal 1.3.1.
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Tabla N° 52.- Mapa Estratégico Empresa Happy Foot

MIISTON

Brindar al mercado plantillas
aromatizadas,
brindando con nuestros
productos de calidad
bienestar en pro de salud de
nuestros clientes permitiendo
al desarrollo del personal

anatémicas

MAPA ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA HAPPY FOOT
ANO 2018-2022

p—

OBIJETIVO
ESPECIFICO ANO 1
Promover el
posicionar la Marca

OBJETIVO
ESPECIFICO ANO 2
Proyectar niveles de

produccién

sustentable y
rentable

OBJETIVO
ESPECIFICO ANO 4
Mejorar los niveles

OBIJETIVO
ESPECIFICO ANO 5
Bajar costos de
produccion
optimizando la gestion
de talento humano

Politica
Calidad y Servicio como
presentacién

Estrategia
Fomentar el uso de
plantillas anatémicas
difundiendo sus
prestaciones de nuestra
marca

Trascender los
comentarios de
nuestros clientes por
redes sociales

Politica
Manejo eficiente y
efectivo de recursos

Estrategia
Manejo optimo de
inventarios mediante un
justo a tiempo

Mantenimiento de
stocks minimos y
maximos de produccién
para cumplir con
pedidos

OBIJETIVO de rentabilidad en
ESPECIFICO ANO 3 base a gestion

Enfocar el gerencial
mejoramiento de

procesos

Politica
Liderazgo, compromiso
Politica y empoderamiento

Procesos Optimos
esfuerzo menor

Estrategia
Implementar una
cultura de mejora

continua en los
procesos de la
organizacién

Identificacion de las
actividades que agregan
valor al cliente y
eliminar las que no
agregan valor

Estrategia
Implementacién de
indicadores de gestién
para evaluar
permanentemente la
marcha de la empresa

Revisidon permanente
del plan estratégico y
planes operativos y
ajustarlos

Politica
Talento humano
calificado, clientes
satisfechos

Estrategia
Generar programas de
motivacién e incentivos

reales al personal

Programas de
adiestramiento y
capacitacidn en areas
prioritarias y generales

OBIJETIVO
GENERAL
Constituir una
empresa
productora de
plantillas
anatédmicas
aromatizadas en
Tungurahua

Elaborado por: Olga Beatriz 1za Caiza
Fuente: Investigacion Propia
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3.2.-ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.2.1.-Realizar organigrama de su empresa para definir la organizacion
interna.

Segun el autor (Thompson, 2016), “El organigrama es una representacion grafica
de la estructura organizacional de una empresa, o de cualquier entidad productiva,
comercial, administrativa, politica, etc., en la que se indica y muestra, en forma
esquematica, la posicion de la &reas que la integran, sus lineas de autoridad,
relaciones de personal, comités permanentes, lineas de comunicacion y de

asesoria.”

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GERENCIA

REFERENCIA |
] Relacién de Man SECRETARIA

_ Relacién de Linea

— Relacién de”’Apoyo |
I;I Relacion de Autoridad CONTABILIDAD
1 Funcional
DPTO. FINANCIERO DPTO. PRODUCCION DPTO. DE VENTAS

Grafico N° 23.-Organigrama Estructura Happy Foot

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado Por: Olga Beatriz 1za Caiza
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

GERENCIA

Planear, organizar, dirigir la
empresa

e Cumplir con las metas

programadas

. Representar a la empresa
. Realizar contratos

e Contratar personal

SECRETARIA

. Recibir correspondencia, lleva
adelante la agenda y custodiar los
documentos de la oficina y atencion
al publico.

CONTABILIDAD

®  Manejar contable mente los
librosy declaraciones

DPTO. FINANCIERO

Llevar Contabilidad
Analizar la obtencion de los
recursos.

Revisar la liquides de la
empresa

DPTO. PRODUCCCION

Realizar la planificacion diaria
de produccion.

Controlar el sistema de
produccion

Evitar el desperdicio de
materiales.

Mantener el Registros de
produccion

Controlar Tiempos y
movimientos de produccion

DPTO. VENTAS

e Ofrecer los productos.

. Conseguir nuevos clientes

e Promocionar los productos

e  Lograr las metas volumenes de
venta

e  Realizar un servicio post-venta

. Cobrar valores pendientes

Graéfico N° 24.-Organigrama Funcional Happy Foot

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado Por: Olga Beatriz 1za Caiza
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3.2.2.-Describa brevemente los cargos del organigrama.

“El cargo es la descripcion de todas las actividades desempefiadas por una persona
(el ocupante), englobadas en un todo unificado, el cual ocupa cierta posicion formal

en el organigrama de la empresa.” (Chiavenato, 2010)

Tabla N° 53.- Funciones de la Gerencia

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Gerente
JEFE INMEDIATO|
Ninguno
SUPERIOR
SUPERVISA A Dpto. Financiero, Operativa y Ventas
Il NATURALEZA DEL CUERPO

Mision del puesto
Liderar y administrar correcto desempefio y cumplimiento de las areas de la
empresa, y toma de decisiones internas y externas.

111 FUNCIONES

Planear, organizar, dirigir la empresa

Cumplir con las metas programadas

Representar a la empresa

Realizar contratos

Contratar personal
IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Estudios Area
TITULO PROFESIONAL Ingenieria  Doctorado o | Administracion
Magister. de Empresas
IDIOMA
Idioma Habla % Leer % |Escribir %
Espariol 100 95 95
Ingles 60 70 80
Kichwa 100 100 100
EXPERIENCIA
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i Obligatorio/ . Principales
Area o Departamento Afo _
Deseable Funciones
Cumplir y
: i . hacer cumplir
Jefe de Negocios, Financiero o .
N Deseable 3 Afios | las metas.
de produccion _
Revisar los
indicadores.
HABILIDADES _ _
] Bajo Medio |Alto
Competencias claves del puesto
Manejo de recursos financiero X
Juicio y toma de decisiones X
Monitoreo y Control X
Planificacion X
Trabajo en equipo X
Negociacién X
Liderazgo X
Caracteristica de la Persona
Sexo: Masculino: ( X ) Femenino: ()
Edad: 25 A 40 Afios
Requiere viajar: Si(X) No ()
Cambio residencia: Si( ) No (x)
Estado civil: Soltera: ( )  Casado( ) Indistinto ( X)

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Tabla N° 54.-Funciones de Contabilidad

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Secretaria — Contabilidad
JEFE

INMEDIATO Gerencia

SUPERIOR

SUPERVISA A Dpto. Operativa, y Ventas

I NATURALEZA DEL CUERPO

Mision del puesto
Registrar y procesar las transacciones econdémicas de la empresa, elaborando informes
mensuales y especiales de Balances estados financieros y controlar, supervisar 1os

recursos de la empresa

111 FUNCIONES

Cumplir con los requerimientos de la empresa.

Manejar eficientemente los programas informaticos.

Manejar eficientemente los programas informaticos.

Presentar y cancelar oportunamente las obligaciones tributarias, laborales y

empresariales.

Ser responsable del archivo de los documentos de la empresa

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Estudios Area
TITUL

PROEESIONAL | Ingenieria  Doctorado  en | Contabilidad y Auditoria

Auditoria, Finanzas o afines.

IDIOMA
Leer

Idioma Habla % Escribir %
%

Espafiol 100 95 95
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Ingles 60 70 80
Kichwa 90 70 60
EXPERIENCIA
Area 0 _ _ .
Obligatorio/ Deseable |Afio o )
Departamento Principales Funciones
_ Retenciones, Factura de los
Asistente  contable, )
proveedores, Registro de los
Contador (a) en . ) )
Deseable 3 afios |asientos contables, Realizar
empresas de
_, roles de pagos de
produccion )
trabajadores.
HABILIDADES
Competencias Bajo Medio |Alto
claves del puesto
Trabajo bajo presion X
Proactivo X
Trabajo en equipo X
Perspectiva de
negocio X
Comunicativo X
Caracteristica de la Persona
Sexo: Masculino: ( ) Femenino: ( X)
Edad: 28 A 45Afios
Requiere viajar: Si(X) No ()
Cambio residencia: |Si( )  No (x)
Estado civil: o
Soltera: ()  Casado( ) Indistinto (X )

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Tabla N° 55.-Funciones del Operario

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Operario de la Produccion
JEFE INMEDIATO ]
Gerencia
SUPERIOR
SUPERVISA A Ninguno
I NATURALEZA DEL CUERPO

Mision del puesto

en las normas técnicas de la produccion

Cumplir con la planificacion de produccion bajo condiciones aplicativos basando

111 FUNCIONES

Realizar la planificacion diaria de produccion.

Controlar el sistema de produccion

Evitar el desperdicio de materiales.

Mantener el Registros de produccion

Controlar Tiempos y movimientos de produccion

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Estudios Area
TITUL Ciencias Sociales;
PROFESIONAL Bachiller Fisico Matematico y
Mecénico
IDIOMA
Idioma Habla % eer Escribir %
%
Espafiol 100 85 85
Ingles 40 30 30
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Kichwa 50 50 50
EXPERIENCIA
. . ) . Principales
Area o Departamento | Obligatorio/ Deseable | Afio _
Funciones
_ o Producir y despachar
Operario de maquinaria o
y Deseable 1 Afos | diariamente con
de produccion ) )
estandares de calidad
HABILIDADES
Competencias claves|Bajo Medio | Alto
del puesto
Trabajo en equipo X
Complimiento de
objetivos en la X
produccion
Trabajo bajo presion X
Comunicativo X
Caracteristica de la Persona
SeXo: Masculino: ( X ) Femenino: ()
Edad: 18 A 40Afios
Requiere viajar: Si() No (X)
Cambio residencia: Si( ) No (X)
Estado civil: o
Soltera: ( ) Casado( ) Indistinto (X )

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Tabla N° 56.- Funciones de Jefe de Produccidn

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Jefe de Produccion
JEFE INMEDIATO
SUPERIOR Gerente
SUPERVISA A Ninguno
Il NATURALEZA DEL CUERPO

Mision del puesto
Llevar un control de la produccion y el stock de productos terminados.

111 FUNCIONES

Principales funciones

Gestionar pedidos de materia prima, documentadas y aprobadas.

Realizar inventarios diarios fisicos y digitales de la recepcion de materia prima,
producto terminado y despachado

Dosificar los insumos y ordenar los productos

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
Estudios Area
Logistica,
TITULO Ciencias
PROFESIONAL |ngenier|’a SOCiaIeS
IDIOMA
Idioma Habla % Io_eer Escribir %
0
Espariol 100 95 95
Ingles 60 70 80
Kichwa 60 50 50
EXPERIENCIA
Area 0 Departamento Obligatoriof Afo Principales
Deseable .
Funciones
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Realizar la

planificacion
diaria de
produccion.
Controlar el
. . . o sistema de

Produccion Obligatorio 1 Afio -
produccion
Controlar
Tiempos y
movimientos de
produccion

HABILIDADES

Competencias claves del Bajo Medio Alto

puesto

Trabajo bajo presion %

Proactivo X

Trabajo en equipo X

Orientacion a los logros N

Perspectiva de negocio N

Caracteristica de la Persona

Sexo:

Masculino: ( X )

Femenino: ( X))

Edad:

18 A 45Afos

Requiere viajar:

Si() No(X)

Cambio residencia:

Si( ) No (X)

Estado civil:

Soltera: ( )  Casado( ) Indistinto (X )

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

85




Tabla N° 57.- Funciones del Vendedor

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Vendedor

JEFE INMEDIATO
SUPERIOR

Jefe de Ventas

SUPERVISA A Ninguno

I NATURALEZA DEL CUERPO

Cumplir con las metas de ventas, acatando en todo momento los planes vy
promociones planteadas

111 FUNCIONES

Ofrecer los productos.

Conseguir nuevos clientes

Promocionar los productos

Lograr las metas volimenes de venta

Realizar un servicio post-venta

Cobrar valores pendientes

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL
PUESTO
Estudios Area
TITUL Administracion de empresas,
PROFESIONAL Bachiller Marketing y Ciencias Sociales
IDIOMA
Idioma Habla % eer Escribir %
%
Espariol 100 100 |100
Ingles 20 20 20
Kichwa 60 50 50
EXPERIENCIA
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Area 0| Obligatorio/ N
Ano
Departamento Deseable Principales Funciones
Conocer las condiciones de
Vendedor Deseable 1 Afio |ventas, Saber preciso de precio y
sus modificaciones
HABILIDADES
Competencias claves | Bajo Medio Alto
del puesto
Trabajo bajo presion X
Proactivo X
Trabajo en equipo X
Orientacion a los
logros X
Perspectiva de
negocio X
Poder de negociacion X
Caracteristica de la Persona
Sexo: Masculino: ( X ) Femenino: ( X)
Edad: 18 A 45Afios
Requiere viajar: Si() No(X)
Cambio residencia:  |sj(x ) No ()
Estado civil:
Soltera: ( )  Casado( ) Indistinto (X )

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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3.3.-CONTROL DE GESION DE LA EMPRESA

Segun (Salazar, 2014)La gestion debe permitir una informacion mas rapida y mejor,
su forma de actuar y decir debe tener mejor conocimiento y mayor capacidad para

medir los riesgos posibles y aceptables.

Tabla N° 58.- Control de Gestién

AREA INDICADORES FORMULAS INTERPRETACION
Area
Ventas Satisfaccion del cliente  Numero de clientes Con este indicador se calcula
satisfechos / Numero la satisfaccion del cliente.
de clientes totales
Promocion y Total Ventas/ Se evalia el valor de la
publicidad Inversion inversion en publicidad.
Area Rotacion del personal ~ Empleados en Se califica la rotacion del
Administrativa rotacion /  Total personal.
empleados
Eficacia Mide la eficacia que tiene la
Procesos eficaces / empresa en sus procesos.
Total de procesos
Area de Calidad Total de productos sin  Identifica el cumplimiento de
produccion defectos / Total de la calidad en la fabricacion de
productos elaborados  los productos
Mano de obra Produccion Mide la eficiencia de la mano
elaborada / horas de obra en la produccion de la
de hombres  empresa.
trabajadas
Mide la utilidad bruta de la
Area Ventas netas Costo de empresa
Financiera Ventas / Ventas

Eficiencia
cobranzas

x100

Recuperacion
clientes/Carteta
Totalx100

Determina la contribucién por
cliente al total de la cartera.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz |Iza Caiza

3.4.-NECESIDADES DEL PERSONAL

Las empresas requieren de personal para el manejo y la aplicacion

adecuado de todos los recursos, producir bienes y servicios para

satisfacer las necesidades de la sociedad, de manera que, al crear

empresas nuevas, ya sean pequefias y medianas, sin importar su giro

de negocios, se requiere de personal. (Valencia, 2016)
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Una vez que se planted los departamentos se ha definido los puestos en la
organizacion, debiendo planificarse las necesidades futuras para el puesto y decidir
como serén cubiertas. Se debe desarrollar un directorio de los candidatos calificados
para los puestos, aspirantes que tienen las capacidades y potenciales para
desempenarlos satisfactoriamente, por lo que se iniciara con personal minima de un
Gerente; una Secretaria-Contadora; un Operario, un Jefe de Produccion, y un
Vendedor y al transcurso del tiempo y si ejecutara el aumento de las ventas se
estima que aumentara los vendedores a partir del cuarto afio, a mas se prevea un

Contador independiente a partir del cuarto afio.

Tabla N° 59.- Necesidad de personal

PERSONAL REQUERIDO PARA PROYECTO

ANO GERENTE SECRETARIA OPERARIO VENDEDOR CONTADOR JEFE DE
PRODUCCION

ANO 1 1 1 1 1 0 1

ANO 2 1 1 1 1 0 1

ANO 3 1 1 1 1 0 1

ANO 4 1 1 1 2 1 1

ANO5 1 1 1 2 1 1

TOTAL 1 1 1 2 1 1

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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CAPITULO IV

AREA JURIDICO LEGAL

4.1.-Determinacion de la forma juridica

La Empresa “HAPPY FOOT” se constituird denominada empresa unipersonal, con
capacidad para adquirir derechos y contraer obligaciones y que desarrollan

actividades empresariales a titulo personal.

Este tipo de empresas se identifican por no tener socios en su acta
constitutiva, por lo que el duefio es un solo sujeto, el cual, de manera
independiente y autonoma, efectla de forma personal y permanente una
actividad economica con fines de lucro. Juridicamente las empresas
unipersonales tienen la obligacion de responder ante terceros, con la
totalidad de sus bienes, es decir su responsabilidad es ilimitada. (empresa-

unipersonal, 2016)

4.2.-Patentes y Marcas

Al patentar la marca de los productos de “HAPPY FOOT” una plantilla elaborada
a base la aroma la banda en sus presentaciones nos facultara que sean Unicos en el
mercado con este tipo de caracterizacion de manera que, para poder producir
fidelidad con la marca y obtener excelente rentabilidad para el crecimiento y

desarrollo de la nueva empresa.

Por lo que es fundamental cumplir unas series de requisitos para obtener el registro
de patente y marcas quien es encargado de facilitar es el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual (IEPI)

Busqueda Fonética:

e Segln el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) para la

busqueda fonética se realiza el siguiente procedimiento:
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e Realizar la busqueda fonética de denominacion “duracion 5 dias
habiles”. Para el efecto se debe presentar una carta o enviar un correo
electronico en el que detalle la denominacion cuya bdsqueda va a
solicitar.

¢ Informe de blsqueda general de Signo Distintivo $ 16,00

e Informe de blsqueda especial con base en cualquiera de los
siguientes criterios: titular, clase internacional, afio de registro y
solicitudes en tramite en determinado periodo (por cada signo
distintivo encontrado) $ 2,00

e Copiaa color de la cédula y papeleta de votacion del propietario del
negocio.

e Copiaa color del RUC

e Comprobante del pago en la cuenta del Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual con el valor de los $ 16,00. (IEPI, 2017)

Registro de la marca comercial

Segun el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) para el registro de la
marca comercial el siguiente procedimiento:

Una vez revisado el resultado de la investigacion fonética se iniciara el tramite de
registro de marca y/o nombre comercial, se durard 6 meses aproximadamente” y se

debera presentar la siguiente justificante:

1. Carta solicitando que se realice el tramite de registro de marca y/o

de nombre comercial.

2. Solicitud de registro de signos distintivos, suscrita por el
peticionario.
3. Dos copias de la cédula de ciudadania y del certificado de votacion

del peticionario.
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4. Copia notariada del nombramiento del representante legal, en caso

de ser compafiia.

5. Si la marca es figurativa o mixta deberd presentar seis etiquetas a

color tamafio 5 x 5 cm., en papel adhesivo.

6. “Declaracion de exoneracion de responsabilidades”, debidamente

suscrita por el socio. (IEPI, 2017)

4.3Detalle todo tipo de licencias necesarias para funcionar y documentos
legales (Patentes, Inicio de Actividades, etc.).

a. Requisitos para la obtencion del RUC:

e El formulario correspondiente debidamente lleno

e Original y copia de la escritura de constitucion

e Original y copia de los nombramientos

e Copias de cédula y papeleta de votacion

e De ser el caso, una carta de autorizacion del representante legal
a favor de la persona que realizara el tramite

e Original de la factura, planilla y comprobante de pago de servicios
bésicos.

b. Requisitos para la obtencién de la patente municipal:
e “R.U.C. completo

e Copia de cédula y papeleta de votacion

e Formulario de declaracion inicial de la actividad econdmica”

c. Requisitos para la obtencion certificado de uso de suelo:

e Solicitud Municipal dirigida al sefior alcalde
e Grafico de ubicacién exacto del predio

e Copia completa del RUC actualizado.(GAD, Requsitos, 2017)
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Requisitos para la obtencion del certificado del cuerpo de

bomberos Ambato:

e Pago de Predio actualizado.

e Copiadel RUC.

e Copia del Permiso del afio anterior (para verificacion).

e Informe de Inspeccion, elaborado por el personal autorizado del
Departamento de Prevencion de la EMBA-EP.

e Para centros de abastecimiento, embazadoras, centros de acopio
y depositos de distribucion de GLP el permiso de la DNH, del

afio inmediato anterior.(GAD, formularios-municipales, 2017)
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CAPITULO V

AREA FINANCIERA

En el marco financiero se especifican las necesidades de recursos a invertir, con
detalles de las cantidades y fechas para los diversos items sefialados, su forma de
financiacion (aporte propio y créditos) y las estimaciones de ingresos y egresos para

el periodo de vida util del proyecto. (Cérdova, 2006)

5.1.-PLAN DE INVERSIONES

“Se trata de valorar y cuantificar lo que nos va a suponer economicamente la puesta
en marcha de la empresa, tras evaluar las alternativas disponibles” (universia.net,

2016).

A continuacion, se detalla las necesidades para la elaboraciéon de las plantillas

anatdmicas.

Tabla N° 60.- Plan de Inversion
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Cantidad Items Valor Unitario Valor Total Total

Terreno $ 3.000,00
1 Terreno $ 3.000,00 $ 3.000,00
Edificio $ 2.400,00
1 Edificio $ 2.400,00 $ 2.400,00
Maguinaria y Equipo $ 7.840,00
Maquina envasado al vacio semi automatica $ 800,00 $ 1.600,00
1 Maguina Léaser $ 4.000,00 $ 4,000,00
1 Pulidora $ 2.240,00 $ 2.240,00
Muebles y enseres de produccion $ 500,00
1 Escritorios de madera de produccion $ 200,00 $ 200,00
2 Mesa Acero inoxidable $ 150,00 $ 300,00
Equipo de computacion $ 1.050,00
2 Computadoras $ 400,00 $ 800,00
1 Impresoras $ 250,00 $ 250,00
Muebles y enseres de Administracion $ 1.035,00
2 Escritorios de madera $ 110,00 $ 220,00
6 Sillas $ 4500 $ 270,00
2 Sillas Ejecutivas $ 65,00 $ 130,00
1 Anaqueles de archivo $ 70,00 $ 70,00
1 Mesa de oficina $ 120,00 $ 120,00
1 Pizarra liquida $ 75,00 $ 75,00
1 Sumadoras $ 80,00 $ 80,00
2 Telefonos $ 3500 $ 70,00
INVENTARIO $ 6.931,35
Inventario $ 6.931,35
INVERSION TOTAL $ 22.756,35

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

La inversion inicial del proyecto para la elaboracién de plantillas anatomicas
aromatizadas asciende a un valor total de $ 22.756,35 dolares, que se desglosan en
los siguientes rubros: manejo de inventarios y areas de administracion y ventas,
edificaciones y terreno, es asi como el terreno tiene un valor de $ 3.000,00 que
representa en el 13.18% , un edificio con un valor de $ 2.400,00 ddlares con una
participacion porcentual del 10.55%, un rubro representativo es el de maquinaria y
equipo con un valor de $ 7.840,00 con un porcentaje del 34.45%, se ha asignado un
valor de $ 500 dolares para muebles de produccién, con un porcentajes del 2.20%,
se incorpora equipo de computo por un valor de $ 1.050,00 doélares, con un
porcentaje del 4.61%, se proporciona muebles y enseres para el area administrativa
por un valor de $ 1.035,00 con un porcentaje de 4.55%, se ha considerado
provisionar inventarios para produccion en un valor de $ 6.931,35 ddlares, con un

porcentaje de 30.46%,
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5.2.-PLAN DE FINANCIAMIENTO

Plan de financiamiento segun el autor (Griffin, 2005) Se refiere al proyecto que

tiene el empresario para transformar todas las actividades en dinero. p. 69.

El proyecto requiere reunir los recursos necesarios para la implementacion del
proyecto para lo cual se aporta recursos propios por parte de los promotores por un
valor de $ 14.756,35 dolares representado por el 65%, se incorporard un
financiamiento externo en una cooperativa por un valor de $ 8.000,00 dolares con

un porcentaje del 35 % con referencia de la inversion total de $ 22.756,35 dolares.

Tabla N° 61.- Plan de Financiamiento

Descripcion Total (USD) Parcial (%0) Total (%)
Recursos propios $ 14.756,35 100% 65%0
Efectivo $ 12.516,35 85% 55%
Bienes $ 2.240,00 15% 10%
Recursos terceros $ 8.000,00 100% 35%
Prestamo privado $ - 0% 0%
Prestamo bancario $ 8.000,00 100% 35%
Total $ 22.756,35 100%

Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

5.3.-CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

a)Detalle de costos
“La gestion de costes es una herramienta necesaria para tomar decisiones y hacer

proyecciones. Los costes son una variable fundamnetal en el negocio pr su relacion

directa con los resultados economicos”.(conceptos financieros, 2013)
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Tabla N° 62.-Detalle de costos

Unidad de Cantidad de
Descripcion del producto Medida mensual  Costo Unitario Costo Mensual COSTO TOTAL
requerido
Goma Eva 5 mm mt 850 $ 29540 $ 2510,90 $ 30.130,80
Goma Eva 5 mm mt 850 $ 168,80 $ 143480 $ 17.217,60
Goma Eva 10 mm mt 10,00 $ 137,15 $ 1.37150 $ 16.458,00
Forro mt 400 $ 29540 $ 1.18160 $ 14.179,20
Catalizador liquido ml 300 $ 52,75 $ 15825 $ 1.899,00
Disolvente liquido ml 2,00 $ 4220 $ 8440 $ 1.012,80
Cola de contacto ml 300 $ 63,30 $ 189,90 $ 2.278,80
Total Materia Prima $ 693135 $ 83.176,20
Mano de Obra Directa
Operarios Un 1 $ 481,72 $ 481,72 $ 5.780,68
Total Mano de Obra Directa $ 481,72 $ 5.780,68
Costos Indirectos de Fabricacion

Energia Eléctrica KW/H 750 $ 013 $ 9750 $ 1.170,00
Agua Potable m3 m3 $ 1,10 $ 16,50 $ 198,00
Suministros Délar 1 $ 76,67 $ 191,67 $ 2.300,00
Mantenimiento Délar 1 $ 1888 $ 4720 $ 566,40
Depreciaciones D6lar 1 $ 232 $ 69,50 $ 834,00
Mano de Obra Indirecta Un 1 $ 16,96 $ 508,94 $ 6.192,08
TotalCostos Indirectos de Fabricacion $ 931,30 $ 11.260,48
Total Costos $ 834438 3 100.217,36

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

La produccion de plantillas exige que se incorporen elementos del costo para
determinar el costo unitario de cada producto, para esto, el componente materia
prima representa el mas significativo con una participacion del 83% con un valor
de $ 83.176,20 ddlares anuales. Los costos generados en mano de obra directa
ascienden a $ 5.780.68 ddlares anuales que constituye la fuerza laboral productiva
del proyecto en un 5.77%. El ultimo elemento del costo lo constituye los Costos
Indirectos de Fabricacion con un valor de $ 11.260,48 ddlares con un aporte

porcentual de 11.24%, el costo total del proyecto es de $ 100.217,36 dolares.
b) Proyeccion de Costos
“Los costos consisten en las partidas de consumo de materias primas, mano de obra

directa y los otros gastos generales de fabricacion. Estos pueden ser variables o
fijos.” (Mufioz, 2013)
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Tabla N°63.-Proyeccion de Costos

. Costo Costos o Costos o
Descripeion Mensual Fijos Variables Total Afo 1 Fijos Variables Total Afio 2
Goma Eva 5 mm $ 251090 $ - $ 30.130,80 $ 30.130,80 $ - $ 31.637,34 $ 31.637,34
Goma Eva 5 mm $ 143480 $ - $ 17.217,60 $ 17.217,60 $ - $ 18.078,48 $ 18.078,48
Goma Eva 10 mm $ 137150 $ - $ 16.458,00 $ 16.458,00 $ - $ 17.280,90 $ 17.280,90
Forro $ 1.18160 $ - $ 14.179,20 $ 14.179,20 $ - $ 14.888,16 $ 14.888,16
Catalizador liquido $ 158,25 $ - $ 1.899,00 $ 1.899,00 $ - $ 199395 $ 1.993,95
Disolvente liquido $ 84,40 $ - $ 1.012,80 $ 1.012,80 $ - $ 1.06344 $ 1.063,44
Cola de contacto $ 189,90 $ - $ 2.278,80 $ 2.27880 $ - $ 239274 $ 2.392,74
Total Materia Prima $ 6.931,35 $ - $ 83.176,20 $ 83.176,20 $ - $ 87.335,01 $ 87.335,01
$ }

Mano de Obra Directa

Operarios $ 481,72 $ - $ 578068 $ 5.780,68 $ - $ 6.07883 $ 6.078,83
Total Mano de Obra Directa $ 481,72 $ - $ 5.780,68 $ 5.780,68 $ - $ 6.078,83 $ 6.078,83
Costos Indirectos de Fabricacion

Energia Eléctrica $ 9750 $ - $ 1.170,00 $ 1.170,00 $ - $ 102,38 $ 1.228,50
Agua Potable $ 16,50 $ - $ 198,00 $ 198,00 $ - $ 1733 % 207,90
Suministros $ 19167 $ - $ 2.300,00 $ 2.300,00 $ - $ 201,25 $ 2.415,00
Mantenimiento $ 4720 $ 566,40 $ - $ 566,40 $ 4956 $ - $ 594,72
Depreciaciones $ 69,50 $ 834,00 $ - $ 834,00 $ 69,50 $ - $ 834,00
Mano de Obra Indirecta $ 508,94 $ 6.192,08 $ 6.192,08 $ 561,22 $ - $ 6.734,64
TotalCostos Indirectos de Fabric $ 931,30 $ 140040 $ 0.860,08 $ 11.260,48 $ 680,28 $ 32095 $ 12.014,76
Total Costos $ 834438 $ 140040 $ 98.816,96 $ 100.217,36 $ 680,28 $ 93.734,79 $ 105.428,60
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Costos ~ Costos ~ Costos ~
Fijos Variables Total Afio 3 Fijos Variables Total Afo 4 Fijos Variables Total Afio 5
$ - $ 33.219,21 $ 3321921 $ - $ 3488017 $ 3488017 $ - $ 36.624,18 $ 36.624,18
$ - $ 18.982,40 $ 18.982,40 $ - $ 1993152 $ 1993152 $ - $ 2092810 $ 20.928,10
$ - $ 1814495 $ 18.14495 $ - $ 19.05219 $ 19.052,19 $ - $ 20.004,80 $ 20.004,80
$ - $ 1563257 $ 15.632,57 $ - $ 1641420 $ 1641420 $ - $ 1723491 $ 17.234,91
$ - $ 2.09365 $ 2.09365 $ - $ 219833 $ 219833 $ - $ 230825 $ 2.308,25
$ - $ 111661 $ 1.116,61 $ - $ 117244 $ 117244 3 - $ 123106 $ 1.231,06
$ - $ 251238 $ 251238 $ - $ 263800 $ 2.638,00 $ - $ 276990 $ 2.769,90
$ - $91.701,76 $ 91.701,76 $ - $ 96.286,85 $ 96.286,85 $ - $ 101.101,19 $ 101.101,19
$ - $ 639236 $ 6.392,36 $ - $ 6.72207 $ 6.722,07 $ - $ 706878 $ 7.068,78
$ - $ 6.392,36 $ 6.392,36 $ - $ 672207 $ 6.722,07 $ - $ 706878 $ 7.068,78
$ - $ 10749 $ 1.289,93 $ - $ 112,87 $ 1.354,42 $ - $ 11851 $ 1.422,14
$ - $ 18,19 $ 218,30 $ - $ 19,10 $ 229,21 3 - $ 20,06 $ 240,67
$ - $ 21131 $ 253575 $ - $ 221,88 $ 2.66254 $ - $ 23297 $ 2.795,66
$ 52,04 $ - $ 624,46 $ 5464 $ - $ 655,68 $ 57,37 $ - $ 688,46
$ 69,50 $ - $ 834,00 $ 69,50 $ - $ 834,00 $ 69,50 $ - $ 834,00
$ 610,39 $ - $ 732474 $ 663,88 $ - $ 796654 $ 722,05 $ - $ 8.664,58
$ 73193 $ 337,00 $ 12.827,16 $ 788,02 $ 35385 $ 13.702,39 $ 848,92 $ 37154 $ 14.645,52
$ 731,93 $ 98.431,12 $ 11092129 $ 788,02 $ 103.362,76 $ 116.711,31 $ 848,92 $ 10854151 $ 122.815,49

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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La proyeccidn de los costos es tema de importancia sustantiva en el proyecto ya que

el criterio que se defina y adopte influira en los resultados finales de los flujos y

estados de resultados proyectados, por lo tanto, se ha considerado que la tasa de

crecimiento del costo se fije en un 5% como factor de mitigar el impacto

inflacionario real al adquirir materias primas y suministros a proveedores.

b)Detalle de Gastos

La diferencia entre costo y gasto se encuentra en la participacion del egreso

en el proceso de produccion. Si el egreso esta relacionado con la produccién,

como sucede con el pago de mano de obra aplicada a la produccion o la

materia prima, se define como un costo. Si no esta directamente asociado a

la produccion, como el pago de servicios publicos usados por el personal

administrativo de una empresa, se define como un gasto. (Murcia, y otros,

2010) p.271.

Tabla N° 64.-Detalle de gastos

Unidad de

Valor

Frecuencia de

Valor

Detalle Medida Unitario compra Mensual Valor Anual
Gastos Administrativos $ 33500 $ 4.020,00
Mantenimiento y Reparaciones u $ 100,00 1 $ 100,00 $ 1.200,00
Combustibles y Lubricantes u $ 100,00 1 $ 100,00 $ 1.200,00
Suministros, Herramientas, Materiales u $ 50,00 1 $ 50,00 $ 600,00
Flete u $ 50,00 1 $ 50,00 $ 600,00
Servicios Basicos u $ 20,00 1 $ 20,00 $ 240,00
Impuestos y Contribuciones u $ 15,00 1 $ 15,00 $ 180,00
Sueldos y Salarios $ 98548 $ 11.825,81
Administrador Dolar $ 49297 $ 5.915,60
Secretaria-Contadora Délar $ 49252 $ 5.910,21
Depreciaciones "$ 4750 $ 570,00
Edificio doélar $ 10,00 $ 120,00
Muebles y Enseres délar $ 8,63 $ 103,50
Equipos de Tecnologia délar $ 28,88 $ 346,50
Total Gastos Administrativos $ 1.367,98 $ 16.415,81
Gastos de Ventas
Gastos en Publicidad $ 240,00 $ 2.880,00
Tripticos millar $ 90,00 1 $ 90,00 $ 1.080,00
Redes Sociales dolar $ 150,00 1 $ 150,00 $ 1.800,00
Sueldos Personal de Ventas $ 48781 $ 5.853,67
Vendedor dolar $ 48781 $ 5.853,67
Total Gastos de Ventas $ 72781 $ 8.733,67
Gastos Financieros
Intereses pagados délar $ 10956 $ 1.314,77
Total Gastos Financieros $ 10956 $ 1.314,77
Total Gastos $ 220535 $ 26.464,25

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Los gastos son el apoyo necesario a la gestion productiva, ya que cumplen una
funcion especifica que faculta a la empresa a prestar un mejor servicio a clientes
tanto internos como externos, para estos fines los gastos de administracion para la
gestion representan un 62.03% del total de los Gastos con $ 16.415,81, en donde el

rubro mas importante son los sueldos y salarios del personal de administracion.

Los gastos de Venta representan el 33.00 % el total de los gastos con un valor
asignado de $ 8.733,67 dolares, en donde el rubro més representativo es la

remuneracion del vendedor y la diferencia material promocional y publicitaria.

Los gastos financieros del 4.97% obedecen a la financiacion de un crédito de
$8.000,00 ddlares a una tasa de interés del 17,50% a un plazo de 5 afios con un pago
de interés anual de $ 1.314.77 dolares anuales.

d) Proyeccion de Gastos

La proyeccion financiera permitird determinar cual es el nivel de gastos que puede
soportar el negocio, qué monto es conveniente invertir para su desarrollo y cuando
el negocio en cuestion seria rentable si se cumplen las expectativas de ventas
(Merino, 2015).
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Tabla N° 65.-Proyeccion de gastos

Unidad de Gastos Gastos
Descripcién Medida Gasto Mensual Total Afio 1 Total Afio 2
Fijos Variables Fijos Variables
Gastos Administrativos $ 335,00 $ 4.020,00 $ 0,00 $4.020,00 $4.221,00 $ 0,00 $4.221,00
Mantenimiento y Reparaciones u $ 100,00 $1.200,00 $ - $ 1.200,00 $ 1.260,00 $ - $ 1.260,00
Combustibles y Lubricantes mi $ 100,00 $1.200,00 $ - $ 1.200,00 $ 1.260,00 $ - $ 1.260,00
Suministros, Herramientas, Materiales u $ 50,00 $600,00 $ - $ 600,00 $ 630,00 $ - $ 630,00
Flete u $ 50,00 $600,00 $ - $ 600,00 $ 630,00 $ - $ 630,00
Servicios Basicos u $ 20,00 $240,00 $ - $ 240,00 $ 252,00 $ - $ 252,00
Impuestos y Contribuciones mi $ 15,00 $180,00 $ - $ 180,00 $ 189,00 $ - $ 189,00
Sueldos y Salarios $98548  $11.825,81 $0,00° $11.82581°  $12.417,10 $0,00"  $12.417,10
Administrador délar $ 492,97 $5.915,60 $ - $ 5.915,60 $ 6.211,38 $ - $ 6.211,38
Secretaria-Contadora dolar $ 492,52 $5.910,21 $ - $ 5.910,21 $ 6.205,72 $ - $ 6.205,72
Depreciaciones $ 47,50 $ 570,00 $0,00” $570,00” $ 598,50 $0,00” $ 598,50
Edificio u $ 10,00 $120,00 $ - $ 120,00 $ 126,00 $ - $ 126,00
Muebles y Enseres u $ 8,63 $103,50 $ - $ 103,50 $ 108,68 $ - $ 108,68
Equipos de Tecnologia u $ 28,88 $346,50 $ - $ 346,50 $ 363,83 $ - $ 363,83
Total Gastos Administrativos $ 1.367,98 $ 16.41581 $ - $ 16.41581 $ 17.236,60 $ - $ 17.236,60
Gastos de Ventas
Gastos en publicidad 240,00 2.880,00 - 2.880,00 3.024,00 - 3.024,00
Tripticos millar $ 90,00 $ 1.080,00 $ - $ 1.080,00 $ 1.134,00 $ - $ 1.134,00
Redes Sociales délar $ 150,00 $ 1.800,00 $ - $ 1.800,00 $ 1.890,00 $ - $ 1.890,00
Sueldos Personal de Ventas $ 487,81 $ 5.853,67 $ - $ 5.853,67 $ 6.155,59 $ - $ 6.155,59
Vendedor $ 487,81 $ 5.853,67 $ - $ 5.853,67 $ 6.155,59 $ 6.155,59
Total Gastos de ventas $ 72781 $ 8.733,67 - $ 8.733,67 $ 9.179,59 $ - $ 9.179,59
Gastos Financieros
Intereses pagados dolar $ 109,56 $ - $ 131477 $ 1.314,77 $ - $ 1.106,63 $ 1.106,63
Total Gastos Financieros $ 109,56 $ - 1.314,77 $ 1.314,77 $ - $ 1.106,63 $ 1.106,63
Total Gastos $ 2.20535 $ 25.149,48 $ 1.314,77 $ 26.464,25 $ 26.416,19 $ 1.106,63 $ 27.522,82
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Gastos Gastos Gastos
Total Afio 3 Total Afio 4 Total Afio 5
Fijos Variables Fijos Variables Fijos Variables
$ 4.432,05 $ 0,00 $ 4.432,05 $ 4.653,65 $ 0,00 $ 4.653,65 $ 4.886,34 $ 0,00 $ 4.886,34

$ 1.323,00 $ - $ 1.323,00 $ 1.389,15 $ - $ 1.389,15 $ 1.458,61 $ - $  1.458,61
$ 1.323,00 $ - $ 1.323,00 $ 1.389,15 $ - $ 1.389,15 $ 1.458,61 $ - $  1.458,61
$ 661,50 $ - $ 661,50 $ 694,58 $ - $ 694,58 $ 729,30 $ - $ 729,30
$ 661,50 $ - $ 661,50 $ 694,58 $ - $ 694,58 $ 729,30 $ - $ 729,30
$ 264,60 $ - $ 264,60 $ 277,83 $ - $ 277,83 $ 201,72 $ - $ 291,72
$ 198,45 $ - $ 198,45 $ 208,37 $ - $ 208,37 $ 218,79 $ - $ 218,79
" $ 13.037,95 $0,00" $13.037,95°  $13.689,85 $0,00° $13.689,85°  $14.374,34 $0,007 $14.374,34
$ 6.521,95 $ - $ 6.521,95 $ 6.848,05 $ - $ 6.848,05 $ 7.190,45 $ - $  7.190,45
$ 6.516,01 $ - $ 6.516,01 $ 6.841,81 $ - $ 6.841,81 $ 7.183,90 $ - $  7.183,90
" $ 628,43 $0,00" $628,43" $ 659,85 $0,00” $ 659,85 $ 692,84 $0,00" $ 692,84
$ 132,30 $ - $ 132,30 $ 138,92 $ - $ 138,92 $ 145,86 $ - $ 145,86
$ 114,11 $ - $ 114,11 $ 119,81 $ - $ 119,81 $ 125,80 $ - $ 125,80
$ 382,02 $ - $ 382,02 $ 401,12 $ - $ 401,12 $ 421,17 $ - $ 421,17
$ 18.098,43 $ - $  18.098,43 $ 19.003,35 $ - $ 19.003,35 $ 19.953,52 $ - $ 19.953,52
3.175,20 - 3.175,20 3.333,96 - 3.333,96 3.500,66 - 3.500,66

$ 1.190,70 $ - $ 1.190,70 $ 1.250,24 $ - $ 1.250,24 $ 1.312,75 $ - $  1.312,75
$ 1.984,50 $ - $ 1.984,50 $ 2.083,73 $ - $ 2.083,73 $ 2.187,91 $ - $  2.187,91
$ 6.473,08 $ - $ 6.473,08 $ 13.280,02 $ - $ 13.280,02 $ 13.964,98 $ - $ 13.964,98
$ 6.473,08 $ 6.473,08 $ 13.280,02 $ 13.280,02 $ 13.964,98 $ 13.964,98
$ 0.648,28 $ - $ 0.648,28 $ 16.613,98 $ - $ 16.613,98 $ 17.46563 $ - $ 17.465,63
$ - $ 859,00 $ 859,00 $ - $ 564,39 $ 564,39 $ - $ 213,87 $ 213,87
$ - $ 859,00 $ 859,00 $ - $ 564,39 $ 564,39 $ - $ 213,87 $ 213,87
$ 27.746,71 $ 859,00 $ 28.60571 $ 35.617,33 $ 564,39 $ 36.181,72 $ 37.419,15 $ 213,87 $ 37.633,02

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Los gastos han sido proyectados con una tasa de crecimiento del gasto del 5 % con
concordancia de criterios con los incrementos en los costos para compensar los

efectos inflacionarios reales en los mercados formales e informales.

Mano de Obra

“Es aquella que no tiene en principio una relaciéon de causalidad inmediata con el
objeto de coste”.(Eslava, 2015) p. 58.

Tabla N° 66.-Mano de obra

APELLIDOS INGRESOS DESCUENTOS VALOR A
ORD. CARGO .
Y Steldo OTROS TOTAL  VARIOS = 945%  TOTAL  PAGAR
1 NN Operarios $ 30024 $ - 0% 3024 8% - 5 368 5 3688 S 353,36
TOTALES $ 3024 $ - % 3048$ - 0§ 368 S 3PS 353,36

PROVISIONES Y BENEFICIOS SOCIALES

0 A

$ 4351 $ 19 § 195§ 52 § N7 § 1626 § 12836 § 481,72
$ 4351 $ 195 § 195§ 3252 § 317§ 1626 § 12836 § 481,12

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

El célculo de la mano de obra se sustenta en la contratacion de dos operarios la
fuerza laboral que elaborara las plantillas en las actividades primarias y terminado
del producto el valor mensual del costo de los operarios es de $481.72 délares

mensuales y un costo anual del afio 1 de $ 5780.68 dolares.

Mano de Obra Indirecta
Tabla N° 67.-Mano de obra indirecta

o, PPELLIDOSY o INGRESOS DESCUENTOS VALOR A
NOMBRES $BU  OTROS TOTAL  VARIOS 945% TOTAL  PAGAR
1 NN Jefe de Produccidn § 400§ - $ 400% - § 060§ 306 § 30031
TOTALES §$ M0 - S 008 - 5 S 308 5 3603

PROVISIONES Y BENEFICIOS SOCIALES
PATRONAL .. |ECE VACAC
11159% SECAP0550% 05% X XV TOTAL  COSTO MO

§ 468§ 210 § 210 § B0 § 217§ 1750 § 13670 § 51601

$§ 4688 210 § 210 § 30§ R § 1750 § 1570 § 51601

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

104



La mano de obra indirecta esta dada por la contratacion de un Jefe de produccion
quien serd el encargado del proceso de produccion desde las actividades primarias
hasta el bodegaje de productos terminados ajustados a los estandares de calidad y
cantidad planificada. Se ha establecido un valor de $ 516.01 dolares mensuales
como remuneracion mensual del empleado, con un costo anual de $ 6192.08

dolares.

Gastos Administrativos

Tabla N° 68.-Sueldos Administrativos

APELLIDOS INGRESOS DESCUENTOS  VALORA

ORD. CARGO
Y SBU  OTROS TOTAL  945%  TOTAL  PAGAR
1NN Administrador $ 400,00 $ 40000 $ 3780 $ 3780 $ 36220
2 NN Secretaria- Contadora $ 399,61 $ 39961 $ 3776 $ 3776 $ 36185
TOTALES $ 79961 § - 0§ 79961 $ 7556 $ 7556 $ 72405

PROVISIONES Y BENEFICIOS SOCIALES

PALFE[’;OAL SECAP0,50% IECE05% Xl XV VACAC TOTAL CAODS&O
$ 4460 $ 200 § 200 $ 3333 & 3217 $§ 1667 § 13077 $§ 49297
$ 4456 $ 200 § 200 § 3330 $ 3217 $ 1665 $ 13067 $ 49252
$ 89,16 $ 400 $ 400 $§ 6663 $§ 6433 $§ 3332 § 26144 $ 98548

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Los gastos de administracion en materia de talento humano se ha considerado la
contratacion con relacién de dependencia a un administrador con una remuneracion
mensual de $492.97 dolares y un gasto anual de $ 5.915,60 dolares. La contratacion
de una secretaria contadora que serd la responsable de la documentacion,
comunicacion interna y externa y de los aspectos contables y cumplimiento de las
obligaciones tributarias hacia los organismos de control, con una remuneracion
mensual de $ 492.52 ddlares mensuales segin la escala sectorial y una

remuneracion anual de $ 5.910.21 ddlares.
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Gastos de Ventas

Tabla N° 69.-Sueldos de Ventas

APELLIDOS INGRESOS DESCUENTOS VALOR A
ORD. Y CARGO SBU OTROS TOTAL " 945%  TOTAL  PAGAR
1 NN Vendedor $ 39552 $ - 0§ 3%5 § 3B/ $ 338§ 3Bl
TOTALES $ 3955 § - 0§ 3%52 § 3138 3B/ § 3b8l4
PROVISIONES
PATRONAL VACAC COSTO
0 0
1115% SECAP0,50% IECE05% Xl XIv TOTAL ADM.
$ 4410 § 198§ 198 $ 329 § 3217 $ 1648 § 12966 $ 48781
$ 4410 § 198§ 198§ 3296 § 3217 § 1648 § 12966 $ 48781

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

El personal de ventas es fundamental en la promocién, difusion y venta de nuestros
productos, considerada un eje en el desarrollo de la empresa se ha considerado
incorporar al talento humano un vendedor quien se encargara de posicionar nuestro
producto en el mercado meta, a cambio recibird una remuneracion mensual de $
487,81 dblares mensuales y un valor total anual de su remuneracién de $ 5.853,67

dolares anuales.
Depreciacion
Segun el autor José Sapag la depreciacion “Constituye un gasto no desembolsable

para fines de tributacion, el cual es deducible de la base imponible pero no

constituye una salida de caja” (Sapag, 2000) p. 343.
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Tabla N° 70.-Depreciacion

Porcentaje de  Depreciacion Depreciacion

Detalle del bien Vida Util Valor )
retencion Anual Mensual
Administracion
Edificio $  2.400,00 $ 120,00 $ 10,00
Edificio 10 $  2.400,00 5% $ 12000 g 10,00
Muebles y Enseres $ 1.035,00 "$ 103,50 $ 8,63
Escritorios de madera 10 $ 220,00 10% $ 2200 ¢ 1,83
Sillas 10 $ 270,00 10% $ 27,00 ¢ 2,25
Sillas Ejecutivas 10 $ 130,00 10% $ 13,00 § 1,08
Anagueles de archivo 10 $ 70,00 10% $ 7,00 $ 0,58
Mesa de oficina 10 $ 120,00 10% $ 12,00 § 1,00
Pizarra liquida 10 $ 75,00 10% $ 750 ¢ 0,63
Sumadoras 10 $ 80,00 10% $ 800 ¢ 0,67
Telefonos 10 $ 70,00 10% $ 7,00 $ 0,58
Equipos de Tecnologia $  1.050,00 s 34650 $ 28,88
Computadoras $ 800,00 33% $ 264,00 ¢ 22,00
Impresoras - scaner 3 $ 250,00 33% $ 82,50 ¢ 6,88
Total Depreciacion Administracion 96 $ 4.485,00 $ 570,00 $ 47,50
Area de Produccion
Planta de Produccion 10 $  7.840,00 $ 78400 $ 6533
Méquina envasado al vacio semi automatica 10 $ 1.600,00 10% $ 160,00 ¢ 13,33
Maquina Laser 10 $  4.000,00 10% $ 400,00 ¢ 3333
Pulidora 10 $  2.240,00 10% $ 22400 § 18,67
Muebles y Enseres de Produccion $ 500,00 '$ 50,00 $ 4,17
Escritorios de madera de produccion 10 $ 200,00 10% $ 2000 ¢ 1,67
Mesa Acero inoxidable 10 $ 300,00 10% $ 30,00 $ 2,50
Total Depreciacién Area de Produccién 60 $ 8.340,00 $ 834,00 $ 69,50
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
Tabla N° 71.-Proyeccion de la Depreciacion
Detalle del bien Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Edificio 12000 $ 120,00 $ 12000 $ 120,00 $ 120,00
Muebles y Enseres 10350 $ 103,50 $ 10350 $ 10350 $ 103,50

$

$
Equipos de Tecnologia $ 34650 $ 34650 $ 346,50 $ - $ -
Total $ 570,00 $ 57000 $ 57000 $ 22350 $ 223,50

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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5.4.-Célculo de Ingresos

“Los ingresos derivados de las operaciones ordinarias o principales de un negocio
comprenden la venta de mercaderias o servicios al pablico tanto en una empresa

comercial como en una manufacturera” (Ochoa, 2001) p. 156

Tabla N° 72.-Ingresos

. ) Preci
Unidadce  Costo Unidades reioe
Producto medica Unitario Costo Gastos Total Ingresos Prodicidis enta
Margen de Utilidad Unitario
Mensual Mensual ~ Costos y Gastos % $  Mensuales

Happy Foot ~ Unidd  §$ 835 § 83438 2263 1054973 900%  § 94948 $1149921 100000 $ 1150
Totales § 83M38 § 2253 $ 1050973 $ 9494881149921 100000

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

Los ingresos del proyecto estan dados por la comercializacion de plantillas
anatémicas aromatizadas que a un nivel de produccion de 12.000 unidades en el
afio 1 a un costo unitario de $ 8,35 dolares con un margen de rentabilidad de 9.00%
da un nivel de ingresos de $ 137.968,39 dolares a un precio de venta de $11,50
dolares.

Proyeccion de Ingresos

El periodo de proyeccion debe ser suficientemente largo que
permita a la compafiia obtener un estabilizacién de sus ingresos,
margenes, estructura financiera y flujos de caja. En este sentido
el periodo de proyeccion deberia incluir al menos un ciclo
econdémico completo.(direccion, 2009) Pag. 195.

Tabla N° 73.- Proyeccion de los Ingresos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS

$ 137.990,50 $ 159.379,02 $ 184.082,77 $ 212.61560 $ 245.571,02

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Las proyecciones de los ingresos obedecen a un incremento del 5% a los niveles de

produccion de cada afio como metas empresariales propuestas, con un incremento

en el precio del 5 % en cada afio como factor de compensacion por efectos de

incrementos reales en los precios de materias primas y suministros e incrementos

en salarios. El incremento en los ingresos por influencia de las variables enunciadas

anteriormente incrementa los ingresos cada afio en 16%.

5.5.-Flujo de Caja

Es un estado contable que informa sobre los movimientos de efectivo y sus
equivalentes, distribuidos en tres categorias: actividades operativas,
actividades de inversion y actividades de financiamiento. Este flujo de
efectivo es importante porque evalla la capacidad que tiene la empresa para
generar liquidez; a su vez da cuenta de las necesidades de efectivo que
requiere la empresa, de manera que se puede tomar las mejores decisiones
econdmicas. (Pacheco, 2015) p. 23.

Tabla N° 74.-Flujo de Caja

Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
A INGRESOS OPERACIONALES $ 13799050 $ 159.379,02 $ 184.082,77 $ 21261560 $ 245.571,02
Efectivo $ 1251635
Bienes § 224000
Ventas $ 13799050 $ 15937902 $ 184.08277 $ 21261560 $  245.571,02
B. EGRESOS OPERACIONALES $ 12396283 $ 120.842,29 $ 137.20557 $ 150.83479 $ 158.707,80
Pago a proveedores $§ 8317620 §  87.3%01 § 9L70L76 § 9628685 $ 10110119
Mano de Obra Directa $ 578068 $ 6.07883 $ 630236 $ 67207 $ 7.068,78
Costos Indirectos de Fabricacion $ 1042648 $ 1061076 $ 1199316 $ 1286839 § 1381152
Gastos Administrativos $ 1584581 $ 1663810 $§ 1747000 $ 1834350 $  19.260,68
Gastos de Venta $ 873367 $ 917959 $ 964828 $ 1661398 $ 1746583
C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) § 1402766 $ 2953674 $ 4687720 $ 6178081 $  86.863,22
D.  INGRESOS NO OPERACIONALES $ - $ -3 - 8 -8 -
E.  EGRESOSNO OPERACIONALES $ 410807 $ 743149 $ 1248946 $ 17.080,96 $  25.59514
Pago de intereses $ 1347 $ 110683 $ 85900 $ 56439 $ 2387
Pago de créditos a largo plazo $ 800000 $ 10%69%6 $ 130510 §$ 155273 § 184735 § 219781
Pago de participacion de utilidades $ 169633 $ 396414 $ 6.68337 $ 895839 $§ 1276838
Reparto de impuestos $ - % 105562 $ 330436 $ 571084 § 1041503
F. FLUJONO OPERACIONAL (D-E) $ (410807) $  (143149) $ (12489.46) $ (17.080,96) $ (25.595,14)
G.  FLUJONETO GENERADO (C-F) $ 2275635 § 991960 $ 2210525 $§ 34.387,74 $ 4469985 $§ 61.268,07
H. SALDO INICIAL DE CAJA $ 693135 § 693135 $ 1685095 § 38.956,19 $ 73.34393 § 118.04378
l. SALDOFINALDECAJA(G+H) § 693135 § 1685095 § 38.956,19 $§ 7334393 $ 118.043,78 $§ 179.311,86

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Los ingresos en efectivo menos los costos y gastos en efectivo dan como resultado
el flujo de caja del proyecto que para el afio 1 asciende a $ 9.919,60, para el afio 2
$ 22.105,25 para el afio 3 $ 34.837,74 para el afio 4 $ 44.699,85 y para el afio 5 $
61.268,07 dolares. Se aprecia que los flujos positivos generados sustentan la vida

del proyecto en los cinco afios de vida planteados.

El préstamo de $ 8.000,00 va a ser cancelado en el plazo de 5 afios conjuntamente

los intereses como consta en Egresos No Operacionales.

5.6.-Punto de equilibrio

El autor Rodrigo Saenz explica que el punto de equilibrio “consiste en
predeterminar un volumen de produccion y ventas en la cual la empresa no sufra
perdidas ni obtenga utilidades, es decir, el nivel donde los ingresos son iguales al

total de costos y gastos.” p. 245.

Tabla N° 75.- Punto de equilibrio

Detalle de variables Totales
Ingresos $ 137.990,50
Costos Fijos $  26.549,88
Costos Variables $ 100.131,73
Costos totales $ 126.681,61
Numero de unidades 12000
Precio Unitario de venta $ 11,50
Costo Variable Unitario $ 8,34
Descripcion Costo fijo Costo variable Costo total
Detalle de costos $ 140040 $ 98.816,96 $ 100.217,36
Gastos de Administracion $ 16.415,81 $ - $ 16.415,81
Gastos de Ventas 3 8.733,67 $ - $ 8.733,67
Gastos Financieros $ 131477 $ 1.314,77
SUMAN $ 2654988 $ 100.131,73 $ 126.681,61
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Determinacion del punto de equilibrio en
délares

Costos Fijos
Punto = Costos
Equilibrio 1- [Variables J

Ventas Total

$ 26.549,88

Punto de Equilibrio =
1-($100.131,73/$ 137.990,50)

$ 26.549,88
Punto de Equilibrio = $1,00-$0,7256

$ 26.549,88
Punto de Equilibrio = $0.2743

Punto de Equilibrio =$96.771
Lo minimo que se puede vender es el valor de $ 96.771,00 para poder cubrir sus
costos y gastos.

Determinacion del Punto de Equilibrio en Volumen

Costos Fijos
Punto de Equilibrio en cantidad =

Precio de venta unitario - Costo Variable
Unitario

Punto Equilibrio Cantidad = $ 26.549.88
$11.50- ($100.131,73/12.000,00)

Punto Equilibrio Cantidad = _$ 26.549,88
$11.50- $ 8,34

Punto Equilibrio Cantidad = _$ 26.549.88
$3.15
Punto Equilibrio Cantidad = 8.415
Para cubrir los costos y gastos se debe producir 8.415 unidades
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Determinacion el Margen de seguridad

Precio venta — Costo Unitario
Margen de

Seguridad X 100

Precio de Venta

Margen de seguridad = 11.50 - 8.35

11,50 X 100

Margen de seguridad = 27,44%

El margen minimo que se debe cubrir entre los costos y gastos es el 27.44%

$160.000

Ingreso Total;
$140.000 $137.990,50

$120.000 Punto.de Equilibri
$100.000 /J
$80.000 //
$60.000 //
40.000
$ = P

$20.000 //
$0

0 1000 2000 3000 4000 5000 6000 7000 8000 9000 10000 11000 12000

Costo Total;
$126,681,61

Costo Fijo; $26,549,88

Grafico N° 25.-Punto de Equilibrio

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza

El punto de equilibrio del proyecto esta dado por un nivel de unidades de
produccioén de 8.415 plantillas, con un nivel de ventas de $ 137.990,50 ddlares para
tener una utilidad $0 para poder cubrir los costos y gastos y una participacion de

27,44% para alcanzar el equilibrio
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5.7.-Estado de Resultados proyectado

“Los Estados Financieros proyectados son Estados Financieros que normalmente
se pronostican con un afio de anticipacion. El Estado de Resultados Pro-forma de
la empresa muestra los ingresos y costos esperados para el afio siguiente.” (Séenz,

2000) p. 258.
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Tabla N° 76.-Estado de Resultados

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ARO 4 ANO 5
+) Ingreso por ventas $ 137.99050 $ 159.379,02 $ 184.082,77 $  212.61560 $ 24557102
¢) Costo de Ventas $ 100.217,36 $ 105.428,60 $ 11092129 $  116.711,31 $ 122.81549
=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 37.77314 $ 53.95042 $  73.16148 $ 95.904,29 $  122.75553
) Gastos de venta "$ 8.73367 '$ 9.179,59 "$ 9.648,28 "$ 16.613,98 '$  17.465,63
=) UTILIDAD NETA EN VENTAS $ 29.039,47 $ 4477083 $ 6351320 $ 79.29031 $  105.289,90
) Gastos Administrativos $ 16.41581 $ 17.23660 $  18.098,43 $ 19.00335 $  19.953,52
UTILIDAD OPERACIONAL $ 12.623,66 $ 2753424 $ 4541478 $ 60.286,96 $  85.336,38
) Gastos Financieros $ 1.314,77 $ 1.106,63 $ 859,00 $ 564,39 $ 213,87

+) Otros ingresos $ - $ - $ - $ - 8 -

) Otros egresos $ - $ - $ - $ - $ -
) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES $ 11.308,89 $ 2642760 $ 4455577 $ 59.722,58 $  85.122,51
) 15% Participacion trabajadores $ 1.696,33 $ 3.964,14 $ 6.683,37 $ 8.958,39 $ 12.768,38
=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 9.612,55 $ 2246346 $  37.87241 $ 50.764,19 $  72.354,13
¢) Impuesto a la renta $ - 73 1.055,62 $ 3.394,36 $ 571084 '$  10.415,03
=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO $ 961255 $ 21.407,85 $ 3447805 $ 4505335 $  61.939,10

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Los resultados del ejercicio econdmico para el afio 1 es de $ 9.612,55 ddlares, para
el aflo 2 $ 21.407,85 ddlares, para el afio 3 $ 34.478.05 dolares, para el afio 4 $
45.053,35 ddlares y para el afio 5 $ 66.631,31 dolares. Considerando la inversion
inicial se define como atractiva para la aspiracion de los inversionistas dentro de

los cinco afios.

5.8.-Evaluacién financiera

En esta etapa se ordena y sistematiza la informacion generada en las dos
etapas anteriores para su utilizacion al aplicar alguna técnica de evaluacion.
Cualquier técnica o método de evaluacion debe generar un resultado
financiero que, al compararlo con un criterio previamente definido, facilite

la toma de decisiones. (Ochoa, 2001) p. 397.

5.8.1.-Indicadores

5.8.1.1.-Valor Actual Neto

“Mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios que exceden a la

rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion” (Sapag, 2000) p. 344.

D D2 Dn
VA = + + o —
(1+i) (1+i)2 (1+i)

VANS $ 9920 $ 22105 $ 34388 $ 44700 $ 61.268 $ 2275
(1+0,23)M (140,232 (1+0,23)"3 (140,234 (1+0,23)"5
VAN= $ 9920 $ 22105 $ 34388 $ 44700 $ 61.268 s 22756
1,2301182  1,5131909 1,8614037 2,2897466  2,8166590
VAN= $ 8064 $ 14608 $ 18474 $ 19522 $ 21752 - $ 22.756
VAN= $ 82.420 - $ 22.756,35
VAN= $  59.663,83

VAN = $ 59.663,83
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La sumatoria de los flujos netos de caja traidos a valor presente menos la inversion

$59.663,83 dblares siendo este mayor que cero, se deduce que el proyecto es viable.

5.8.1.2.-Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno representa la tasa de interés mas alta que un
inversionista podria pagar sin perder dinero. Este criterio es equivalente a
hacer el VAN igual a cero y determinar la tasa que permite al flujo

actualizado sera cero. (Sapag, 2000) p. 344.

TIR=% 1" _o

= +0)"
TIR= $ 9920 $ 22105 $ 34388 $ 44700 $ 61.268
"% 1,8843 $ 35504 $ 66899 $ 12,6055 $ 23,7520

$ 5.264,46 $ 6.226,09 $ 514024 $ 3.546,06 $ 2.579,49

TIR=
TIR= 22.756 -$ 22.756
TIR=
TIR 88%
COMPROBACION DETIR 88%

COMPROBACION VAN CERO 0%

La tasa interna de retorno TIR indicador 88% que comparado con la tasa de
descuento definida en base del costo promedio ponderado de capital que es de 23%,
determina una factibilidad el proyecto ya que siendo superior al costo de

oportunidad cubre las expectativas y costo financiero del proyecto.
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5.5.1.3.-Beneficio Costo

El anélisis costo-beneficio es una herramienta financiera que mide la relacion entre
los costos y beneficios asociados a un proyecto de inversion con el fin de evaluar
su rentabilidad, entendiéndose por proyecto de inversion no solo como la creacién
de un nuevo negocio, sino también, como inversiones que se pueden hacer en un
negocio en marcha tales como el desarrollo de nuevo producto o la adquisicion de

nueva maquinaria. (CreceNegocios, 2013)

Y. flujos netos de caja
Inversion

ANOO o1 ANO? ANO3 AN04 A5 LELUIO

FLUWONETO GEVERADI §  (2275635) § 991960 § 2210525 § 3436774 § 4469985 § 61.268,07$ 17238051

Relacion Beneficio Costo —>— 1/2:380.51
$ 22,756.35
Relacion Beneficio Costo  $ 7.58

La relacion beneficio-costo la constituye la sumatoria de los flujos netos de caja
sobre la inversion, en este caso el resultado es $ 7.58 que interpretado sugiere que

por cada dolar de obligacion se tendrd $ 8.06 dolares para cubrirlos.

5.8.1.4.-Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion de la inversion (PRI) es un indicador que mide en cuanto
tiempo se recuperard el total de la inversion a valor presente. Puede revelarnos con
precision, en afios, meses y dias, la fecha en la cual sera cubierta la inversion inicial.
(ESAN, EL PRI: uno de los indicadores que mas llama la atencion de los

inversionistas., 2017)
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ANOS MES
1 9

PERIODO DE RECUPERACION

La recuperacion de la inversion inicial del proyecto que es de $ 22.756,35 dolar se

recuperase en 1 afio, 9 meses aproximadamente.

5.8.1.5.-Razones

“Son indices o divisiones que se emplean frecuentemente para analizar los estados

financieros” (Pacheco, 2015) p. 38
5.8.1.6.-Liquidez

Estas ratios miden de manera aproximada la capacidad global de la empresa,
de modo que pueden hacer frente a sus obligaciones en un corto plazo. Si la
empresa desea afrontar de manera ordenada sus obligaciones, entonces

debera proyectar un flujo de caja. (Pacheco, 2015) p. 38.

ACTIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE

$14.756,35
$38.000,00

Resultado = 1,84
La razén de liquidez se enfoca en el corto plazo y nos da como resultado un valor
de 1,84 que representa que por cada dolar que se deba, se cuenta con 1,84 délares
para cubrirlos. En el caso del proyecto el activo corriente constituye el aporte inicial
de los inversionistas y el pasivo corriente esta dado por el valor del capital de trabajo

sumado el pago de intereses y cuota de capital del financiamiento.
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5.8.1.7.-Rentabilidad

Se relaciona con la capacidad que tiene la compafiia para generar utilidades
a través del tiempo, en niveles que resulten satisfactorios en relacién a la
totalidad de recursos comprometidos y frente al rendimiento alternativo que
esos mismos fondos obtendrian en otra actividad de similar riesgo. (Saenz,
2000) p. 216.0

UTILIDAD NETA
VENTAS

Rentabilidad = 17%
El indice de rentabilidad viene dado de la relacion Utilidad Neta / Ventas, que para

el proyecto nos da un valor de promedio de los 5 afios de 17%, considerado

aceptable en base a los niveles de rentabilidad esperada por los inversionistas.
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ANEXOS
Anexo 1.- Encuesta a las personas hombres y mujeres de 15 a 45 afios de edad

= UNIVERSIDAD =——

INDOAMERICA
ENCUESTA DE GUSTOS Y PREFERENCIAS DEL PRODUCTO

“PLANTILLAS ANATOMICAS AROMATIZADA”
Objetivo. — Determinar la predisposicion de compra para las plantillas
Instrucciones.-A continuacién, se presenta una serie de preguntas que usted debe
responder, por favor léalas detenidamente y responda:

Datos Generales.

Género: M [ ] F[] Edad:|:|

1. ¢Ha comprado alguna vez plantillas anatomicas?

Si()
No ()

2. ¢Las plantillas anatomicas actuales cumplen con sus expectativas?
Si()
No ()

3.- ¢En el momento de comprar una plantilla que caracteristicas son las mas

importantes para tomar su decision de compra?
Marca ()
Precio ()
Comodidad ( )

Durabilidad ( )
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4 ;Qué se le viene a la mente al escuchar plantillas anatomicas aromatizadas?
Seguridad ()
Comodidad ()

Bienestar ()
Salud ()

5.- ¢Con qué frecuencia compra usted plantillas para sus zapatos?
Semanal ()
Quincenal ()
Mensual ()

En ocasiones ()

6.- ¢ De qué material prefiriere las plantillas?

Silicona ()
Rellenas ( )

Espuma de latex o alto-elastico transpirable ( )

7.- ¢En qué lugar le gustaria adquirir el producto?
Almacenes de calzado ( )
Supermercados ()
Farmacias ( )
Catalogos ( )
Centro Comerciales ()
8.- ¢Cuéanto dinero estaria dispuesto a pagar por la comprar plantillas anatémicas

aromatizadas?
$10.00 - $15.00 ( )
$16.00 - $20.00 ( )
$21.00 - $30.00 ( )

Mas de $ 30.00 ()
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9.- ¢Qué tipo de empaque recomendaria para las plantillas anatomicas
aromatizadas?

Fundas ()
Papel ()
Cartén ()

10.- ;Qué medio publicitario usted prefiere para dar a conocer este tipo de
producto?

Television ()
Radio ( )
Prensa ( )
Facebook ( )
Pagina web ()

11.- ¢Sefale la marca de su preferencia siendo 3 la mas importante y el 1 la
menos importante?

Tu plantilla a su medida ( )
Happy Foot ( )

Suaper devor- olor ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 2.-Encuesta a los profesionales de la salud

ENTREVISTA A LOS MEDICOS TRAUMATOLOGO Y PODOLOGO

Pregunta N° 1.- ;Segun su criterio profesional la salud de los pies es importante

para el bienestar de una persona?

Pregunta N° 2.- ; Qué es lo que usted recomendaria a las personas para el cuidado y

el bienestar de los pies?

Pregunta N° 3.- ;Esta usted de acuerdo en el uso de este tipo de plantillas si son
usadas desde una edad considerable ayudaran a que todas las terminaciones

sensoriales que existen en ellos trabajen mejor?

Pregunta N° 4.- ;Como calificaria usted la idea de lanzar al mercado una plantilla

ortopédica aromatizada?

Pregunta N° 5.- ;Cree usted que una buena alternativa para cuidar la salud de los

pies seria una plantilla ortopédica aromatizada?
Pregunta N° 6.- ;Cree usted que el material denominado espuma de latex o alto-
elastico transpirable es el material indicado para la elaboracion de la plantilla

anatomica?

Pregunta N° 7.- ;Si este producto existiera en el mercado estaria usted dispuesto a

recomendar su uso a las personas?
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Anexo 3.-Encuesta a los profesionales de la salud

1.-¢Segun su criterio profesional la salud de los pies es importante para el bienestar

de una persona?

2.- {Qué es lo que usted recomendaria a las personas para el cuidado y el bienestar

de los pies?
3) ¢ Esta usted de acuerdo en el uso de este tipo de plantillas si son usadas desde una
edad considerable ayudaran a que todas las terminaciones sensoriales que existen

en ellos trabajen mejor?

4) ¢Como calificaria usted la idea de lanzar al mercado una plantilla ortopedica

aromatizada?

5) ¢Cree usted que una buena alternativa para cuidar la salud de los pies seria una

plantilla ortopédica aromatizada?

6) ¢Cree usted que el material denominado espuma de latex o alto-eléstico

transpirable es el material indicado para la elaboracion de la plantilla anatomica?

7) ¢Si este producto existiera en el mercado estaria usted dispuesto a recomendar

su uso a las personas?
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Anexo 4. Arbol de problemas

Baja calidad de vida de los
artesanos

Escasas opciones de compra Bajo nivel de ventas

Escasa presencia de
productores artesanales de
plantillas anatdmicas

Produccién industrial de Insuficiente informacion
plantillas anatémicas sobre el crecimiento

arnmatizadac

Elaborado por: Olga Beatriz Iza Caiza
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Anexo 5. Arbol de Objetivos

Posicionar el producto Cubrir la demanda del Estabilizar la
oraoanizacion

en el mercado producto en el mercado

Organizacion de Conocer el crecimiento 31 Creacion de una empresa
procesos productivos desarrollo eco:omlco de productora artesanal
maercann

Elaborado por:Olga Beatriz Iza Caiza
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Anexo 6. Tabla de Amortizacién

Cooperativa Chibuleo

MONTO A FINANCIAR $ 8,000.00
'TASA ANUAL 17.50%|
TASA MENSUAL 0.014583
TIEMPO A FINANCIAR 5
N/PERIODOS 60
0 $8,000.00
1 $ 8,000.00 $200.98 $116.67 $84.31 $200.98 $ 7,915.69
2 $7,915.69 $200.98 $115.44 $85.54 $200.98 $ 7,830.15
3 $7,830.15 $200.98 $114.19 $86.79 $200.98 $7,743.36
4 $7,743.36 $200.98 $112.92 $88.05 $200.98 $ 7,655.31
5 $7,655.31 $200.98 $111.64 $89.34 $200.98 $7,565.97
6 $7,565.97 $200.98 $110.34 $90.64 $200.98 $ 7,475.33
7 $7475.33 $200.98 $109.02 $91.96 $200.98 $7,383.37
8 $7,383.37 $200.98 $107.67 $93.30 $200.98 $ 7,290.06
9 $7,290.06 $200.98 $106.31 $94.66 $200.98 $7,195.40
10 $7,195.40 $200.98 $104.93 $96.04 $200.98 $7,099.35
11 $7,099.35 $200.98 $103.53 $97.45 $200.98 $7,001.91
12 $7,001.91 $200.98 $102.11 $98.87 $200.98 $6,903.04
13 $6,903.04 $200.98 $ 100.67 $100.31 $200.98 $6,802.73
14 $6,802.73 $200.98 $99.21 $101.77 $200.98 $ 6,700.96
15 $ 6,700.96 $200.98 $97.72 $103.26 $200.98 $6,597.71
16 $6,597.71 $200.98 $96.22, $104.76 $200.98 $6,492.94
17 $6,492.94 $200.98 $94.69 $ 106.29 $200.98 $ 6,386.66
18 $ 6,386.66 $200.98 $93.14 $107.84 $200.98 $6,278.82
19 $6,278.82 $200.98 $91.57 $109.41 $200.98 $6,169.41
20 $6,169.41 $200.98 $89.97 $111.01 $200.98 $ 6,058.40
21 $ 6,058.40 $200.98 $ 88.35 $112.63 $200.98 $5,945.77
22 $5945.77 $200.98 $86.71 $114.27 $200.98 $5,831.50
23 $5,831.50 $200.98 $85.04 $115.93 $ 200.98 $5,715.57
24 $5,715.57 $200.98 $83.35 $117.63 $200.98 $5,597.94
25 $5597.94 $200.98 $81.64 $119.34 $200.98 $ 5,478.60
26 $5,478.60 $200.98 $ 79.90, $121.08 $200.98 $5,357.52
27 $5.357.52 $200.98 $78.13 $122.85 $200.98 $5,234.67
28 $5,234.67 $200.98 $76.34 $124.64 $200.98 $5,110.03
29 $5,110.03 $200.98 $74.52 $ 126.46 $200.98 $ 4,983.58
30 $4,983.58 $200.98 $72.68 $128.30 $200.98 $ 4,855.28
31 $4,855.28 $200.98 $70.81] $130.17 $200.98 $4,725.11
32 $4,725.11 $200.98 $68.91 $132.07 $200.98 $4,593.04
33 $4,593.04 $200.98 $66.98 $ 134.00 $200.98 $ 4,459.04
34 $4,459.04 $200.98 $65.03 $ 135.95 $200.98 $ 4,323.09
35 $4,323.09 $200.98 $63.05 $137.93 $200.98 $4,185.16
36 $4,185.16 $200.98 $61.03, $139.94 $200.98 $4,045.21
37 $4,045.21 $200.98 $58.99 $141.99 $200.98 $3,903.23
38 $3,903.23 $ 200.98 $56.92 $ 144.06 $200.98 $3,759.17
39 $3,759.17 $200.98 $54.82 $ 146.16 $200.98 $3,613.02
40 $3,613.02 $200.98 $52.69 $148.29 $200.98 $3,464.73
41 $3464.73 $200.98 $ 50.53] $ 150.45 $200.98 $3,314.28
42 $3314.28 $200.98 $48.33 $ 152.64 $200.98 $3,161.63
43 $3,161.63 $200.98 $46.11 $ 154.87 $200.98 $ 3,006.76
44 $ 3,006.76 $200.98 $43.85 $157.13 $200.98 $2,849.63
45 $2,849.63 $200.98 $ 41.56 $ 159.42 $200.98 $2,690.21
46 $2,690.21 $200.98 $39.23 $161.75 $200.98 $ 2,528.47
47 $2528.47 $200.98 $36.87 $164.10 $200.98 $2,364.36
48 $2,364.36 $200.98 $ 34.48, $ 166.50 $200.98 $2,197.87
49 $2,197.87 $200.98 $32.05 $ 168.93 $200.98 $2,028.94
50 $2,028.94 $200.98 $29.59 $171.39 $200.98 $1,857.55
51 $1,857.55 $200.98 $ 27.09 $173.89 $200.98 $ 1,683.66
52 $ 1,683.66 $200.98 $ 24.55 $176.42 $200.98 $1,507.24
53 $1,507.24 $200.98 $21.98, $ 179.00 $200.98 $1,328.24
54 $1,328.24 $200.98 $19.37 $181.61 $200.98 $1,146.63
55 $1,146.63 $200.98 $16.72 $184.26 $200.98 $962.38
56 $962.38 $200.98 $ 14.03] $ 186.94 $200.98 $775.44
57 $775.44 $200.98 $11.31 $189.67 $200.98 $ 585.77
58 $ 585.77 $200.98 $8.54 $192.44 $200.98 $393.33
59 $393.33 $200.98 $5.74 $195.24 $200.98 $198.09
60, $198.09 $200.98 $2.89 $198.09 $200.98 $0.00
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