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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio nace ante la necesidad de satisfacer el deseo de las mujeres de
la que residen en la ciudad de Quito de contar con un articulo que ademas de
seguridad le brinde elegancia y funcionalidad con disefios, estilos y modelos a la
vanguardia de la moda y a los gustos y preferencias de las féminas de la ciudad;
ante esta situacion el Plan de Negocios propuesto plantea brindar una solucion a la
exigente demanda de carteras, que se ajusten a disefios predefinidos que se
expenden en lugares exclusivos o en centros comerciales cuyos precios
exorbitantes impiden su facil acceso, Esta propuesta pretende dar solucion a esta
problematica ofreciendo la confeccion de carteras con estilos Unicos enmarcados
al gusto del cliente pero a la vez con modelos actuales, disefios y colores variados;
ademas el acceso a dicho producto se lo realizara telefénica o de manera ON-
LINE para asegurar eficiencia en el servicio, y una garantizada, rapida y segura
atencion. Tiendarito es una propuesta que garantiza procesos productivos
amigables con el medio ambiente donde la filosofia de trabajo enmarcada en el
respeto, la seguridad y honestidad constituyen la base sobre la cual fundamenta
una solida relacion con sus clientes y amigos. En su contexto se da a conocer la
Misidn, Vision y objetivos asi como el correspondiente andlisis y proyecciones de
los ingresos, costos y gastos, asi como estimaciones e indices financieros como la
TIR, VAN, punto de equilibrio, costo-beneficio con el fin de establecer la
viabilidad y factibilidad del proyecto.

DESCRIPTORES: Disefios, elegancia, estilos, funcionalidad, ON LINE,
respeto, vanguardia.

XVi



UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y NEGOCIOS

TOPIC: BUSINESS PLAN FOR THE MANUFACTURE AND
COMMERCIALATION OF PORTFOLIOS IN THE CITY OF
QUITO.

AUTHOR: Alexis Marcelo Arteaga Paredes
TUTORA: Mr. Lizzie Veronica Pazmifio. M.Sc.

EXECUTIVE SUMMARY (ABSTRACT)

This study was born in the face of the need to satisfy the desire of the women of which
they reside in the city of Quito to have an article that in addition to security gives elegance
and functionality with designs, styles and models at the forefront of fashion and to the
tastes and preferences of the women of the city; in this situation, the proposed Business
Plan proposes to provide a solution to the demanding demand for portfolios, which fit
predefined designs that are issued in exclusive locations or in shopping malls whose
exorbitant prices prevent their easy access, This proposal aims to solve this problem by
offering the making of portfolios with unique styles framed to the customer's taste but at
the same time with current models, designs and varied colors; In addition, access to this
product will be made by telephone or ON-LINE to ensure efficiency in the service, and a
guaranteed, fast and safe attention. Tiendarito is a proposal that guarantees productive
processes friendly to the environment where the philosophy of work framed in respect,
safety and honesty constitute the basis on which it bases a strong relationship with its
customers and friends. In its context, the Mission, Vision and Objectives are disclosed as
well as the corresponding analysis and projections of income, costs and expenditures, as
well as financial estimates and indices such as the TIR, VAN, equilibrium point, cost-
benefit in order to establish the feasibility and feasibility of the project.

Keywords: Designs, elegance, styles, functionality, ON LINE, respect, avant-garde.
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INTRODUCCION

El plan de negocios para la confeccion y comercializacion de carteras en
la Ciudad de Quito, plantea brindar una alternativa de solucion segura, rapida y
efectiva a un problema, que se traduce en el impedimento que tienen las
personas, generalmente mujeres, de adquirir carteras a precios al alcance de su
bolsillo, con detalles y disefios a su gusto y necesidad; en contraposicion, se
deben conformar con productos de baja calidad, elaboradas al gusto del
fabricante, a los precios que este establece.

Descripcion de capitulos

Capitulo 1, Area de Marketing. -En este capitulo se analiza el producto,
el mercado, la demanda, la oferta, la demanda insatisfecha, la publicidad por las
redes sociales con la finalidad de determinar el mercado al cual Tiendarito
ofertard su producto; para el efecto, se empleara la deduccién y la descripcion

como metodologias idoneas para la obtencion de la informacion.

Capitulo 2, Area de Produccion. - En este capitulo se analiza procesos de
manufactura, materiales, equipos, mano de obra, capacidad de produccion; esta
informacidn, permitira identificar la capacidad productiva de Tiendarito a fin de
satisfacer las necesidades del cliente; para su desarrollo, se utilizara el analisis,
la deduccion, la observacion y la descripcién como metodologias idoneas para la

obtencidn de la informacion.

Capitulo 3, Area de Organizacion y Gestion. - Se elabora la vision,
misidn, politicas, FODA, estrategias, los indicadores de gestion de la empresa;
estd informacion, permitira conocer a la empresa, su enfoque, su estructura y
filosofia, lo que facilitara cumplir con las expectativas propuestas por
Tiendarito, para ello se utilizarda como metodologia de investigacion la

descripcion.
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Capitulo 4, Area Juridico Legal. - Se analiza los requisitos necesarios
para la creacion de la empresa, permisos y licencias de funcionamiento,
patentes, marcas cumpliendo con lo establecido con las Leyes vy
reglamentaciones estipuladas en la Constitucion de la Republica del Ecuador y
sus diferentes instancias, para ello se utilizara la descripcion como mecanismo

de identificacion de lo indicado anteriormente.

Capitulo 5, Area Financiera. - Se analiza el plan de inversion, costos,
gastos, ingresos, plan de financiamiento, flujo de caja, VAN, TIR, Costo
Beneficio y la rentabilidad e indicadores que permitiran medir la factibilidad de
creacion de la empresa; para el efecto se utilizara el andlisis y la descripcion

como mecanismos de investigacion.

Objetivos del trabajo de titulacion
Objetivo General

Crear un negocio de confeccion y comercializacion de carteras on-line
que brinde un servicio personalizado con calidad y calidez, ofreciendo variedad
de productos y diversidad de disefios acordes con las expectativas del cliente y
los estandares del mercado, ubicado en el sector de la Magdalena de la ciudad
de Quito en el afio 2020.

Objetivos Especificos

Identificar la oportunidad que proporciona el mercado, la oferta y
demanda, la disponibilidad de los recursos necesarios para crear una empresa que
ofrezca carteras personalizadas con variedad de disefios y estilos acordes a los

gustos y preferencias de los clientes, a precios accesibles, via on-line.
Determinar la disponibilidad de recursos humanos, econémicos y

tecnoldgicos que posibiliten la confeccion de producto diferenciado que satisfaga

los gustos y preferencias del consumidor en funcion de las tendencias del mercado
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basandose en procesos de produccion y transformacion amigables con el medio

ambiente.

Identificar el propdsito, mision, vision y objetivos de Tiendarito, donde las
fortalezas y debilidades internas asi como las oportunidades y amenazas del
sector, manejadas de forma pertinente, bajo una filosofia de honradez, buen
servicio y puntualidad se constituyan en los puntales que direccionen el futuro

préspero de la empresa y su desarrollo.

Analizar los requisitos juridicos y legales necesarios para la creacion y
subsistencia de Tiendarito asi como los permisos y licencias de funcionamiento,
patentes, marcas cumpliendo con lo establecido con las Leyes vy
reglamentaciones estipuladas en la Constitucion de la Republica del Ecuador y

sus diferentes instancias.

Determinar la factibilidad de creacion de Tiendarito a través del anélisis
de los indicadores financieros y su plan de inversion, costos, gastos, ingresos,
plan de financiamiento, flujo de caja, VAN, TIR, Costo Beneficio asi como su
rentabilidad.
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CAPITULOI

AREA DE MARKETING

1.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DEL MERCADO

Identificar la oportunidad que proporciona el mercado, la oferta y
demanda, la disponibilidad de los recursos necesarios para crear una empresa que
ofrezca carteras personalizadas con variedad de disefios y estilos acordes a los

gustos y preferencias de los clientes, a precios accesibles, via on-line.

1.2 DEFINICION DEL PRODUCTO O SERVICIO
1.2.1 Especificacion del Servicio o Producto.

“La venta actual se fundamenta en la capacidad que tengamos como
comerciales de trasmitir seguridad y credibilidad a los clientes con el Gnico objeto

de construir relaciones de confianza con ellos y aportarles valor”.

(MarketingdePymes, 2020)

En la actualidad no todas las personas se identifican completamente con
todas las caracteristicas de los productos que se ofrecen en el mercado, sino que
estas se adaptan a la moda que mas se aproxima a su personalidad y expectativas.
En el Ecuador la mayor parte de las personas tienden a buscar diferenciarse
aunque sea en pequefios detalles que demuestren que son unicos y ademas dejar
ver su identidad y creatividad. A pesar de esto, la produccién en masa no les

permite hacerlo.
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De esta manera, el bien que ofrecemos a través de la pagina web permite a
las personas disefiar su producto en linea, permitiéndolo ajustar a sus necesidades
particulares y ofreciéndoles una gran variedad de disefios, formas, colores y

utilidades que brinde nuestro producto.

Al acceder a nuestros productos mediante la web, podréan de una forma
muy sencilla disefiar su cartera eligiendo sus preferencias y tendencias de acuerdo
a sus necesidades, sera confeccionado y entregado en un tiempo maximo de 7
dias, teniendo cobertura no solo en toda la ciudad sino a nivel nacional llegando a
un acuerdo en la forma de envio.

Tabla 1 Caracteristicas y beneficios

Producto Caracteristicas Beneficios
CARTERAS
Grande (Day Bag) Sirve
De tamafio grande o mediano, generalmente para
& e bastante durable, con buen el trabajo o al
- forro y resistente, cuenta con  hacer compras no
ﬁ _ ., unbolsilloy 2 asas, de forma  se la cambia en
QT rectangular. meses, muy
amplia.
Pequefia, para el dia Muy elegantes,
(Day clutch) Pequefia que se la llevaenla  combina con

mano, utilizada en el dia ya cualquier look,

que se lleva muchas cosas, no tiene varios

tiene cadenas ni asas. compartimientos
en su interior.

Utilizadas en la

Pequena, para Ja nache Pequefia utilizada en la noche noche, para fiestas,
(Night clutch) cenas, etc., cuenta
- - que se la lleva en la mano, no re

! . con varios
tiene cadenas ni asas. o
compartimientos

- en su interior.

T
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Juvenil (Statement Bag) De tamafio grande o mediano, Ampliasy de

Para toda ocasion(Mini

de aspecto juvenil, de forma  aspectos

’x-; redondeada y compacta, divertidos, la
___ Cuentacon unacorreay 2 correa larga
=7 asas. permite colgarla.

Son combinables

bags) De tarrjaﬁo_ mediano o para_clualqui,er
S pequefio, tienen asas, pueden  ocasion, estan de
¥===y,  tener hebillas o cadenas, su  moda por la
w— disefio es compacto. variedad de

H disefos.

Elaborado por: El autor

1.2.2 Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona.

>

Brindar una atencion personalizada dando seguimiento a nuestros
clientes.

Contar con un profesional en la confeccion de carteras que este
actualizado en lamoda actual.

Ofrecer precios accesibles orientados a cualquier nivel socio-
econdmico, ademas de diferentes formas de pago: efectivo, tarjeta de
crédito.

Permitir que nuestros clientes disefien su producto en linea
ajustandolo a sus necesidades particulares, brindandoles una gran
variedad de modelos.

Ofrecer precios que representan el valor que las personas le dan a
nuestras carteras.

Lograr que nuestra imagen sea facilmente de ubicar en las redes

sociales y al publico en general, nuestro logotipo es:
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Tiendarito.com

llustracion 1 Logotipo Tiendarito
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

1.3 DEFINICION DEL MERCADO
El mercado es "donde confluyen la oferta y la demanda. En un sentido
menos amplio, el mercado es el conjunto de todos los compradores reales y

potenciales de un producto”. (Promonegocios, 2020)

En Quito, las carteras tienen una alta demanda, ya que a las mujeres se
interesan por cuidar su imagen, nuestro plan de negocios se establece en el sector
sur de la ciudad de Quito y el canal de distribucion seran las redes sociales, como
somos una tienda online podemos abarcar cualquier sector de la ciudad en donde
nuestro producto podra ser entregado en un lugar a convenir, si es requerido fuera

de la ciudad se lo hara via encomienda con la garantia del caso.

1.3.1. Qué mercado se va a tocar en general.

El mercado al que se ha estimado llegar a través de la implementacién de
nuestro negocio es el de mujeres de un rango comprendido entre los 20 a 64 afios
en el sector de la Magdalena, teniendo como aliados las redes sociales nuestro

producto puede llegar a cualquier lugar del pais.

1.3.1.1. Categorizacion de sujetos
Nuestro producto se basa en disefio y la necesidad del cliente.
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Tabla 2 Categorizacion de sujetos

CATEGORIA SUJETO

5 Hombres y Mujeres que trabajan, profesionales, amas de
¢Quién compra? ]
casa, estudiantes.

5 Mujeres en general que lo utilizan para verse y sentirse
¢Quien usa? )
bien.
5 _ Deciden las mujeres ya que es un articulo creado
¢Quién decide? ) )
exclusivamente para este género.

¢Qué influye? Mujeres, amistades entorno social.

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: El autor

1.3.1.2.  Estudio de Segmentacion
Se parte de variables como las preferencias, la moda, el disefio, el tamafio,
el poder de adquisicion.

Se definira al segmento de mercado en grupos de consumidores con
necesidades, deseos y caracteristicas afines, para ofrecer el producto que nos

permita satisfacer sus necesidades.

Se presentan las variables de conducta, geogréaficas y demograficas para
establecer la poblacion meta y definir la muestra que seré objeto de estudio.

Tabla 3 Dimension conductual

VARIABLE DESCRIPCION
TIPO DE NECESIDAD SOCIAL
TIPO DE COMPRA COMPARACION
RELACION CON LA MARCA Sl
ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO POSITIVA

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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Segin Abraham Maslow psicologo humanista, nuestras acciones
nacen de la motivacion dirigida hacia el objetivo de cubrir ciertas
necesidades, las cuales pueden ser ordenadas segln la importancia que
tienen para nuestro bienestar.

Es decir, que Maslow proponia una teoria segun la cual existe
una jerarquia de las necesidades humanas, y defendié que conforme se
satisfacen las necesidades méas bésicas, los seres humanos desarrollamos
necesidades y deseos mas elevados. (Psicologiaymente, 2020)

Se segmentara la variable geografica para conocer al mercado potencial del
sur de Quito concretamente en el sector de la Magdalena segun datos oficiales

(proyecciones) del INEC.

Para obtener la poblacién del sector la Magdalena al afio 2020 se tomara
como referencia la informacion del INEC al afio 2010 y una tasa de crecimiento

poblacional promedio del 1,51%.

En el 2012 y seg(n las proyecciones, Ecuador tiene 15,5 millones de habitantes, para el 2050 serén
23,4 millones de habitantes. Barras de la original

Proyeccion de la poblacion nacional 2012 - 2050

22.648.875 23.377.412

20.858.149

21.806.740
19.814.767
18.693.140
S 17.510.643
15.520973 6278844 I I

2012 2015 2020 2025 2030 2035 2040 2045 2050

Fuente: Estimaciones de proyecciones de poblacién 2010 INEC.

llustracion 2 Proyeccion Poblacion Nacional al 2020
Fuente: (ecuadorencifras.gob.ec, 2020)
Elaborado por: El Autor
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sl II Proyeccion de la poblacién provincial 2012 - 2020

2010 INEC.

[ AROz012 B afozos - ANO 2020
GALARAGOS 0 2728 PICHINCHA & 2779370
B 20453 B 2947627
90-94 W 33082 9094 B 3228233

1014 1014

o4 o4

2.000 1.000 o 1.000 2.000 200.000 150.000 100.000 50.000 o 50.000 100.000 150.000 200.000

llustracién 3 Proyeccion Poblacién Nacional al 2020
Fuente: (ecuadorencifras.gob.ec, 2020)
Elaborado por: El Autor

“Seglin estos datos, Quito en el afio 2020 sera el cantén con mayor nimero

de habitantes llegando a los 2.781.641 habitantes”. (INEC, 2020)
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Tabla 4 Proyeccion poblacional

Inaeto raciona! Ge estadistics y 0ensos

Www ecuadorendifias.gob.ec

LA MAGDALENA: DATOS DE POBLACION, HOGAR, VIVIENDA, MIGRACION A NIVEL CANTONAL, PARROQUIAL, ZONA Y SECTOR CENSAL
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA CPV 2010

Poblacion por Sexo Poblacion por Grupos de Edad
o Nombre de | Nombre de | Nombre de | Codigo de | Codigo de " De20a24|De25a29| De30a34 De35a39 |Ded40ad4|De45a49|De50a54|De55a59 |De60abs
Codigo 5 5 Hombre Mujer Total = = 2 = £ = 55 o B
provincia canton parroquia zona sector aios afos ainos afos aios anos anos anos afos
TOTAL LA MAGDALENA 14.349 15.939| 30.288 2.653 2.638 2.310 2.187 2.017 2.019 1.647 1.300 1.028

Fuente: (InstitutoNacionaldeEstadisticayCenso, 2010)
Elaborado por: El autor

Tabla 5 Proyeccién poblacional

Poblacion
Detalle Cant. %
Total poblacion hombres 14.349 47,38%
Total poblacién mujeres 15.939 52,62%
Total poblacion sector la Magdalena 30.288 100,00%
Poblacion entre los 20 y 64 afios 17.799 58,77%

Fuente: (InstitutoNacionaldeEstadisticayCenso, 2010)
Elaborado por: El autor
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Tabla 6 Proyeccion tasa de crecimiento poblacional promedio

Nombre 2010 Tasa de Crecimiento Anual
de 2001-2010
parroquia Hombre Mujer Total Hombre Mujer Total

Nacional 7.177.683 7.305.816 14.483.499 1,96% 1,93% 1,95%
QUITO 783.616  835.530 1.619.146 155% 1,48% 1,51%

Fuente: (InstitutoNacionaldeEstadisticayCenso, 2010)
Elaborado por: El autor

Tabla 7 Proyeccién poblacional

Poblacion Poblacion
Poblacion entre los20  Proyeccion entre los 20
a 64 afios a 64 afos
2.010 2020
% Porcentaje de crecimiento
1,51%
Poblacion 30.288 17.799 35.185
Hombres 14.349  47,38% Po:jcerlltaje 16.669 9.796
ela
poblacion
. o comprendida
Mujeres 15.939  52,62%  antre los 20 18.516 10.881
y 64 afos
58,77%

Fuente: (InstitutoNacionaldeEstadisticayCenso, 2010)
Elaborado por: El autor

Tabla 8 Dimension Geografica

VARIABLE DESCRIPCION No. HABITANTES
PAIS ECUADOR 17.510.643
REGION SIERRA 7.739.273
PROVINCIA PICHINCHA 3.228.233
CANTON QUITO 2.781.641
SECTOR LA MAGDALENA 35.185

Fuente: Proyeccion INEC 2020
Elaborado por: El autor
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Segun datos oficiales del INEC al 2010, la poblacion era de 30.288, con un
margen de crecimiento promedio de 1,51% se realizo la proyeccion poblacional al
2020, el margen de hombres, al 2010, correspondié al 47,38% Yy el de mujeres al
52,62%; adicionalmente se considero, el rango de edad del 2010 que correspondio
al 58,77% de personas que se encontraban entre los 20 a 64 afios.

Como nuestro producto esta enfocado a mujeres entre 20 a 64 afios se

segmentara también la dimension demografica con caracteristicas de edad y sexo.

Tabla 9 Dimension Geografica

VARIABLE DESCRIPCION No. HABITANTES
SEXO MUJERES 18.516
EDAD MUJERES 20 -64 ANOS 10.881

Fuente: Proyeccion INEC 2020
Elaborado por: El autor

En la tabla anteriormente se muestra la dimension demografica que
comprende al género femenino y enfocado a la edad de estudio de nuestro plan de
negocios, se ha tomado este rango ya que es en donde la adolescente empieza a
cuidar su aspecto personal, ademas que la mayoria ira a cursar estudios superiores

y a trabajar.

1.3.1.3.  Plan de muestreo
El muestreo es el proceso de seleccionar un conjunto de individuos de una

poblacién el cual nos ayuda a caracterizar el total de la poblacion.

Aplicando el muestreo probabilistico en donde cualquier elemento de la
poblacidn tiene la probabilidad de ser elegido se aplicara una formula para obtener
la muestra a investigar. La muestra para la investigacion la obtendremos de

10.881 mujeres del sector de la Magdalena entre un rango de 20 a 64 afios.
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Para obtener la muestra se debera aplicar la siguiente férmula:

n=

2 xp ><2q + Nea
n =TAMANO DE LAMUESTRA
z =NIVEL DE CONFIABILIDAD (95%) = 1.96
p =PROBABILIDAD DE OCURRENCIA =0.5
q =PROBABILIDAD DE NO OCURRENCIA =0.5
N =POBLACION O UNIVERSO =10881
e =ERROR DE LA MUESTRA =0.05=(5%)

_ 1.96%2 x 0.5 x 0.5 x 10881
"N 1967x 05 x 0.5 + 10881 = (0.05)2

10450
"= 0.9604 + 27.20

10450
N =28.1620
n=371

Con un error del 5% y un nivel de confianza del 95% el tamafio de la

muestra del mercado poblacional meta es de 371 encuestados.

1.3.14. Instrumentos para recopilar informacion

Es necesario determinar el mercado potencial y objetivo para
comercializar el producto, para esto se realizara encuestas a 371 personas, en
donde se podra conocer edad, la frecuencia de uso, el tipo de carteras que utiliza,
el tamafo de su preferencia, de que material la prefiere, el precio, publicidad,
estos items seran necesarios para establecer el target al cual va dirigido el

producto.
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Recopilaremos informacion en bibliotecas virtuales,

relacionados a nuestros productos y en libros.

en articulos

Es necesario establecer el target al que debemos dirigirnos, las

preferencias de los consumidores, cuanto estan dispuestos a pagar y la alternativa

de compra por las redes sociales.

Objetivo Especifico 1.- Establecer el mercado viable y objetivo en el cual

se confeccionara y comercializard el producto.

Tabla 10 Métodos de recoleccion

) _ Tipode
Necesidades de Informacion . Fuente Instrumentos
informacion
1A. Determinar el target al Mujeres 20 a 64
) o Encuestas
que va encaminado nuestro  Primario sector la y
on- line.
producto. Magdalena.
1B. Establecer las Mujeres 20 a 64
) o Encuestas
preferencias de los Primario sector la )
) on- line.
consumidores. Magdalena.
1C. Conocer los factores Mujeres 20 a 64
) ] o Encuestas
que intervienen a lahorade  Primario sector la )
on- line.
comprar una cartera. Magdalena.
1D. Determinar cuanto Mujeres 20 a 64
o o Encuestas
estaria dispuesto a pagar por  Primario sector la y
on- line.
una cartera. Magdalena.
1E. Determinar la Mujeres 20 a 64
) o Encuestas
alternativa de compra por Primario sector la ’
on- line.
las redes sociales. Magdalena.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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Es necesario establecer la demanda mediante la encuesta que se realizara

en el sector de la Magdalena, en donde se preguntara la frecuencia de compra, de

su uso y a qué lugar se dirige para adquirirla.

Objetivo Especifico 2.- Conocer la demanda de carteras y el lugar donde

se la obtiene.

Tabla 11 Métodos de recoleccion

Necesidades de Tipo de
) » ) » Fuente Instrumentos
informacion informacion
) Mujeres 20 a 64
2A. Conocer con que o )
) Primario afios sector la  Encuestas on- line.
frecuencia la compra.
Magdalena.
) Mujeres 20 a 64
2B. Conocer con que o )
) . Primario afios sector la  Encuestas on- line.
frecuencia la utiliza.
Magdalena.
Mujeres 20 a 64
2C. Conocer a que lugar o )
Primario afios sector la  Encuestas on- line.

se dirige para adquirirla.

Magdalena.

Fuente: Tnvestigacion Propia
Elaborado por: El autor

Es transcendental para nuestro plan de negocios analizar los beneficios o

perjuicios de la venta de carteras, asi podremos ofrecer un producto mejorado al

de la competencia, ademas de conocer su historia, para que sirve y los efectos que

causan en las mujeres.
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Objetivo Especifico 3.- Analizar los usos que brindan las carteras que se

ofertan en el mercado.

Tabla 12 Métodos de recoleccion

Necesidades

Tipo de
de ) y Fuente Instrumentos
. informacion
Informacion
Biblioteca virtual
3A. Conocer

o ) UT], articulos )
la historia de Secundaria ) Encuestas on- line.
relacionados con

las carteras.
el tema.

Biblioteca virtual

3B. Conocer ) UTI, articulos )
Secundaria ) Encuestas on- line.
Su uso. relacionados con
el tema.
3C. Conocer Biblioteca virtual
los efectos ) UTI, articulos )
Secundaria ) Encuestas on- line.
gue causan en relacionados con
las mujeres. el tema.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

También es importante analizar los beneficios que brindan las carteras, los
materiales que se utilizan para su manufactura y los valores agregados que

podemos incluir.

Objetivo Especifico 4.- Analizar, los beneficios que brindan las carteras,
los materiales que se utilizan para su manufactura y los valores agregados que

podemos incluir en nuestro producto.
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Tabla 13 Métodos de recoleccion

Necesidades de Tipo de

Informacion informacioén

Fuente

Instrumentos

4A. Conocer los

beneficios del Secundaria
producto.

4B. Investigar su
comercializacion en Primaria

las redes sociales.

Biblioteca virtual UTI,
articulos relacionados

con el tema.

Mujeres 20 a 64 afos

sector la Magdalena.

Encuestas on- line

Biblioteca virtual

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

1.3.1.5 Disefio y recoleccion de informacion.

La obtencion de la informacion se ejecuto

mediante el disefio de

instrumentos de recoleccion de informacién, como el internet, libros, articulos

relacionados al tema y encuestas.

DESARROLLO DE INSTRUMENTOS

INFORMACION SECUNDARIA

Necesidad 3A. Conocer los antecedentes historicos de las carteras

Los primeros en utilizarlas fueron los griegos, que llevaban sus
monedas en unas bolsas enganchadas en la cintura de sus prendas.
Algunos con unos alfileres un tanto filosos para que no fueran robados.
Esta era de una forma rustica y utilizada por los hombres. Luego, con
devenir de las faldas grandes y armadas que vestian las damas del siglo
XVI, las mujeres utilizaban bolsillos debajo de sus faldones, funcionando
estos como pequefios contenedores, para alli depositar sus pafiuelos,
perfumes...Estas bolsas eran llamadas reticulos, que méas adelante en la
historia volverian a ser utilizado por las damas. A partir de 1770, la bolsa
de labores (reticulas, confeccionada en tela u otro material. Siempre estaba
provista de una cuerda o cadena con la que la bolsa podia cerrarse y asirse)
mas extendida era plana Estas se llevaban sobre la mufieca y colgaban,
siendo estas muy vistosas y acompafiando a la imagen de la mujer, estaban
un ramo de flores, un pafiuelo, un paraguas entre sus grandes vestidos y
sombreros. Es probable que en muchos casos fueran las propias mujeres
quienes confeccionaran sus reticulas y bolsas de labores. Ya para el siglo
XIX, las reticulas, fueron cambiando de forma, material y su tamafio. El
impacto de la guerra, trajo disefios y formas de carteras diferentes. Las
famosas carteras de hombro, las cuales imitaban a la forma de cargar los
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rifles que llevaban los soldados asi como también las mochilas, que surgid
la idea desde lo que llevaban los hombres de la milicia, en sus espaldas, las
radios transmisoras sujetas con cintas de cuero que la sostenian. En los
afios “60, explotaron los materiales diferentes y poco convencionales para
realizar carteras. De las carteras tradicionales rigidas confeccionadas en
cuero o caparazon de animales con detalles en oro, cobre o plata a
materiales tales como pléstico, madera, hilo o lana, y flecos de tela. A
medida que la mujer fue cobrando protagonismo en la sociedad y con
actividades sociales y laborales, sus carteras fueron aumentando de tamafio
hasta llegar a ser como bolsos de viaje o dos carteras. En la década de los
“90, cuando se pusieron de moda las carteras baguette, carteras muy
pequefias, las ejecutivas llevaban una cartera pequefia que combinaba sus
todo su look y un bolso méas grande con todo lo que necesitaban para el
dia. Hasta nuestros dias que la diversidad de disefios, formas, tamafos,
combinaciones de colores, y tecnologia hace que hoy las carteras sean un
accesorio  importantisimo e  indispensable para la  mujer.
(Laapasionantehistoriadelascarteras, 2020)

llustracién 4 Antecedentes Historicos

Fuente: https://www.primeraedicion.com.ar/nota/ 247020/la-apasionante-
historia-de-las-carteras/

Elaborado por: EI Autor

En la actualidad, la cartera se ha convertido en un complemento vy es
basico para la combinacion con los vestidos y los zapatos, su diversidad de
tamanos, disefios, la variedad de colores y la tecnologia utilizada hacen que sea un

accesorio indispensable para la mujer.
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Necesidad 3B: Conocer el uso de las carteras
Son accesorios imprescindibles del vestuario femenino, no solo por su
utilidad para llevar llaves, cosméticos, cuadernos, dinero u otros objetos
personales, sino también para combinarlos, son ese complemento que perfecciona
el outfit femenino y dan el toque personal a las consumidoras.
e Parair atrabajar: Debe ser grande y resistente, pero no demasiado
casual. Dependera del lugar de trabajo el que sea mas o menos elegante.
e Parallevar adiario: Lo recomendable es que sean comodos y no muy
grandes para que no estorben.
e Paraviajar: la premisa es la comodidad y la funcionalidad, por eso
necesitamos una cartera con espacio y que sea ligero.
e Parasalir de noche: Son pequefias, solo se lleva lo indispensable:

documentacién, dinero, algo de maquillaje, celular, etc.

Necesidad 3C: Conocer los efectos que causan en las mujeres

Para muchas mujeres no son simples accesorios, algunas coleccionan y se
vuelven adictas a ellas, en donde una buena cartera se las puede utilizar todos los
dias, lo que con la ropa no hay como, caracteristicas como la forma, el material, la
durabilidad, el color brindan un grado de seguridad, sus caracteristicas estéticas y
funcionales tienen una estrecha relacién con la psicologia femenina, y ayudan a

levantar el autoestima.

Necesidad 4A: Conocer los beneficios del producto

Dependiendo del tamafio, se puede llevar diversas cosas sin necesidad de
cargar tanto, ademas de ser codmodas, practicas y brindar elegancia.

Ademas de destacar los beneficios de comprar en internet en comparacion
con otras formas de compra.

Resaltar el hecho de que ofrecemos un producto que busca satisfacer
necesidades poco atendidas en cuanto a la identidad personal.

Conformar paquetes promocionales de tal forma que los clientes se vean
tentados a consumir mas unidades de nuestro producto.

Hacer que la pagina sea novedosa y de facil interaccion con el visitante.
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INFORMACION PRIMARIA
ENCUESTA

Necesidad 1A: Establecer el target al cual va dirigido el producto

Al haber establecido la muestra se procede a realizar un cuestionario donde
debe constar género, edad, frecuencia de uso, podremos obtener informacion que
nos ayudara en establecer el target al cual va dirigido nuestro producto.

Al tener un nivel de confianza del 95% y un error del 5% se establecio que la
muestra a estudiar es de 371 personas de manera aleatoria entre los que quieran

participar espontaneamente en el sector de la Magdalena al sur de Quito.

Necesidad 1B: Establecer las preferencias de los consumidores

Existen gran variedad de carteras, entre las tendencias en el Ecuador en
estos ultimos afios estan las carteras grandes, resistentes, para las mujeres que
necesitan bastante espacio y que ayudan a llevar de todo.

Otra cartera que es muy pedida es la juvenil, igual que la anterior es

amplia, compacta, de aspecto juvenil utilizada para las jovenes universitarias.

Necesidad 1C: Conocer los factores que intervienen a la hora de
comprar una cartera

Los consumidores al momento de comprar una cartera pueden estar
influenciados por el precio, la calidad, el tamafio, su valor agregado etc., para
conocer todos estos factores nos vamos a ayudar con la encuesta, la cual nos ayudara

a observar los factores que predominan en sucompra.

Necesidad 1D: Determinar cuanto estaria dispuesto a pagar por una
cartera

Es esencial determinar el precio que costearia el cliente, con la ayuda de la
encuesta se establecid que las carteras pueden fluctuar entre los 20,00 a $60,00

ddlares para determinar qué precio estan dispuestos a pagar los consumidores.
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Necesidad 1E: Alternativa de venta por las redes sociales

En el Ecuador existe una inmensa variedad de marcas de carteras
nacionales e internacionales, en donde las ventas por las redes sociales van
ganando una mayor aceptacion principalmente a una tendencia del consumidor, en
donde se venden modelos predeterminados lo que al igual que en las ventas de
locales comerciales nos genera una ventaja con respectivo a la oportunidad de

disefio de nuestro producto.

Necesidad 2A: Conocer con qué frecuencia la compra

La frecuencia con la que compran los clientes se mide gracias a las
encuestas, asi se podra establecer la demanda y calcular las proyecciones de los
siguientes 5 afios, con la ayuda del INEC segun el crecimiento de la poblacién en
el sector de la Magdalena.

Necesidad 2B: Conocer con qué frecuencia la utiliza
Su uso se puede medir de acuerdo a la actividad que realice la persona y
como la utiliza, estos datos los obtenemos por medio de la encuesta si la utiliza

frecuentemente o casi nunca.

Necesidad 2C: Conocer a qué lugar se dirige el consumidor para
adquirirla

En el sector de la Magdalena existen locales en donde se las puede
adquirir, de igual manera centros comerciales cercanos como el C.C. Atahualpa o
el C.C. El Recreo, mediante la encuesta podemos conocer los lugares preferidos

para su compra.

Necesidad 4B: Investigar cual seria la forma adquirir el producto
El posicionamiento del producto se da a conocer mediante los medios de
comunicacion, la publicidad, la marca, la garantia, etc.

Hoy en dia las redes sociales son las mas utilizadas, pero es necesario

establecer mediante la encuesta que medio es el qué mas le gustaria conocer el

producto, sea por preferencia o el tiempo que tiene el cliente para adquirirla.
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1.3.1.6. Anélisis e Interpretacion
La encuesta realizada en el sector de la Magdalena presenta el siguiente

analisis e interpretacion.

Tabla 14 Pregunta 1 ¢;Cuél es su edad?

Edad Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
20-25 41 11,05%
25-35 155 41,78%
35-45 119 32,08%

45 - 55 34 9,16%

55 - 64 22 5,93%

Total 371 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

EDAD
200 25-35
155
150 3545
119
100
20-25 45 -55

41 34 55-64

>0 D ' 22

0

lustracion 5 Edad
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El autor

Anélisis e Interpretacion
De los 371 encuestados el 11% se encuentran en edades comprendidas

entre 20 y 25 afios, el 42% entre 25y 35 arfios, el 40% entre 35y 45, el 32% entre
45y 55 anos y el 6% entre 55y 64.

Se puede visualizar que de la mayoria de encuestados se encuentran en una

edad econdmicamente activa pudiéndose apreciar que existe un minimo de

poblacién mayor a los 55 afios.
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Tabla 15 Pregunta 2 ¢ Utiliza usted carteras?

Frecuencia Frecuencia
Carteras )
Absoluta Relativa
Si 354 95,42%
NO 17 4,58%
Total 371 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

UTILIZA CARTERAS

200 95%

150
100

50 5%
Sl NO
llustracion 6 Utiliza carteras

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: El autor

Anélisis e Interpretacion

Nuestra investigacion nos indica que el 95% de las mujeres, utilizan algun

tipo de cartera, mientras el 5% no lo hace.

De acuerdo a los resultados podemos concluir que las carteras son un
elemento basico e indispensable, ya que su porcentaje de uso es muy alto, este

accesorio proyecta en diversas formas la vida personal, profesional de la mujer y

en donde su imagen es la que quiere resaltar en la sociedad.
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Tabla 16 Pregunta 3 ¢ Con que frecuencia utiliza carteras?

Frecuencia de uso

Frecuenci Frecuenc
a ia

Absoluta Relativa

Siempre
Frecuentemente
Nunca

Total

199 56,0%
135 38,5%
20 5,5%

354 100.0%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

FRECUENCIA DE USO

Nunca 5.5%
Frecuentemente 38.5%
Siempre
0 50 100 150

llustracion 7 Frecuencia de uso
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

56%

250

De los 354 encuestados el 56% las utiliza siempre, que son 199 mujeres, el

38.5% las utiliza frecuentemente que son 135 personas, y el 20% de personas las

utiliza a veces que son solamente 20.

Segun las encuestas el 56% las utiliza siempre ya que es un articulo

indispensable y sirve para toda ocasion, la utilizan frecuentemente de acuerdo a

las actividades que realicen, esta presente en la rutina diaria de la mujer.

42



Tabla 17 Pregunta 4 ¢ Qué tipo de carteras utiliza?

Tipos Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Grande (Day Bag) 90 25.50%
Pequefia, parea el dia 0

(Day clutch) 60 17,00%

Pequefia para la

noche(Night Clutch)

Juvenil (Statement

Bag)

Para toda

ocasion(Mini bags)
Total 354 100.00%

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: El autor

3 1,00%
88 24.50%

113 32.00%

Para toda TIPOS Grande (Day
ocasion(Mini Bag)
bags) 25%

32%

Pequeiia,
parea el dia

Juvenil (Statement Pequeﬁa para la
Bag)... noche(Night Clutch)...

llustracion 8 Tipos de carteras
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion
De los 354 encuestados el 25,50% que son 90 personas prefieren grande,

el 17% que son 60 personas las prefiere pequefia, el 24,5% que son 88 personas

las prefiere juvenil, el 32% que son 113 personas las prefiere para toda ocasion.

En el sector de la Magdalena en la mayoria de encuestados se puede
apreciar que tiene gustos por las carteras para toda ocasion ya que son
combinables para cualquier tipo de actividad, tiene varios disefios y estan de

moda.
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Tabla 18 Pregunta 5 ¢ De qué tipo de material las prefiere?

Frecuencia Frecuencia

Material Absoluta Relativa
Cuero 142 40,11%
Cuero sintético 175 49,44%
Gamuza 4 1,13%
Tela 9 2,54%
Otras 24 6,78%
Total 354 100.0%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

49,44%  MATERIAL
200 40,11% Cuero

singetico
150 Cuero
100
50 1,13% 2,54%
Gamuza Tela
0 . — ||

llustracion 9 Material
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

De los 354 encuestados el 49,44% (175 personas) las compraria de cuero
sintético, el 40% (142 personas) compraria de cuero, el 1,13% (4 personas)
compraria de gamuza, el 2,54% (9 personas) compraria de tela, y finalmente el

6,78% (24 personas) compraria de otro tipo como de plastico, piel de animal, lana,

etc.

Segun los porcentajes en el grafico las de cuero sintético tienen mas
aceptacion debido a la tendencia de consumo de productos hipoalergénicos y

resistencia asi como la posibilidad de confeccionar muchas copias triple A

idénticas a las originales.
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Tabla 19 Pregunta 6 ¢ Cudl es el atributo més importante para comprar las
carteras?

Elemento mas importante Frecuencia Absoluta Frecue-nma
Relativa
Marca 20 6,00%
Disefio 164 46,00%
Calidad 135 38,50%
Precio 31 8,50%
Otros 4 1,00%
Total 354 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

ELEMENTO MAS IMPORTANTE

Otros »1%
Precio w8509
Calidald  e————————————————— 33 500/
DISEfi0  m—— 46%
Marca m— (0

0 50 100 150 200

llustracion 10 Elemento mas importante
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

Del total de encuestadas el 6% que son 20 personas las prefieren por la
marca, el 46% que son 164 personas las prefiere por su disefio, el 38,5% que son
135 personas las prefiere por la calidad, el 8,5% que son 31 personas las prefiere
por su precio, el 1% que son 4 personas las prefieren por otro motivo (regalo,

ofertas).
Se deduce entonces que la mayoria de personas la prefieren por su calidad

y su disefio, ambos elementos son importantes ya que es un articulo que le

identifica a la mujer, un accesorio diario que le brinda presencia y status.
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Tabla 20 Pregunta 7 ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar?

Precio Frecuencia Frecuencia Relativa
Absoluta
De $20,00 a $30,00 174 49,15%
De $30,00 a $40,00 114 32,20%
De $40,00 a $50,00 50 14,12%
De $50,00 a $60,00 16 4,52%
TOTAL 354 100,00%

Fuente: Elaboracién propia
Elaborado por: El autor

PRECIO
De $50.00 a $60.00 5%
De $40.00 a $50.00 14%
De $30.00 a $40.00 | 32%
De $20.00 a $30.00 | 49%
0 50 100 150 200

llustracién 11 Precio
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El autor

Anélisis e Interpretacion

De los 354 encuestados el 49,15% que corresponde a 174 personas estan
dispuestos a pagar de $20,00 a $30,00, el 32,20% que corresponden a 114
personas estdn dispuestos a pagar de $30,00 a $40,00, el 14,12% que
corresponden a 50 personas estan dispuestos a pagar de $40,00 a $50,00, el
4,52% que corresponden a 16 personas estan dispuestos a pagar de $50,00 a
$60,00.

En el sector de la Magdalena la mayoria de las personas estan dispuestos a

pagar el articulo en un rango de $20,00 a $30,00, esto se debe a que este es un

sector de clase media y a esos valores se promociona las carteras.
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Tabla 21 Pregunta 8 ¢ Donde compra usted las carteras?

Frecuenci .
Frecuencia
Donde compran a _
Relativa
Absoluta
Centro comercial 136 38,50%
Almacenes 107 30,00%
Tienda virtual 69 19,50%
En la calle 18 5,00%
Otros 24 7,00%
Total 354 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

DONDE COMPRAN
200
38.50%
150 30%
100 19-50%
50 I 5% 7%
0
Centro Almacenes Tienda En la calle Otros
comercial virtual

llustracion 12 Donde compran
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

De los 354 encuestados el 38,50% de los encuestados las compran en

Centros comerciales, el 30% prefieren comprar en almacenes, el 19,50% las

compra por medio de la tienda virtual, el 5% las adquieren en la calle, el 7% de la

adquieren por otros medios como en las ferias, en un mercado de pulgas, etc.

La mayoria de los encuestados prefiere comprarlas en Centros

Comerciales, seguramente porgue no van solo por comprar carteras sino porque

en estos lugares pueden adquirir otras cosas como la vestimenta, zapatos o la

alimentacion etc.
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Tabla 22 Pregunta 9 ¢Con que frecuencia y que cantidad de carteras
compra?

FRECUENCIA FRECUENCIA CANTIPAD
PERIODO ABSOLUTA RELATIVA TIEMPO CANTIDAD AIE(,)AZIC\)IO
Trimestralmente 97 27,40% 4 61 244
Semestralmente 161 45,48% 2 95 190
Anualmente 86 24,29% 1 42 42
Nunca 10 2,83% 0 0 0
TOTAL 354 100.0% 476

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

CON QUE FRECUENCIA'Y QUE CANTIDAD DE CARTERAS

COMPRA
200 Semestralmente
169
150 Trimestralmente
107 Anualmente
100 87
>0 Nunca
10
0

llustracion 13 Con qué frecuencia y que cantidad de carteras compra
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

Andlisis e Interpretacion

De los 354 encuestados el 27,40% compra trimestralmente que representa
a 97 personas que compran 61 carteras multiplicado por 4 seria 244 carteras
anuales, el 45,48% compra semestralmente que representa a 161 personas que
compran 95 carteras multiplicado por 2 semestres al afio seria 190 carteras
anuales, el 24,29% que representa a 86 personas que compran 42 carteras al afio,

finalmente el 2,83% representados por 10 personas no compran carteras.

La mayoria prefiere comprar carteras semestralmente ya que en ese
periodo saben llegar nuevos disefios, ademas la mayoria de mujeres tienen otras
ya compradas y también las utilizan, ademas por la moda, la tendencia y la

innovacion aparecen nuevos modelos.
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Tabla 23 Pregunta 10 ¢ A la hora de comprar una cartera, qué valor
agregado le gustaria que Tiendarito le ofrezca?

Frecuencia Frecuencia
Valor agregado ]
Absoluta Relativa
Servicio a domicilio. 67 18,90%
Tienda virtual. 50 14,17%
Regalo adicional. 83 23,44%
Alguna oferta o descuento. 151 42,65%
Otros 3 0,84%
Total 354 100%
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El autor
VALOR AGREGADO

B Servicio a domicilio

200
M Tien Ja virtual
150 18.90% 23.44%
: I Regalo adicional
|
100 B Algui a oferta o descuento

0.84%
m Otro:

0

llustracién 14 Valor agregado
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

De los 354 encuestados el 18,90% desearian como valor agregado un

servicio a domicilio, el 14,17% comprarlas por tienda virtual, el 23,44% un regalo

adicional, el 42,65% adquirirla con una oferta o descuento y el 0,84% otro tipo de

valor agregado.

La mayoria de personas en el sector preferirian que su compra tenga como

valor agregado un descuento o que este en oferta, asi logramos a que se vuelvan

leales a nuestra marca y asi aumentar las ventas.
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Tabla 24 Pregunta 11 ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por las carteras
con las caracteristicas de la pregunta anterior?

. Frecuencia Frecuencia
Precio Absoluta Relativa
$20 67 18,93%
$25 83 23,45%
$30 104 29,38%
$35 53 14,97%
$40 26 7,34%
Mas de $40 21 5,93%
Total 354 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR LAS
CARTERAS CON LAS CARACTERISTICAS DE LA
PREGUNTA ANTERIOR

Maés de $40 I 5 03%; 21
$40 NN 7 34%; 26
$35 I 14.97%:; 53
$30 I 29,38%; 104
$25 I 23,45%; 83
$20 I 18,93%:; 67
0 20 40 60 80 100 120

lustracion 15 Cuanto estaria dispuesto a pagar
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El autor

Analisis e Interpretacion

De los 354 encuestados el 18,93% estan dispuestas a pagar $20 dolares, el
29,38% pagaran $30 ddlares, el 23,45% estarian dispuestas a pagar $25 délares, el
14,97% pagaran $ 35 ddlares, el 7,34% estarian dispuestas a pagar $40 dolares y
el 5,93% mas de $40 dolares.

La mayoria de encuestados de acuerdo al sector de la Magdalena por ser
un sector populoso y de clase econdémica estarian dispuestos a pagar $30 ddlares,
ademas considerando que por motivos de la pandemia las necesidades

primordiales vienen a ser los productos de primera necesidad.
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Tabla 25 Pregunta 12 ¢Si la Empresa Tiendarito le ofreciera carteras
personalizadas de cuero sintético que se ajusten a su requerimiento, le brinde
servicio a domicilio sin recargo adicional, a un precio de $30 doélares, con la
posibilidad de realizar la compra via online, las compraria?

Frecuencia Frecuencia
Carteras )
Absoluta Relativa
Si 311 87,85%
NO 43 12,15%
Total 354 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

COMPRARIA ON LINE

87.8...
500 g 12,15%
0
Sl NO

llustracion 16 Compraria on line
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El autor
Analisis e Interpretacion
De los 354 encuestados el 87,85% que corresponden a 311 personas

estarian dispuestas a comprar nuestras carteras.

Los beneficios que se estan dispuestos a brindar como el cumplir las
expectativas de los clientes ofreciendo carteras personalizadas, con el valor
agregado de la entrega a domicilio sin costo adicional a un precio de $30 ddlares

hacen gque nuestro producto interese de buena manera a posibles compradores.
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1.3.2. Demanda Potencial

“La demanda de un determinado producto es el volumen total, fisico o
monetario, que seria adquirido por un grupo de compradores en un lugar y periodo

de tiempo dado, bajo unas condiciones del entorno y un determinado esfuerzo

comercial”. (Frasquem, 2018)

La demanda potencial para la confeccion y comercializacion de carteras se
la obtendra de los datos de la encuesta realizada, para los siguientes 5 afios se

calculara la tasa de crecimiento poblacional de la ciudad de Quito, segun el INEC

es del 1,51%.

A continuacién, se presenta los datos obtenidos en la encuesta, tomando
las tablas sobre el precio que esta dispuesto a pagar y los beneficios que brinda la

Empresa.

Tabla 26 ;Cuéanto estaria dispuesto a pagar por las carteras con las
caracteristicas de la pregunta anterior?

Precio Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

$20 67 18,92%
$25 83 23,41%
$30 104 29,40%
$35 53 14,98%
$40 26 7,35%
Mas de $40 21 5,94%
Total 354 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

Se puede observar que uno alto porcentaje de encuestados manifestdé que
estaria dispuesto a pagar por el producto ofertado por Tiendarito USD: 30, sin
embargo como estrategia de introduccién del producto al mercado y considerando
que el sector donde se ofertara las cartera que corresponden a un nivel economico

medio a medio bajo se ha considerado la posibilidad de ofertar las carteras a USD.

26.
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Tabla 27 ¢Si la Empresa Tiendarito le ofrece carteras personalizadas de
acuerdo a sus expectativas, servicio a domicilio sin recargo adicional,
compraria las carteras de forma online?

Carteras Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Sl 311 87,85%
NO 43 12,15%
Total 354 100%

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El Autor

Demanda potencial

Si 311 personas encuestadas estan dispuestas a comprar carteras ofertadas

por Tiendarito en el afio 2020, y el Mercado total disponible en el sector 10.881

personas segun el INEC, compraran un total de 9081 carteras al afio lo que un

valor en dolares de USD. 227.025. Cabe recordar que si bien los clientes aceptan

pagar el valor de USD. 30, Tiendarito en consideracion a la situaciéon actual

(Pandemia) venderia su producto a USD. 26.
10.881 sacar 95% (Tabla #15 pregunta 2, si utilizan carteras) = 10.337
10.337*87.85% = 9.081 (cantidad anual).

Valor en ddlares por la venta en el afio 2020 = 236.106.

Asi se podréa realizar la proyeccion de la demanda para los siguientes 5

afios mediante la tasa de crecimiento poblacional promedio segin el INEC es del

1,51%.

Tabla 28 Porcentaje de crecimiento

CANTIDAD uUSD.
2020 9.081 236.106
2021 9.218 239.671
2022 9.357 243.290
2023 9.499 246.964
2024 9.642 250.693
2025 9.788 254.479

Fuente: Investigacion propia
Realizado por: El Autor
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1.4. ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE

141 Andlisis del micro ambiente

Para realizar este analisis nos apoyaremos en las 5 fuerzas de Porter las
cuales determinan la rentabilidad de un sector y se transforman en los elementos
mas importantes de la elaboracidn de la estrategia, aqui se analizan las variables

que afectan a la empresa.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

El mercado de la venta de carteras se encuentra desarrollado en el pais
puesto que existen varios distribuidores y negocios, y algunos lo realizan via
online, el nuestro ofrece brindar la oportunidad al comprador de disefiar su propio

articulo, asi como el ahorro en tiempo y esfuerzo de su blsqueda.

Otra competencia serian las personas dedicadas a la alta costura que
puedan realizar la confeccion personalizada, a pesar de esto, nuestra Empresa
proporciona disefios creativos, actualizados implantando una imagen y marca

Unica que hagan de nuestras carteras un articulo que limite esta competencia.

Amenaza de productos o servicios sustitutos

Como principales productos sustitutos en el mercado existen los bolsos,
mochilas, si bien las personas pueden tener como opcion comprar estos productos
sustitutos nuestra estrategia se basa en obtener su atencion mediante publicidad

indicando los beneficios que presenta el disefiar su propia cartera.

Poder de negociacién de los compradores
Con ayuda de la publicidad se intenta convertir al cliente en fans de
nuestro producto, las redes sociales son una buena herramienta que sera el canal

de comunicacion directo entre nosotros y clientefinal.
Poder de negociacién de los proveedores

Para la confeccion de carteras se proveera de materiales como el cuero,

tela y otros materiales ubicados en el centro y sur de Quito.
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Rivalidad entre los competidores existentes

Son nuestra competencia directa aquellos locales destinados a la
comercializacion de carteras, nosotros al ofrecer como valor agregado que nuestro
cliente disefie su producto podemos apartar a los vendedores informales que
proporcionan este producto a menor costo al no pagar locacién, existen varias
marcas posicionadas como DE PRATI, ETAFASHION, SUPER EXITO, que
ofrecen diferentes tipos y modelos de carteras ubicadas cerca del sector.

142 Andlisis del macro ambiente

Analisis de factores incontrolables (Matriz EFE, EFI, MPC, Plan de
contingencia)

Debemos realizar un anélisis del macro ambiente, y asi conocer la realidad
y el contexto de la empresa. Para ello se evalUan los factores externos (amenazas y
oportunidades) y los factores internos (fortalezas y debilidades).

Tabla 29 Andlisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
FO1 Atencion personalizada. DE1 Falta de publicidad de la empresa.
Precio competitivo en comparacion con No se cuenta con una cartera de
FO2 . DE2 . "
la competencia. clientes fijos.
No hay posicionamiento de la
FO3  Materia prima seleccionada. DE3  empresa por falta de experiencia
administrativa.
. . Insuficiente solvencia econémica
FO4 eProglétc;tq 'Qggz?iﬁznﬁe se ajustaa las DE4  paradiversificar la variedad de los
xp v 1ente. productos.
Capital humano con experiencia y
FO5 filosofia de trabajo. DE5  Empresa nueva en el sector.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
OP1 El habito de compra de las carteras no Al :gﬁ::gag‘cg:gg'rdgfg;;a de la
ha disminuido a pesar de la pandemia. pandemia.
oP2 Crecimiento continuo de las tendencias A2 La competencia posicionada en el
de consumo de la poblacion femenina. mercado.
OP3 Bajo costo en el uso de redes sociales en A3 Disminucién de la capacidad

la promocioén del producto.

Apoyo a los emprendimientos por parte
OP4  de las entidades gubernamentales A4
debido a la pandemia.

adquisitiva de consumidor.

Desabastecimiento de materia
prima por efectos naturales.

Altas tasas de interés para
A5 financiamiento por parte de las
entidades financieras.

Crecimiento en la tendencia de compras

OP5 a través de medios online.

Fuente: Investigacién propia
Realizado por: EI Autor
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Matriz de Evaluacién de los Factores Externos (EFE)

Aqui podremos evaluar las amenazas que puedan afectar a la Empresa, de

igual manera aprovechar las oportunidades para obtener una ventaja competitiva,

asi se podra formular estrategias.

Tabla 30 Matriz EFE

Factor externo Variables Ponderacion Calif. Total
El habito de compra de las carteras

no ha disminuido a pesar de la Oportunidad 0,20

pandemia. 4 0,80
Crecimiento potencial en el mercado .

al existir gran variedad de carteras. Oportunidad 015 3 0,45
Promocion del producto a bajo costo .

a traveés de redes sociales. Oportunidad 0,10 2 0,20
Apoyo a los emprendimientos .

debido a la pandemia. Oportunidad 0.10 2 0,20
Incremento de ventas online. Oportunidad 0,10 2 0,20
Sub total oportunidad 1,85
Disminuye el poder adquisitivo del

consumidor por Pandemia. Amenaza 0,10 2 0,20
La competencia ya esta posicionada

en el mercado. Amenaza 0,10 2 0,20
Limite de movilizacién en la ciudad Amenaza 0.05

durante la pandemia. ' 1 0,05
Desabastecimiento de materia prima Amenaza 0.05

a causa de la pandemia. ' 1 0,05
Dificultades al solicitar

financiamiento por las altas tasas de Amenaza 0,05

interés. 1 0,05
Sub total amenaza 1,00 20 0,55
Total 2,40

Amenaza mayor 0 1
Amenaza menor [J 2

Oportunidad mayor 00 4
Oportunidad menor 00 3

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: EI Autor

En la tabla Efe de matriz de los factores externos se aprecia que es mayor

el promedio de las oportunidades (1.85) en relacion a las amenazas(0.55),

podemos observar que sobresalen en oportunidades que el habito de compra de las

carteras no ha disminuido a pesar de la pandemia, hay un crecimiento potencial en

el mercado al existir gran variedad de carteras y la promocion del producto a bajo
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costo a través de redes sociales, ademas se debe tomar en cuenta que la mayor
amenaza es el desabastecimiento de materia prima a causa de la pandemia, lo que
significa que estd aprovechando las oportunidades del entorno y enfrentando el

efecto de las amenazas.

Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (EFI)

Aqui podremos evaluar las fortalezas y debilidades del proyecto y asi
poder identificar las estrategias del proyecto.
Tabla 31 Matriz EFI

Factor interno Variables Ponderacion Calificacién Total

Atencidn al cliente

personalizada. Fortaleza 0,17 4 0,67
Precio competitivo en
comparacion con otras Fortaleza 0,17 4 0,67
carteras.
Materia prima seleccionada
brindando calidad en nuestros Fortaleza 0,17 4 0,67
productos.
Capital humano con
experiencia y ética en su Fortaleza 0,13 3 0,38
trabajo.
!EI producto que ofrecemos es Fortaleza 0,08 5 0,17
innovador.
Sub total fortaleza 2,54
Falta de publicidad -
notoriedgd de la emgresa. Debilidad 0,08 2 0.17
g'eocslfe‘r’]‘;eesr‘}?jgg” unacartera  pepiligad 0,08 2 0,17
No hay posicionamiento de la
empresa por falta de Debilidad 0,04 1 0,04
experiencia.
No tener solvencia econémica
para brindar el producto a Debilidad 0.04 1 0.04
crédito a los clientes ' ’
mayoristas.
Escasos recursos financieros. Debilidad 0,04 1 0,04
Sub total debilidad 1,00 0,46
Total 3,00
Amenaza mayor [0 1 Oportunidad mayor 1 4
Amenaza menor [ 2 Oportunidad menor [0 3

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: El Autor
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En la tabla Efi de factores internos lo que demuestra que la empresa tiene
un promedio de fortalezas del 2.54 u un promedio de debilidad del 0.46; en donde
sobresalen la materia prima seleccionada brindando calidad en nuestros productos,
el capital humano con experiencia y €tica en su trabajo y el producto que
ofrecemos es innovador, asi como la mayor debilidad es que no hay
posicionamiento de la empresa por falta de experiencia, no tener solvencia
econdmica para brindar el producto a crédito a los clientes mayoristas y el tener
escasos recursos financieros lo que significa que tiene una situacion interna fuerte

lo cual podra fomentar tacticas para medrar las debilidades.

Matriz del perfil competitivo
Aqui podremos distinguir los principales competidores, sus fortalezas y

debilidades en relacion con el emprendimiento a realizarse.
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Tabla 32 Matriz MPC

PLAZA
CO'V'E'zC'A'- ETAFASHION DE PRATI SUPEREXITO  TIENDARITO
FACTORES Peso MICHELENA
: Peso . Peso . Peso . Peso : Peso
Calif. Pond. Calif. Pond. Calif. Pond. Calif. Pond. Calif. Pond.
Portafolio de 0,15 3 0,45 3 0.45 4 0,6 2 0,3 3 0,45
productos.
Com_petenma de 0,10 4 0.4 3 03 3 0,3 4 0,4 3 0,3
precios.
Calidaddelas .4 4 0,72 4 0,72 3 0,54 3 0,54 5 0,9
carteras.
Publicidad. 0,17 5 0,85 4 0,68 4 0,68 2 0,34 3 0,51
Lealtad del 018 3 054 3 054 3 054 2 036 3 054
cliente.
Infraestructura. 0,12 4 0,48 4 0,48 4 0,48 2 0,24 3 0,36
Participacion en 0,10 4 04 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3
el mercado.
TOTAL 1 3,84 3,47 3,44 2,48 3,36

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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La tabla del perfil competitivo nos muestra que el mayor competidor es La

Plaza Comercial La Michelena con un 3,84, seguidas de Etafashion y De Prati

muy cerca, sin embargo Tiendarito tiene una ponderacion del 3.36 a los demas

competidores, lo cual

es bueno teniendo en cuenta que la Empresa esta

empezando, en donde se aprovecha sus fortalezas.

Plan de contingencia

Es un conjunto de procedimientos alternativos ante algin incidente que se

presente en la Empresa.

Tabla 33 Plan de contingencia

Riesgos Mecanicos

Riesgos Fisicos

Riesgos Quimicos

Riesgos Biologicos

Riesgos Ergonémicos

Las mesas de trabajo deben quedar ordenadas.

Guardas los objetos cortos punzantes como estiletes,
agujas tijeras una vez que se haya terminado de
utilizarlos.

Almacenar y ordenar el material en lugares adecuados
para su facil localizacion.

Las areas de trabajo deben contar con suficiente
iluminacidn para evitar el dafio en los ojos y algun tipo de
percance.

Se brindara al personal elementos de precaucion
adecuados.

Realizar el almacenamiento correcto de productos
quimicos como desinfectantes, alcohol, cemento de
contacto y etiquetarlos de buena manera.

Tener buenas practicas de limpieza en todas las areas.

El bafio siempre mantenerlo limpio y desinfectado.

Lavarse bien las manos antes y después de cada
actividad.

No comer, beber o fumar en el sitio de trabajo, en estos
tiempos de pandemia utilizar mascarilla, mantener el
distanciamiento.

Conocer el peso a levantar para no sufrir lesiones.

Realizar pausas de relajacion cuando se permanece de pie
0 sentado por un largo periodo de tiempo.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor
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143, Proyeccion de la oferta.

En el sector de la Magdalena, sur de Quito segin investigacion propia
existen 4 empresas que son reconocidas en la distribucion de carteras, Plaza
Comercial La Michelena, De Prati, Etafashion y Superéxito, estas se encuentran
posicionadas en el sector, pero aun falta ofertar este tipo de producto ya que tienen
muchos otras mercancias que ofrecer, y las carteras son solo una parte de sus
negocios.

Para saber la oferta proyectada fue necesario recolectar informacion de las
empresas antes mencionadas, es decir, ¢Cuantas carteras venden al mes?, ¢cudl

fue su tasa de crecimiento en los Gltimos afos?

Segun la investigacion de campo realizada en la Plaza Comercial La
Michelena en donde existen cerca de 8 locales que ofertan carteras, el afio 2019
tuvieron ventas mensuales promedio de 35 carteras por local, a un promedio de
$25 dolares por cartera, dando como resultado que cada local tuvo un ingreso
promedio de carteras mensuales de $875 dolares es decir, la Plaza Comercial tuvo
unas ventas mensuales de $7.000 ddlares, dando un ingreso anual de $84.000

dolares por ventas de carteras.

El crecimiento econémico promedio que ha tenido el sector artesanal al
cual pertenecer la produccion de carteras es el 10% (valor dado por los
administradores de los locales comerciales de la Plaza Comercial “La Michelena”,

se tomara en cuenta esta tasa para la proyeccion de la oferta.

Tabla 34 Proyeccién de la Oferta

PROYECCION DE LA OFERTA (crecimiento del sector

10%)
ANO VENTAS, USD
2020 84.000
2021 92.400
2022 101.640
2023 111.804
2024 122.984
2025 135.283

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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1.4. Demanda Potencial Insatisfecha

Si bien es cierto que la demanda de carteras ofertada en sector de la
Magdalena ha crecido, segln la encuesta realizada se busca una alternativa diferente
que ayuden a forjar una identidad individual que los diferencie de las demas
personas a esto se conoce como demanda potencial insatisfecha. Por lo cual es
necesario saber cual es la demanda potencial insatisfecha a futuro para abarcar ese

mercado desatendido.

Para determinar la demanda potencial insatisfecha se obtiene de la

diferencia entre la demanda y la oferta.

Tabla 35 Demanda Potencial Insatisfecha

ANO DEMANDA, USD OFERTA,USD DPI ANUAL DPIDIARIA
2020 236.106 84.000 152.106 585
2021 239.671 92.400 147.271 566
2022 243.290 101.640 141.650 545
2023 246.964 111.804 135.160 520
2024 250.693 122.984 127.709 491
2025 254.479 135.283 119.196 458

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: EIl Autor

Existe una demanda insatisfecha de aproximadamente del 58,62% de
carteras a un precio de venta promedio de USD. 25. de acuerdo al promedio de
venta de carteras en “Plaza Michelena” a la preferencia del consumidor de

adquirir carteras en otros sectores.

1.5. Promocion y publicidad que se realizara (Canales de Comunicacién)
Al encontrarse en una etapa de preliminar, una de nuestras estrategias sera
la promocidn para atraer a los clientes.
o Por la compra de 2 carteras la tercera tendra un descuento del 25%
o Por la compra de 100 dolares en compras se lleva gratis una cartera

pequefia para la noche.
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o Promociones especiales por el dia de la mujer, el dia de la madre,

navidad, o cumpleafios del comprador.

La forma méas facil de llegar al cliente es por medio del internet y la

estrategia de publicidad serd las redes sociales, en estos tiempos la facilidad de

tener internet es mas facil, teniendo en cuenta esto, se pretende llegar al mercado

meta mediante nuestra pagina web, Facebook, etc.

Se pueden pensar también en la idea de las volantes en las cuales se les de

ciertos detalles de los productos y servicios ofrecidos para que visiten nuestro sitio

web y conozcan mas sobre las ventas on line de las carteras.

Se aprovecharan ferias y para promocionar las carteras mediante stands

publicitarios.

Tabla 36 Promocion y publicidad

PRESUPUESTO CRONOGRA

MEDIO ESTRATEGIA ACTIVIDAD ANUAL MA
Redes Sociales Atraer atencion Disefio de se;?aﬂzz Iear? ol
Facebook - del cliente final, ublicidad para 1200 afio, desde que
Instagram - 0,08 ctv por Ip P , desde g
Whatsapp visita as redes sociales. inicie el
proyecto.
Fines de semana
- Dar a conocer la  Contratar personal X 2 meses al
Pagina web marca X mFe)s 600 iniciar el
proyecto.
. Cada vez que
Stan Market_ing de Md?};ir(::rg;g?d 600 haya ferias o
ferias realizar sorteos eventos en la
ciudad
TOTAL GTOS VTAS 5 400
FINANCIERO '

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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1.6. Sistema de distribucion a utilizar (Canales de Distribucion)
El proceso de distribucion sera sencillo, sin ningin intermediario para su
distribucion, lo realizaremos a través de un sistema de motorizados, y como se

menciond anteriormente no tendra consto extra.

La entrega del producto es factible ya que el proyecto tiene como mercado

objetivo el sector de la Magdalena y sus alrededores.

El tiempo de entrega luego de su disefio y confeccion sera de 7 dias,

siempre y cuando el cliente haya cancelado el total o una parte del valor.

Hemos considerado la estrategia mas sencilla de distribucién de las

carteras.

Consumidor

/ Fabricante // Final /

1.7. Seguimiento de clientes

Para lograr la fidelidad de los clientes generaremos como estrategia de
acercamiento las bondades que brinda el internet estableciendo una comunicacion
mas cercana, familiar y confiable, donde se visualice el compromiso por fomentar
el sentimiento de pertenencia, como factor sorpresa y a través de las redes sociales
haremos conocer las multiples promociones que se ofrecen de modo generando
una imagen de experiencia; se realizaran mediciones de satisfaccion utilizando
encuestas on line, se le proporcionara un buzon de sugerencias online para
determinar las opiniones del cliente haciéndole sentir que su opinion es
importante, el seguimiento posventa al cliente sera importante puesto que ademas
de medir el nivel de conformidad con el servicio brindado le permitira conocer las

nuevas alternativas de productos.
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Adicionalmente mediante la utilizacion de un CRM 6 una herramienta
tecnoldgica virtual, configurada e implementada de tal manera que permita
gestionar una relacién permanente con los clientes enfocada a su satisfaccion lo
que garantizara retenerlos, como resultado se obtendra una mayor venta con el

consecuente desarrollo y crecimiento de la empresa.

1.8.  Especificar mercados alternativos
En caso de no funcionar el negocio en el sector, existen algunas
alternativas como:
v Diversificar la cartera de productos con modelos y disefios diferentes al
propuesto.
v"Incluir otro tipo de producto como mochilas o bolsos, que tengan la
misma calidad e innovacion.
v" Buscar otro sector al cual se podria atender.
v Establecer franquicias con almacenes reconocidos nacional e

internacionalmente.

65



CAPITULO I

2. AREA DE PRODUCCION (OPERACIONEYS)

2.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE PRODUCCION

Determinar la disponibilidad de recursos humanos, econémicos Yy
tecnoldgicos que posibiliten la confeccidn de producto diferenciado que satisfaga
los gustos y preferencias del consumidor en funcion de las tendencias del mercado
basandose en procesos de produccion y transformacion amigables con el medio

ambiente.

2.2. DESCRIPCION DEL PROCESO
2.2.1 Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio.

Mapa de Procesos

PROCESOS GERENCIALES

l|-l_-l PLANIFICACION ESTRATEGICA ‘ ‘ DIRECCION Y CONTROL ‘ %
-

£ -z
S p
i PROCESOS OPERATIVOS g
a o
- : =
[ A SRS GESTION o

2 ADQUISICION ‘ PRODUCCION ‘ COMERCIAL m
=) o)
a =
3 m
w PROCESOS DE APOYO E
=2 m

GESTION MARKETING Y GESTION DE CONTROL DE
FINANCIERA PUBLICIDAD TALENTO CALIDAD

llustracion 17 Mapa de Procesos
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

66



En la Gerencia se da la toma decisiones en donde se encuentra la

Planificacion estratégica, Direccion y Control

En el area de Produccién estdn los procesos operativos que estan

relacionados directamente con la transformacion del producto.

Los de apoyo ayudan a los procesos estratégicos y operativos a cubrir las
necesidades y a conseguir los objetivos, el area de talento humano es en donde se
seleccionaréa el personal cuyo conocimiento, experiencia y capacidad brindara la
seguridad de confeccion de un producto de calidad, innovacion y cumplimiento

con lo esperando, ademas con un mejor y calido contacto con el cliente.

Flujograma de Procesos

El uso de esta herramienta es de suma importancia ya que permitira que las
personas que se vayan integrando a nuestro equipo, conozcan el proceso y lo lleven
a cabo durante el ejercicio de susfunciones.

Adquisicion de insumos

( woo )
/%4

L

~_

llustracion 18 Adquisicién de insumos
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

67



El proceso operativo inicia con la adquisicion de insumos de acuerdo a lo
solicitado por el cliente, previamente se verifica si existe en bodega, si no se tiene
en stock se procede a realizar la compra de los materiales, luego se comprueba
que esta sea la misma requerida por el cliente, si no es asi se la devuelve y se

procede a realizar nuevamente la compra.

Pedido del cliente
El primer paso inicia cuando el cliente se comunica con “Tiendarito” y
realiza su requerimiento, especificando al detalle las caracteristicas de la cartera

que desea, elije el color del cuero, el modelo, tamafio, etc.

Escogitamiento del material a utilizar

llustracion 19 Material a utilizar

Fuente:(Mercadolibre,

listado.mercadolibre.com.ec/ropa/materiales-de-cuero-
sintetico-carteras-bolsos-billeteras, 2020)

Elaborado por: (Mercadolibre, listado.mercadolibre.com.ec/ropa/materiales-de-
cuero-sintetico-carteras-bolsos-billeteras, 2020)
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Proceso de produccién
2

lustracion 20 Proceso de produccién
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Luego de confirmar que los insumos correspondan a la pedido por el
cliente se la ingresa a la bodega, de ahi se procede a empezar a realizar el trazado
de la cartera, si no esta bien realizado este proceso nuevamente se la vuelve a
trazar, el siguiente paso corresponde a la cortada del cuero, si este fue cortado de
forma incorrecta se la ingresa a bodega para usos posteriores y se realiza un
nuevo requerimiento de material para su posterior corte, si el corte es el adecuado
pasa al proceso de cosido, si no estd bien cosido se lo envia nuevamente a coser,
el siguiente paso sera el pegado de detalles como remaches, botones, apliques,
cierres de acuerdo al pedido del cliente, luego se realiza la limpieza del articulo,
implica corte de hilos sobrantes, y demas desperdicios, al final se procede a

enfundarlas
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Cortado del cuero
Se procede a realizar el corte del cuero con la maquina de cortar vertical y
la maquina de cortar circular de acuerdo a la necesidad del cliente (carteras

pequefias, medianas, grandes).

llustracion 21 Cortado del cuero
Fuente: (confemaq, 2020)
Elaborado por: (confemag, 2020)

Cosido de la partes
Luego de verificar que este correctamente cortado el material se procede al cosido

de las partes con las maquinas de costura recta y la de sic-sac.

llustracién 22 Cosido de las partes
Fuente: (confemaq, 2020)
Elaborado por: (confemag, 2020)
Adherir los remaches, apliques y detalles

El siguiente paso es adherir remaches, apliques y demas de acuerdo a la
solicitud del cliente, luego se compruebe su correcta confeccion se procede al
secado de la cartera.
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lustracién 23 Adherir los remaches, apliques y detalles
Fuente: (confemaq, 2020)
Elaborado por: (confemag, 2020)

Gestiéon Comercial

b

Gestion
Comerial

I

Conirmacidn eleBnicade la
entregs - moepoion de las
carems

1

Factracion

Entregs del producio en el
lugar comenido

lustracion 24 Gestion comercial
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Una vez terminada la elaboracion de las carteras de acuerdo a lo requerido
por el cliente, se procede a entregarlas en el lugar convenido entre ambas partes.
De ser necesario se receptara el pago en linea, transferencia, pago con tarjeta o en
efectivo, si el cliente no estd a gusto con la cartera, ésta ingresara a bodega para

ser rematada o vendida a menor precio.
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222.  Descripcion de instalaciones, equipos y personas.
Especifique las instalaciones, equipos y personas que componen su

empresa.

Instalaciones
Las instalaciones de Tiendarito, contard con un area aproximada de 12m x
7m, la cual estara distribuida de la siguiente manera:

1 Oficinas para la gerencia.

1 Oficina asistente administrativo.
1 Oficina para Marketing y ventas.
1 Parqueadero.

Bafio para hombres y para mujeres.
Almacén para la materia Prima.
Area para el proceso de produccion.
Bodega del producto terminado.
Area de empacado y etiquetado.

Plano de instalaciones Tiendarito

12m

w2

llustracion 25 Plano de instalaciones Tiendarito
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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Tabla 37 Dimensién de las instalaciones

No ESPACIO AREA (m?)
1 Gerencia. 4
5 Area administrativa. 4
3 Area de Marketing y 4
Ventas.
3 Area de produccion. 44
4 Bodega materia prima. 8
5 Bodega producto 3
terminado.
6 Bafios. 4
7 Parqueadero. 8
Instalaciones Tiendarito 84
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
Ubicacién de Tiendarito .
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llustracion 26 Ubicacion de Tiendarito

Fuente: (GOOGLEMAPS, www.google.com.ec/maps/@-
0.1081339,-78.4699519,18z?hl=es, 2020)

Elaborado por: (GOOGLEMAPS, www.google.com.ec/maps/@-0.1081339,-

78.4699519,18z%hl=es, 2020)
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Tabla 38 Descripcion de Equipos

. . Valor Valor
Cantidad Descripcion o Total  Subtotal
Unitario ($)
®) %
Muebles y enseres 1753,00
1 Mesa grande. 250,00 250,00
4 Mesas de trabajo. 125,00 500,00
3 Estaciones de trabajo. 200,00 600,00
5 Sillas ergonémicas. 30,00 150,00
3 Archivador pequefio. 65,00 195,00
2 Loker casilleros. 29,00 58,00
Equipos de oficina 160,00
4 Teléfonos 40,00 160,00
Magquinaria y equipo 2.335,00
Magquina de costura recta
2 industrial Marca Siruba 500,00 1.000,00
L720-H.
Maquina de costura en
“sic sac” industrial
! Marca Zoje modelo 500,00 500,00
ZJ39.
Maquina de cortar tela
1 vertical industrial Marca 350,00 350,00
Kansew 8 pulgadas.
10 Moldes de corte. 15,00 150,00
2 Remachadoras en tela. 80,00 160,00
Maquina de cortar tela.
1 circular industrial Marca 175,00 175,00
microtop modelo zj90.
Equipos de computacion 2.550,00
3 Computador portétil. 750,00 2250,00
1 Impresora multifuncion. 300,00 300,00
Vehiculos 1.228,00
Moto Marca Tundra 125
1 cc Modelo Rumba 125. 1228,00 1228,00
Instalaciones 520,00
2 Aiire acondicionado. 260,00 520,00
Total 8.546,00

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: El autor
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Personal

El personal inicial requerido para la apertura de TIENDARITO, es el siguiente:

Tabla 39 Horas Hombre

HORAS -

CARGO CANTIDAD HOMBRE
Gerente General. 1 8 horas diarias.
Asistente Administrativo. 1 8 horas diarias.
Asistente de Logistica 1 8 horas diarias.
gr%%rﬁé'g édne.partamento 2 8 horas diarias.
Vendedor. 1 8 horas diarias.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

El Gerente General representa legalmente a la empresa, encargado de la
elaboracion, control y manejo del presupuesto, adquisicion de insumos Yy
requerimientos de las diferentes areas; Planear, organizar, dirigir, coordinar,

controlar las actividades operativas y administrativas de la Empresa.

El asistente administrativo se encarga de llevar el registro contable,
atencion de llamadas telefonicas, gestion de facturacion y cobro. Asistir a la

Gerencia en las actividades administrativas y financieras.

Los operarios del Departamento de Produccion son los encargados de la
confeccién de las carteras de acuerdo al requerimiento del cliente (trazado,
cortado, cosido, pegado, limpiado) Encargado de gestionar y planificar las
actividades de compras, produccién, almacenaje de la materia prima como de los
bienes Realizar detalle de requerimientos de materia prima necesario para el

trabajo diario.

El Asistente de Marketing y Ventas es el encargado de la atencion al
cliente a traves de redes sociales, actualizacion permanente de la pagina web de
disefio y puesta en marcha de promociones y publicidad, organizacion de la

logistica.
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El Vendedor es el encargado del enfundado del producto y entrega del
producto conforme a lo coordinado con el cliente, ofrecer servicio de encomienda

para los pedidos fuera de la ciudad Apoyo en gestion de mensajeria.

223 Tecnologia a aplicar.
Se utilizara tecnologia de punta en la confeccion de las carteras, en donde
se daran capacitaciones al personal a fin de conocer la maquinaria, equipo e

instrumentos requeridos en las nuevas tendencias de las carteras.

Para realizar de una forma Optima y que satisfaga al cliente la

Empresa utilizara maquinaria de ultima tecnologia.

Maquina de costura recta industrial
Caracteristicas:

recta 1 aguja.

con motor.

ideal para materiales pesados.
incluye mesa de trabajo.

v& e |
d ~A— 32‘153‘\

llustracion 27 Maquina de coser recta
Fuente: (confemaq, 2020)
Elaborado por: (confemag, 2020)

AN

Maquina de costura en “sic sac” industrial

Caracteristicas:

bordadora de realce.

ancho méax. de puntada 12 mm.

ideal para materiales ligeros a medianos
lubricacién manual.

velocidad de costura 2000 rpm.

con motor de 110 volts.

AN NI N NN
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llustracién 28 Maquina de coser sic sac

Fuente: (confemaq, 2020)

Elaborado por: (confemag, 2020)

Maquina de cortar tela vertical industrial
Caracteristicas:

4 cortadora de tela 8”.

4 afiladores automaticos.
4 lubricacion automatica.
4 motor monofasico.

llustracién 29 Cortadora Vertical de Tela
Fuente: (confemaq, 2020)
Elaborado por: (confemag, 2020)

Maquina de cortar tela circular industrial
Caracteristicas:

cortadora de tela 3-1/2”.
cuchilla octagonal.

con afilador manual.

1200 rpm.

ideal para todo tipo de tela.

AN N NN
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lustracién 30 Cortadora circular de tela
Fuente: (confemaq, 2020)
Elaborado por: (confemag, 2020)

Moto marca tundra 125 cc modelo rumba 125
Caracteristicas:

v" Cilindraje 125 cc.

v 4 tiempos.

v Potencia 8.7 hp/7500 rpm.

v" Semiautomatica.

Rty 125

incluye MATRICULA + Casco

llustracion 31 Moto
Fuente: (TKVELECTROS, 2020)
Elaborado por: TKVELECTROS

2.3. FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

2.3.1. Ritmo de produccién
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Tabla 40 Ritmo de trabajo

Tiempo Tiempo Frecuencia 010 O¢
ivi : romedio Normal i
Actividad N.de p Trabajo
personas . minutos * Y (minutos)
minutos al mes

Proceso de adquisicion de materia prima

Pedido de
cotizaciones.

Adquisicion materia
prima.

Recepcion de la
materia prima.

1 240 150 semanal 25

1 60 45 semanal 3

1 60 45 semanal 3

Proceso Produccion

Requerimiento de
materia prima desde 1 60 45 semanal 3

bodega.
Trazado del cuero. 1 90 60 semanal 2.67

Cortado con la

maquina vertical y 1 60 45 semanal 3
circular.

Cosido con la

maquina de costura 1 120 90 semanal 3
recta y de sic-sac.

Pegado de detalles

como remaches, 1
botones, apliques,

cierres.

Limpieza de la 1
cartera.

Recepcion de la 1
cartera.

60 45 semanal 3

45 30 semanal 2.67

60 45 3

Enfundado y entrega en el lugar convenido

Requerimiento de la
cartera desde la

bodega de producto 1 60 45 semanal 3
terminado.
g %%55?_"“"” del valor 1 30 15 semanal 2

Egg(/ee%a}gg el lugar 1 120 90 diario 3

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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2.3.2 Nivel de inventario promedio

Tabla 41 Nivel de inventario promedio

Costo (doélares)

Unidades Detalle Cantidad (ddlares)
Unitario Mensual
metros Cuero 50 5 250
metros Cuero sintético 300 3,2 960
metros Tela (forro) 350 1,4 490
Unidades  Argollas 700 0,12 84
Unidades  Botones imantados 350 0.25 87.5
Unidades  Apliques 1000 0,15 150
Unidades  Hilos 50 2 100
Unidades  Cierres 1050 0,12 126
Frascos  go1ucisn 3 10 30
grandes
Total 2.277,5
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: El autor
2.3.3 Numero de trabajadores
Tabla 42 Namero de trabajadores
N° C Funci
Trab. argo unciones
Representa legalmente  a la empresa.
Lleva el control y manejo del presupuesto su
1 Gerente General aprobacion. . L .
Encargado de cotizar para adquisicion de insumos y
requerimientos de las  diferentes areas
Realiza los contactos y visitas a clientes.
Se encarga de llevar el registro contable, atencion de
1 Asistente Ilamadas telefonicas, gestion de facturacion y cobro.

Administrativo

Asistir a la Gerencia en las actividades
administrativas y financieras.
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2

1

Asistente de
Logistica

Operario
departamento de
produccion

Vendedor

Es el encargado de la atencion al cliente a través de
redes sociales, actualizacion permanente de la pagina
web de disefio y puesta en marcha de promociones y
publicidad, organizacion de la logistica.

Encargados de la confeccion de las carteras de
acuerdo al requerimiento del cliente (trazado,
cortado, cosido, pegado, limpiado) Encargado de
gestionar y planificar las actividades de compras,
produccidn, almacenaje de la materia prima como de
los bienes Realizar detalle de requerimientos de
materia prima necesario para el trabajo diario.

Es el responsable del enfundado del producto y su
entrega en optimas condiciones conforme a lo
coordinado con el cliente.

Fuente: Investigacién Propia

Elaborado por: El autor

2.4. CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.4.1 Capacidad de produccion futura

La demanda insatisfecha es de 10881, se propone atender al 4% de ese

nicho de mercado, se requerird un inventario de: 10881*87,85% aceptacion * 4%

= 382 mensuales lo que equivaldria a producir 17 carteras diarias y corresponderia

a la capacidad maxima de produccion; ademas se tomara como tasa de

crecimiento poblacional promedio en el sector de La Magdalena de 1,52% anual a

un precio promedio de USD. 30 cada una. La produccion anual serd de 17 carteras

* 22 dias al mes * 12 meses = 4488 carteras.

Cn=Co (1+i)" (quantgemfx.com, 2020)

Tabla 43 Capacidad de produccion futura

Proyeccion futura

Afo Cantidad Valor
0 2020 4.488 134.640,00
1 2021 4.556 136.686,53
2 2022 4.625 138.764,16
3 2023 4.696 140.873,38
4 2024 4767 143.014,65
5 2025 4.840 145.188,48

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: El autor
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Como referencia se menciona que para encontrar los valores proyectados se
considero la elaboracién de carteras grandes.

2.5. DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA
PRODUCCION

2.5.1. Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que
pueden presentar.

Tabla 44 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion

Producto Importancia Gra}do q’e Proveedores
Sustitucion

Cuero Alto Bajo El Cuero
Cuero Alto Bajo Cueros El Alce
Cuero Alto Bajo Distribuidora Armas
Cuero sintético Alto Bajo Comercial Todo Tapiz
Cuero sintético Alto Bajo Distribuidora Armas
Cuero sintético Alto Bajo Enkador
Tela (forro) Alto Bajo Distribuidora Armas
Tela (forro) Alto Bajo Venta de Fabricas Textiles
Tela (forro) Alto Bajo Mil Colores
Argollas Alto Medio Variedades Perlita
Argollas Alto Medio Distribuidora Armas
Argollas Alto Medio Artesanias Pozo
Botones Alto Medio La Casa del Cierre
imantados
Botones Alto Medio Artesanias Pozo
imantados
Botones Alto Medio Insumoda
imantados
Apliques Alto Medio Avrtesanias Pozo
Apliques Alto Medio Insumoda
Apliques Alto Medio Insutextil
Hilos Alto Medio Almacen Victoria
Hilos Alto Medio Distribuidora Armas
Hilos Alto Medio Insutextil
Cierres Media Medio Distribuidora Armas
Cierres Media Medio Comercial Todo Tapiz
Cierres Media Medio La Casa del Cierre
Solucion Media Bajo Pintulac
Solucion Media Bajo Comercial Todo Tapiz
Solucién Media Bajo Distribuidora Armas

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: El autor
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2.6. CALIDAD

2.6.1. Método de Control de Calidad.

La Hoja de control o check list es la herramienta que permite realizar
seguimientos en la solucion de problemas, junto con las 5’s garantizara resultados
Optimos.

Tabla 45 Hoja de control

Producto Carteras
Fecha
Supervisor
Condiciones
DEFECTO Sl NO

Esté bien cosido
Esté bien pegado

Esta bien el estado de
las evillas

Es optima la

resistencia de las
correas

Cumple con las
caracteristicas
solicitadas

TOTAL

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Ademés las 5’s facilitaran el uso de précticas de disciplina, estandarizacion,
limpieza, organizacion y orden, permitiendo mejorar el proceso interno, movimientos
innecesarios en el flujo de trabajo, aspecto de limpieza del entorno laboral, mayor
de seguridad laboral en el puesto, uso de gafas y protecciones, optimizacion de las
maquinarias, y medidas preventivas como el uso frecuente de mascarillas y lavado

de manos, reduccion de desperdicios, tiempo y costos de produccion.
Seiri significa clasificar y eliminar del puesto de trabajo los elementos

innecesarios para poder realizar la tarea asignada, para lo cual Tiendarito separara

lo necesario de lo prescindible para evitar posibles despilfarros.
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Seiton consiste en establecer un orden u organizacion para los recursos
necesarios del proceso productivo. Con la aplicacion de Seiton, Tiendarito

reducira el tiempo en encontrar los recursos.

Seiso, no basta con mantener limpio, sino que ademas sin fallos o
defectos. Para ello, Tiendarito aplicara politicas de limpieza como herramienta

para detectar posibles fallos o averias.

Seiketsu, consiste en estandarizar lo conseguido en las fases anteriores
para que los beneficios se prolonguen en el tiempo. Tiendarito asignard de
manera concreta las funciones que debe realizar cada operario las que deberan ser

tratadas como parte del proceso productivo, y no como una accién nueva o extra.

Shitsuke significa disciplina. EI objetivo de esta fase es hacer que las
acciones derivadas de las fases anteriores se automaticen y se convierta en una
accion mas del proceso productivo. Para ello, Tiendarito aplicard politicas de

comportamiento interno. (LeanManufacturing10, 2020)

Control de calidad — 5°s

SHITSUKE

SEISO -
LIMPIEZA

lustracién 32 Control de calidad 5’s
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: El autor
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Tabla 46 Diagrama de Pareto

FRECUENCI % %
AS RELATIV | ACUMULAD
CAUSAS O O
T|em_pp de espera en la 39 43,82% 43,82%
atencion al cliente.
Mala atencién al cliente. 27 30,34% 74,16%
Tiempo de espera al momento 0 0
de su entrega. 9 10,11% 84,27%
Las carteras no cumplen las 0 0
expectativas. ! 1.87% 92,13%
Mala imagen del personal. 5 5,62% 97,75%
Publicidad engafiosa. 2 2,25% 100,00%
89 100,00%
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: El autor
Diagrama de Pareto
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llustracion 33 Diagrama de Pareto

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Una breve interpretacion del diagrama de Pareto me indica que el 43,82%

me indica que el tiempo de espera constituye un problema y que la empresa

deberé establecer alguna estrategia para eliminar ese inconveniente, el 84,27% me

dice que los principales inconvenientes son el tiempo de espera en la atencion al

cliente, la mala atencion y la demora en la atencion al cliente deberan ser causas

de preocupacién para la empresa y que debera realizar los correctivos pertinentes.
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2.7.NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTAN SU
INSTALACION.

A través de Decreto Ejecutivo 2393 se expidio el Reglamento de
Seguridad y Salud de los Trabajadores y Mejoramiento del Medio Ambiente del
Trabajo, el cual tiene por objetivo regular la prevencion, disminucion o
eliminacion de los riesgos del trabajo y el mejoramiento del medio ambiente de
trabajo para toda actividad laboral y en todo centro de trabajo. (Ministerio de

Trabajo, 2020)

El articulo Nro. 434 del codigo de trabajo expedido con Registro Oficial
Suplemento 167, menciona: “Reglamento de higiene y seguridad.- En todo medio
colectivo y permanente de trabajo que cuente con mas de diez trabajadores, los
empleadores estan obligados a elaborar y someter a la aprobacién del Ministerio
de Trabajo y Empleo por medio de la Direccion Regional del Trabajo, un
reglamento de higiene y seguridad, el mismo que sera renovado cada dos afios.”.

(Ministerio de Trabajo, 2020)

El Ministerio de Trabajo expidi6 la “Guia de actuacion para la
prevencion y control de COVID-19 durante la jornada presencial de trabajo”, la
cual tiene como objetivo establecer lineamientos basicos de prevencion y control
a fin de reducir el riesgo de exposicion al SARS-CoV-2, virus que causa la
enfermedad COVID-19, los empleadores publicos y privados que cuenten con

uno (1) a diez (10) trabajadores. (Ministerio de Trabajo, 2020)
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2.7.1. Seguridad e higiene ocupacional

Tabla 47 Seguridad e higiene ocupacional

Riesgos Mecanicos

Las mesas de trabajo deben quedar ordenadas.

Guardas los objetos cortos punzantes como estiletes,
agujas tijeras una vez que se haya terminado de

utilizarlos.

Almacenar y ordenar el material en lugares adecuados

para su facil localizacion.

Riesgos Fisicos

Las areas de trabajo deben contar con suficiente
iluminacion para evitar el dafio en los 0jos y algun tipo

de percance.

Riesgos Quimicos

Se brindara al personal elementos de precaucion

adecuados.

Realizar el almacenamiento correcto de productos
quimicos como desinfectantes, alcohol, cemento de

contacto y etiquetarlos de buena manera.

Tener buenas préacticas de limpieza en todas las areas.

Riesgos Biologicos

El bafio siempre mantenerlo limpio y desinfectado.

Lavarse bien las manos antes y después de cada

actividad.

No comer, beber o fumar en el sitio de trabajo, en estos
tiempos de pandemia utilizar mascarilla, mantener el

distanciamiento.

Riesgos Ergonémicos

Conocer el peso a levantar para no sufrir lesiones.

Realizar pausas de relajacion cuando se permanece de

pie o sentado por un largo periodo de tiempo.

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: El autor
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CAPITULO 111

3. AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DEL ORGANIZACION Y GESTION

Identificar el proposito, mision, vision y objetivos de Tiendarito, donde las
fortalezas y debilidades internas asi como las oportunidades y amenazas del
sector, manejadas de forma pertinente, bajo una filosofia de honradez, buen
servicio y puntualidad se constituyan en los puntales que direccionen el futuro

préspero de la empresa y su desarrollo.

3.2. ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

3.2.1 Vision de la Empresa

Para el afio 2025 ser una empresa referente en la confeccion y
comercializacion de carteras personalizadas cuyos atributos cumplan con las
expectativas y gustos del cliente generando preferencia y fidelidad y
posicionamiento so6lido en el mercado, utilizando procesos amigables con el
medio ambiente y practicando permanentemente una filosofia enmarcada en la

disciplina, el respeto, honestidad, puntualidad y honradez.

3.2.2 Mision de la Empresa

Tiendarito es una empresa de ventas online, innovadora en la confeccion y
comercializacion de carteras que busca a través de la creatividad de sus colabores
y modernos disefios marcar tendencia en el mercado, con estilos diferenciados
acordes al requerimiento de su distinguida clientela brindandole identidad,

seguridad, confianza e imagen.
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Tabla 48 FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
FO1 | Atencion personalizada. DE1 | Falta de publicidad de la empresa.
FO2 | Precio competitivo en comparacion con la competencia DE2 | No se cuenta con una cartera de clientes fijos.
N . No hay posicionamiento de la empresa por falta
FO3 | Materia prima seleccionada. DE3 de exp%:r%encia administrativa. P P
FO4 Pr_oducto innovador, que se ajusta a las expectativas del DE4 Insufi_ciente solvencia econdmica para diversificar
cliente. la variedad de los productos.
FO5 | Capital humano con experiencia y filosofia de trabajo. DE5 | Empresa nueva en el sector.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS OFENSIVAS

ESTRATEGIAS DE ORIENTACION

El habito de compra de las carteras no ha

Realizar campafias publicitarias para promocionar

OP1 disminuido a pesar de la pandemia. Establecimiento de descuentos por pronto pago. el producto.

oP2 Crecimiento continuo de las tendencias de Rebaja en el precio de las carteras por fidelidad del Establecer politicas de atencion de clientes
consumo de la poblacién femenina. cliente. frecuentes.

OP3 Bajo costo en el uso de redes sociales en Realizando campafias promocionales donde se resalte la Realizar campafias publicitarias para promocionar
la promocién del producto. calidad del producto y el precio. el producto mediante el uso de redes sociales.
Apoyo_ a los emprendimientos por parte de Motivando a la creacion de nuevos e innovadores Obtener créditos del gobierno para diversificar la

OP4 | las entidades gubernamentales debido a la -

. modelos de carteras. produccion.
pandemia.
Crecimiento en la tendencia de compras a Promoviendo el Know How tecnolégico y el Just on Aprovechar la expectativa que generauna

OP5 p . . . empresa nueva en el mercado utilizando medios
través de medios online. Time. virtuales

AMENAZAS ESTRATEGIAS DEFENSIVAS ESTRATEGIAS DE SUPERVIVENCIA

Al Horario restringido en la movilizacion por Generando cronogramas de entrega - recepcion del
efecto de la pandemia. producto en mutuo acuerdo. . . .

- — - ~ - - Aplicando estrategias de marketing.

A2 La competencia posicionada en el Realizando campafias promocionales como rifas y sorteos
mercado. hechas en la pagina web.

A3 Disminucién de la capacidad adquisitiva Reducir costos de produccion para bajar el precio de
de consumidor. venta del producto sin afectar la calidad del mismo. Aumentar el mercado de consumidores mediante
Desabastecimiento de materia prima por . N la generacion de una base da datos de clientes.
A4 efectos naturales. Ampliando la cartera de proveedores de la materia prima.
A5 Altas tasas de interés para financiamiento Motivando la realizacion de capacitaciones dadas por los Reduciendo costos de produccion,

por parte de las entidades financieras.

mismos empleados.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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3.2.3. Objetivos y estrategias

Los objetivos son la manifestacion de qué resultados quiere lograr la Empresa para cumplir con su misién. Las estrategias

son las directrices que ayudan a optar por las acciones adecuadas para alcanzar las metas de la organizacion.

Objetivos y Estrategias

Mision

Tiendarito es una empresa de ventas online, mnovadora en la confeccion y comercializacion de carteras que busca a través de la creatividad de
sus colabores v modemos disefios marcar tendencia en el mercado, con estilos diferenciados acordes zal requerimiento de su distinguida
clientela brindandole identidad, seguridad, confianza e imagen.

Objetive 1
Contar con
productos de
buena calidad

Estrategia 1
Estableciendo
convenios con

proveedores de
materia prima

reconocidos

Objetivo 2
Ofrecer un servicio
personalizado de
calidad

Objetivo 3
Contar con
maguinaria con
tecnologia de
punta

Objetivo 4
Conseguir
posicionarse de
mejor manera en
el mercado

Estrategia 2
Contar con un
portafolio de clientes
para informarles y
asesorarles sobre los
beneficios que
brindamos y
orientaries sobre la
mejor opcion y asi
satisfacer sus
expectativas de
manera optima

llustracién 34 Objetivos y estrategias

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Estrategia 3
Actualizar de
forma permanente
el software que
soportan el
manejo de los
equipos y su
mantenimiento
permanente.
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Objetivo 5
Evaluar
constantemente el
servicio otorgado

Estrategia 4
Promocionar el
producto a través
de la pagina web
en un ambiente
modemo, sencillo
v de facil acceso

Estrategia 5
Realizar encuestas
postventa para
medir la
satisfaccion del

cliente
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33 ORGANIZACION ESTRUCTURAL Y FUNCIONAL DE LA
EMPRESA

331 Organizacion Interna.

Tiendarito.com

Organigrama estructural

GERENCIA
[ |I |
AREA AREA DE MARKETING Y
ADMINISTRATIVA PRODUCCION ENTAS
DISENO, CORTE
Y CONFECCION VENTAS

lustracion 35 Organigrama Funcional
Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: El autor

La empresa consta de tres areas bien definidas, la Gerencia, el &rea
Administrativa, el area de Marketing y Ventas y el Area de Produccion, cada una
con su personal a cargo cuyas funciones definidas estratégicamente permitiran el

buen funcionamiento y consecuente crecimiento de la empresa.
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Organigrama Funcional

Gerente

Asistente Asistente de
Administrativo Logistica
I J
[ | |
Operarios 1 Operario 2 Vendedor

llustracion 36 Organigrama Funcional
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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3.3.2 Descripcion de puestos

Tabla 49 Descripcion del Puesto Gerente General.

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Gerente General

JEFE INMEDIATO No tiene

SUPERIOR

SUPERVISA A Todas las areas de la empresa

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

El Gerente General seré el representante de Tiendarito, encargado de procesos de
planeacion, organizacion, direccion, coordinacion y control de las actividades
operativas y administrativas de la empresa. Liderar el equipo de trabajo.

I11. FUNCIONES

Representante legal a la empresa.

Tomar las decisiones para el crecimiento de la Empresa.

Adquisicién de insumos y requerimientos de las diferentes areas.

Contratacion del personal.

Evaluar trimestralmente el cumplimiento de los objetivos establecidos.

Controlar las actividades operativas y administrativas de la Empresa.

Firmar convenios con empresas para dotacion de carteras al personal femenino.

Establecer relaciones comerciales con los proveedores y otras empresas
relacionadas con el giro del negocio.

Evaluar periodicamente la situacion financiera de la empresa

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

) Ingeniero en Administracion de Empresas y
TITULO PROFESIONAL | Negocios, Ingeniero en Marketing, Ingeniero
Comercial.

EXPERIENCIA 4 afios en el mismo cargo o similares.

Capacidad de Negociacion.

Capacidad de Planificacion.
Liderazgo.

HABILIDADES Proactividad.

Compromiso.

Gestion de Personal.

Titulo de tercer Nivel.

FORMACION Conocimiento del manejo de Personal.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor
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Tabla 50 Descripcion del Puesto de Asistente Administrativo.

. INFORMACION BASICA

PUESTO Asistente Administrativo
JEFE INMEDIATO

SUPERIOR Gerente General
SUPERVISA A Area de Produccién

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

El asistente administrativo esta encargado de las actividades administrativas y
financieras de la Empresa, gestionar y planificar las actividades de compras y
produccion, almacenaje.

I11. FUNCIONES

Atencion de llamadas telefonicas.

Realizar las declaraciones al SRI.

Realizar la gestion de facturacién y cobro.

Realizar los Estados Financieros.

Pago a proveedores.

Encargado del control del area de produccion.

Soporte de produccion.,

Elaboracion de reportes financieros.

Encargado del pago de los salarios del personal.

Encargado del pago a proveedores de insumos y servicios basicos.

Control del stock de materia prima.

Control del stock del producto terminado.

Registrar el cobro de valores de los clientes.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL | Contador Publico Autorizado

EXPERIENCIA 2 afos como Asistente Administrativa

Iniciativa.
Excelente Comunicacion.

HABILIDADES ) i
Relaciones Interpersonales Buena Presencia.
Manejo de paquetes contables.
Tercer Nivel.

FORMACION Conocimiento de estados financieros,

Manejo de la plataforma del SRI.
Manejo de personal.

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El autor
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Tabla 51 Descripcion del Puesto de Operario 1.

. INFORMACION BASICA

PUESTO Operario 1

JEFE INMEDIATO ] __ _
SUPERIOR Asistente Administrativo
SUPERVISA A Ninguna persona

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Es el encargado de la elaboracion de las carteras desde su disefio hasta su corte de
acuerdo al requerimiento del cliente.

I11. FUNCIONES

Encargado de gestionar y planificar las actividades de compras, produccién,
almacenaje de la materia prima como de los bienes elaborados.

Realizar detalle de requerimientos de materia prima necesario para el trabajo
diario.

Recibir de la bodega de materia prima el material a utilizar.

Verificacion de la materia prima en buen estado que reciben de los proveedores.

Encargado de confeccionar los disefios requeridos por parte del cliente.

Encargado del trazado para la confeccidn de la cartera.

Encargado del corte del cuero a utilizar.

Encargado de realizar requerimientos sobre la materia prima necesaria para la
confeccion de las carteras.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL | Bachiller
EXPERIENCIA 2 afios en el manejo de maquinarias de empresas
textiles.
Facilidad de lenguaje y comunicacion.
HABILIDADES Proactivos.
Trabajo eficiente.
Compafierismo.
FORMACION Bachiller con conocimientos de corte y confeccion.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor
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Tabla 52. Descripcion del Puesto de Operario 2.

. INFORMACION BASICA

PUESTO Operario 2

JEFE INMEDIATO . . _
SUPERIOR Asistente Administrativo
SUPERVISA A Ninguna persona

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Es el encargado de la elaboracion de las carteras desde su cosido hasta la entrega a
la bodega del producto terminado.

I11. FUNCIONES

Encargado de gestionar y planificar las actividades de compras, produccion,
transporte, almacenaje y distribucion tanto de la materia prima como de los bienes
elaborados.

Encargado del cosido de la cartera.

Encargado del Pegado de la cartera.

Encargado del pegado de apliques, remaches, apliques, cierres a la cartera de
acuerdo al requerimiento del cliente.

Responsable de la limpieza del producto.

Encargado de realizar requerimientos sobre la materia prima necesaria para la
confeccion de las carteras.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL | Bachiller.
EXPERIENCIA 2 afios en el manejo de maquinarias de empresas
textiles.
Facilidad de lenguaje y comunicacion.
HABILIDADES Proactivos.
Trabajo eficiente.
Compafierismo.
FORMACION Bachiller con conocimientos textiles.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor
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Tabla 53 Descripcion del Puesto de Asistente de Logistica.

. INFORMACION BASICA

PUESTO Asistente de Logistica
JEFE INMEDIATO Gerente General
SUPERIOR erente Leneral.
SUPERVISA A Vendedor.

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Responsable de la entrega de la cartera en 6ptimas condiciones.

I11. FUNCIONES

Receptor de quejas y recomendaciones por parte de los clientes.

Coordinador de las camparias publicitarias y plan de marketing.

Coordinar la entrega de pedidos.

Realizar la distribucién de los pedidos de acuerdo a los criterios de zonificacion,
horarios y unidades disponibles.

Actualizar los diferentes articulos en la pagina de acuerdo a las necesidades del
proyecto.

Contestar inquietudes on-line de los clientes actuales y potenciales.

Encargado de gestionar actividades de transporte y distribucion.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

) Ingeniero en Administracién de Empresas y
TITULO PROFESIONAL | Negocios, Ingeniero en Marketing, Ingeniero
Comercial.

EXPERIENCIA 2 afios en cargos similares.

Facilidad de lenguaje y comunicacion.
Proactivos.

Trabajo eficiente.

Comparierismo.

HABILIDADES

FORMACION Programacion y disefio de pagina web.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor
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Tabla 54 Descripcion del Puesto de Vendedor.

. INFORMACION BASICA

PUESTO Vendedor.

JEFE INMEDIATO . ]
SUPERIOR Asistente de Marketing y Ventas.
SUPERVISA A

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Es el encargado de la elaboracion de las carteras desde su disefio hasta su
terminacion de acuerdo al requerimiento del cliente.

I11. FUNCIONES

Responsable del enfundado del producto.

La entrega del producto en buenas condiciones.

En caso de que el pago del articulo se realice en efectivo, sera el encargado del
cobro del valor.

Entregar correspondencia y realizar trdmites bancarios.

Cumplir con actividades de apoyo en cualquiera de las areas que se requiera.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL | Bachiller.

EXPERIENCIA 2 afios en el area de ventas o puestos afines.
Facilidad de lenguaje y comunicacion.
HABILIDADES Proactivos.

Trabajo eficiente.
Comparierismo.

FORMACION Bachiller.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor
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34 CONTROL DE GESTION
341 Indicadores de gestion

HERRAMIENTAS

NOMBRE FORMULA FRECUENCIA META DE CONTROL RESPONSABLE
Eficiencia Unidades producidas
or horahombre i i
en mano de - P — Mensual 90% Hoja de control Gerencia
obra Unidades programadas de produccion por
horahombre
Area de
Ven Ican . i
Cuota de entas alcanzadas Mensual 25% Hoja de control Marketing y
venta Cuota de venta Ventas
# de productos elaborados : A
Meta de_ . P - Semanal 30% Hoja de control Area de L
produccién Meta de produccion Produccion
Costo de Costo de produccion total Estados de Area
. - - - Mensual 100% ! - .
produccion Cantidad unidades producidas produccion y ventas  Administrativa
Rentabilidad _lidad neta Anual 35% Estado financiero ~ \"e2.
Ventas Administrativa

lustracion 37 Indicadores de Gestion
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor
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3.5. NECESIDAD DE PERSONAL

Tiendarito.com al inicio de sus operaciones tendra el recurso humano

necesario. La tabla muestra el personal requerido para los primeros cinco afios de

actividades de la empresa.

Tabla 55 Necesidades de Personal

Area de
Afo  Gerencia Depqrt_amen_to Departamen,t 0 Marketing y
Administrativo  de Produccion v

entas
1 1 1 2 2
2 1 1 2 2
3 1 1 2 2
4 1 1 2 2
5 1 1 2 2

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

Durante los cinco primeros afios Tiendarito.com tendréa el mismo

personal, se incrementara el personal a medida que las ventas a futuro aumenten.
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CAPITULO IV

4. AREA JURIDICO LEGAL

4.1.  Objetivos del estudio juridico legal

Analizar los requisitos juridicos y legales necesarios para la creacion y
subsistencia de Tiendarito asi como los permisos y licencias de funcionamiento,
patentes, marcas cumpliendo con lo establecido con las Leyes y reglamentaciones
estipuladas en la Constitucion de la Republica del Ecuador y sus diferentes
instancias.

4.2. Determinacion de la forma juridica

Sera constituida bajo la normativa juridica de Responsabilidad Limitada,
definida en las Leyes establecidas de la Republica del Ecuador, cuyo objetivo es
impulsar y establecer a la empresa en la confeccion y comercializacion de
carteras en el sector de la Magdalena de forma online, el capital minimo es de
USD$ 400 y debera pagarse al menos en un 50% al momento de la constitucion.

(Superintendencia de compariias 2020)

4.2.1. Normativa juridica

Tabla 56 Normativa juridica

Disposiciones generales

Art. 92.- La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre dos 0
mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el
monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén social
o denominacion objetiva, a la que se afadira, en todo caso, las palabras
"Compafiia Limitada" o su correspondiente abreviatura.

Art. 98.- Para intervenir en la constitucion de una compafiia de responsabilidad
limitada se requiere de capacidad civil para contratar.
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Art. 99.- No obstante las amplias facultades que esta Ley concede a las personas
para constituir compafiias de responsabilidad limitada, no podran hacerlo entre
padres e hijos no emancipados ni entre conyuges.

Art. 100.- Las personas juridicas, con excepcion de los bancos, compafiias de
seguro, capitalizacion y ahorro y de las compariiias andnimas extranjeras, pueden
ser socios de las compafias de responsabilidad limitada, en cuyo caso se hara
constar, en la nébmina de los socios, la denominacién o razén social de la persona
juridica asociada.

Del capital

Art. 102.- El capital de la compafiia estara formado por las aportaciones de los
socios y no sera inferior al monto fijado por el Superintendente de Compafiias.
Estara dividido en participaciones expresadas en la forma que sefiale el
Superintendente de Compaiiias.

Art. 104.- Si la aportacion fuere en especie, en la escritura respectiva se hara
constar el bien en que consista, su valor, la transferencia de dominio en favor de la
compaiiia y las participaciones que correspondan a los socios a cambio de las
especies aportadas.

Art. 105.- La constitucion del capital o su aumento no podra llevarse a cabo
mediante suscripcion publica.

Art. 107.- La participacion de cada socio es transmisible por herencia. Si los
herederos fueren varios, estaran representados en la compafiia por la persona que
designaren.

Derechos, obligaciones y responsabilidades de los socios

Art. 114.- El contrato social establecerd los derechos de los socios en los actos de
la compafiia, especialmente en cuanto a la administracion, como también a la
forma de ejercerlos, siempre que no se opongan a las disposiciones legales.

v' A intervenir, a través de asambleas, en todas las decisiones y deliberaciones de
la compafiia, personalmente o por medio de representante o mandatario
constituido en la forma que se determine en el contrato. Para efectos de la
votacion, cada participacion daré al socio el derecho a un voto;

v A percibir los beneficios que le correspondan, a prorrata de la participacion
social pagada, siempre que en el contrato social no se hubiere dispuesto otra
cosa en cuanto a la distribucion de las ganancias;

v" A que se limite su responsabilidad al monto de sus participaciones sociales,
salvo las excepciones que en esta Ley se expresan;

v A no devolver los importes que en concepto de ganancias hubieren percibido
de buena fe; pero, si las cantidades percibidas en este concepto no
correspondieren a beneficios realmente obtenidos, estaran obligados a
reintegrarlas a la compafiia;

v' A no ser obligados al aumento de su participacion social. Si la compaiiia
acordare el aumento de capital, el socio tendra derecho de preferencia en ese
aumento, en proporcidn a sus participaciones sociales, si es que en el contrato
constitutivo o en las resoluciones de la junta general de socios no se conviniere
otra cosa;

v A ser preferido para la adquisicién de las participaciones correspondientes a
otros socios, cuando el contrato social o la junta general prescriban este
derecho, el cual se ejercitara a prorrata de las participaciones que tuviere;
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v

v

A solicitar a la junta general la revocacion de la designacion de
administradores o gerentes. Este derecho se ejercitara s6lo cuando causas
graves lo hagan indispensable. Se consideraran como tales el faltar gravemente
a su deber, realizar a sabiendas actos ilegales, no cumplir las obligaciones
establecidas por el Art. 124, o la incapacidad de administrar en debida forma;
A impugnar los acuerdos sociales, siempre que fueren contrarios a laLey o a
los estatutos. En este caso se estard a lo dispuesto en los Arts. 249 y 250, en lo
que fueren aplicables.

A pedir convocatoria a junta general en los casos determinados por la presente
Ley. Este derecho lo ejercitaran cuando las aportaciones de los solicitantes
representen no menos de la décima parte del capital social.
(superciasleydecompanias, 2018)

De la forma del contrato

Art. 136.- La compariia se constituira mediante escritura publica que sera inscrita
en el Registro Mercantil del cantdn en el que tenga su domicilio principal la
compafia. La compafiia existira y adquirird personalidad juridica desde el
momento de dicha inscripcion. La compafiia solo podra operar a partir de la
obtencion del Registro Unico de Contribuyentes otorgado por parte del SRI.

Art. 137.- La escritura de constitucion sera otorgada por todos los socios, por si 0
por medio de apoderado. Los comparecientes deberan declarar bajo juramento lo

siguiente:

v El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que
constituyan la compafiia y su voluntad de fundarla.

v La denominacidn objetiva o la razon social de la compafiia;

v El objeto social, debidamente concretado;

v Laduracion de la compafiia;

v El domicilio de la compaiiia;

v' El importe del capital social con la expresion del ndmero de las
participaciones en que estuviere dividido y el valor nominal de las mismas;

v' La forma en que se organizard la administracion y fiscalizacion de la
compafiia, si se hubiese acordado el establecimiento de un 6rgano de
fiscalizacion, y la indicacion de los funcionarios que tengan la representacion
legal, asi como la designacion de los primeros administradores, con capacidad
de representacion legal;

v Laforma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general y el modo de

convocarla y constituirla; y,
v Los demas pactos licitos y condiciones especiales que los socios juzguen
conveniente establecer, siempre que no se opongan a lo dispuesto en esta Ley.

Fuente: https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/
Elaborado por: EIl Autor

4.2.2. Requisitos para constituir una compafia de responsabilidad limitada

Tabla 57 Requisitos para constituir una Compafia de responsabilidad
limitada

= Aprobacion de nombre ante la Superintendencia de Compafiias
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Elaboracion de Minuta de la escritura de constitucion y del nombramiento.
Agenciamiento y cierre de escritura en la Notaria.

Trémite de aprobacion e inscripcion de la escritura en el Registro Mercantil con

el nombramiento del Representante Legal.

Notificacion y obtencion en la Superintendencia de Compafiias de la nébmina de
accionistas, Certificado de Cumplimiento de Obligaciones y Numero de
expediente.

Documentos requeridos

Copia a color de ceédula y votacion, y/o pasaporte actualizado de los accionistas,
(minimo 2).

Copia de cédula y votacién, y/o pasaporte del representante legal (puede ser
uno de los socios).

Distribucion del paquete accionario.

Copia de planilla de servicios basicos con la direccién fiscal.

Borrador de la actividad principal de la compafiia.

Tres posibles nombres para la compafiia (no todo nombre es aceptado).

Fuente: https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/
Elaborado por: El Autor

4.2.3. Requisitos para constituir Compafiia de Responsabilidad Limitada

online

Tabla 58 Requisitos para constituir Compafia de Responsabilidad limitada

online

Requisitos

Ingrese al portal web de la Superintendencia de Compafiias y Valores.

https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/.

= Si usted no cuenta con un usuario y contrasefia, presione la opcion 1
'Registrate  como usuario’. En el caso que haya olvidado su
contrasefia, presione el boton 'Olvidaste tu contrasefia’ y contine con
el proceso de recuperacion.

= Selecciona la opcion “Portal de constitucion de compaifiias”.

= Sl usted no cuenta con una reserva de denominacion para
constitucion, presione la opcién 2 y continle con el proceso de
reserva.

= Luego, presione la opcién 3 'Constituir una compafiia' e ingrese su
nombre de usuario y contrasefa.

= Ahi debera seleccionar la reserva de denominacion (paso que realizé
en el item 4) y oprima el botdn 'Continuar'. En ese mismo espacio,
accedera al formulario de constitucion de compafiias que esta
compuesto por cinco secciones: socios, datos de la compaiiia,
informacidn de representantes legales, documentos adjuntos, cuadro
de suscripciones y pago de capital.
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Una vez cargados todos los documentos requeridos, presione el boton
de color verde que se encuentra en el extremo inferior derecho de la
pantalla.

Posteriormente, el sistema mostrara costos por servicios notariales y
registrales correspondientes. Puede ser $300 o $400, dependiendo del
capital de su negocio. Estos valores se arrojan automaticamente y
deben ser cancelados en el Banco del Pacifico. Si estd de acuerdo
presione 'Continuar'.

Después, debera elegir la Notaria de su preferencia o la mas cercana.
Con su tiempo promedio de atencion para que escoja el que mas le
convenga. Luego, oprima 'Continuar'.

Finalmente, lea las condiciones de proceso de constitucion
electrénica. Seleccione el casillero 'Acepto’ y presione el boton
‘Iniciar tramite".

Fuente: https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/
Elaborado por: El Autor

PORTAL DE TRAMITES

Ingresar al Sistema

RUCJUSUARIO
CONTRASENA
NO 30y un rodbot c

ST AP T

[ - -

INGRESAR
LOM30 Su contrasedia?

ESTE 33150 MA N0 ESTEUCTUSADO PREA ACCEDEH A LOS
SERVCION N ANTA OUE PRESTA LA SLPTRINTEMDEMCAA Oe
COMSAMIAS ATRAVEDL OF DU POSTAA WEn

T USTED O TIENE Ul USUAMD B SOV REGISTRESE

S OCSEANTSTAR €L POARTAL WIS OF LA SUPY RINTE NDE NCWA OF
COMBPAIUAS wrvvw Bupmrt ot i o (F « w©, AOAN

llustracion 38 Ingresar usuario y contrasefia Supercias

Fuente: (supercias, 2020)
Elaborado por: EIl Autor

Para finalizar el proceso de constituir totalmente la empresa se debe

cancelar el valor a la cuenta bancaria asignada en el proceso, luego dirigirse

donde el notario para firmar la escritura, quien a su vez se encarga de enviar

el documento via electronica al registro mercantil.
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4.3. Patentes y marcas

Una marca es un signo que distingue un servicio o producto de otros de su
misma clase o ramo. Puede estar representada por una palabra, nameros, un
simbolo, un logotipo, un disefio, un sonido, un olor, la textura, 0 una combinacion
de estos. Para efectos del registro de marcas deben distinguirse los tipos y las
clases de marca. (servicionacionalderechosintelectuales, 2020)

4.3.1. Normativa juridica

Segun el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales Decreto
Ejecutivo 356 da a conocer las siguientes disposiciones.

Objeto
Art. 2.- EI SENADI es la autoridad nacional competente

en materia de derechos intelectuales a efectos de las normas
previstas en el Codigo Organico de la Economia Social de los
Conocimientos, Creatividad e Innovacion y demas disposiciones
del ordenamiento juridico, que ejerce las facultades de
regulacién, gestion y control de los derechos intelectuales.

(servicionacionalderechosintelectuales, 2020)

Tabla 59 . Atribuciones SENADI

Art. 3.- El Servicio Nacional de Derechos Intelectuales tiene las siguientes

atribuciones:

1. Protegery defender los derechos intelectuales; organizar y administrar la
informacidn sobre los registros de todo tipo de derechos de propiedad
intelectual.

2. Sustanciar los procedimientos y resolver sobre el otorgamiento o negativa de
los registros de derechos de propiedad industrial de patentes de invencion;
modelos de utilidad; disefios industriales; marcas; lemas comerciales;
nombres comerciales, apariencias distintivas, indicaciones geograficas;
esquemas de trazado de circuitos semiconductores, topografias y demas
formas que se establezcan en la normativa correspondiente, asi como
inscribir las obras y los conocimientos tradicionales;

3. Tramitar y resolver las oposiciones que sobre registros de derechos de
propiedad intelectual se presentaren;
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Tramitar y resolver las peticiones, reclamos y recursos administrativos
sometidos a su conocimiento conforme a las competencias establecidas en el
Cddigo Ingenios, en materia de propiedad intelectual y de los conocimientos
tradicionales 'y subsidiariamente en las normas generales sobre
procedimientos administrativos;

5. Tramitar todos los procesos de observacion de los derechos de propiedad

intelectual, de los conocimientos tradicionales en el &mbito administrativo.

6. Monitorear permanentemente los derechos colectivos de los legitimos
poseedores de conocimientos tradicionales y en caso de que se presuma una
violacion directa o indirecta de estos derechos colectivos, notificar
inmediatamente a los legitimos poseedores del conocimiento tradicional e
iniciar de oficio las acciones pertinentes que fueren necesarias;

7. Fijar las tasas y tarifas por los servicios prestados por la entidad responsable
de la gestion de derechos de propiedad intelectual, de los conocimientos
tradicionales;

8.  Ejecutar la politica publica emanada por la SENESCYT.

9. Ejercer jurisdiccién coactiva para el cobro de los créditos y cualquier tipo de
obligaciones a su favor, a través del representante legal del Senadi

10. Realizar estudios e investigaciones relativas a temas de propiedad intelectual
que considere pertinentes;

11. Absolver, con caracter informativo, las consultadas presentadas por los
usuarios sobre la aplicacion de las normas materia de sus competencias, sin
que éstas pueden alterar o innovar las disposiciones constitucionales y
legales.

Fuente: https://www.derechosintelectuales.gob.ec/
Elaborado por: El Autor

4.3.2. Pasos para registrar una marca

Tabla 60 Pasos para registrar unamarca

Pasos para realizar la busqueda fonética

Busqueda fonética de denominacion.

Presentar una carta o enviar un correo electrénico en el que detalle la
denominacion cuya busqueda va a solicitar.

Informe de busqueda general de Signo Distintivo.

Informe de busqueda 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)

Copia a color de la cédula y papeleta de votacion del propietario del negocio.
Copia a color del RUC.

Comprobante del pago en la cuenta del Servicio Nacional de Propiedad
Intelectual.

Fuente: https://www.derechosintelectuales.gob.ec/
Elaborado por: EI Autor
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Tabla 61 Pasos para registrar la marca en online

Ingresar en la pagina del SENADI:
Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS.
Ingrese opcién CASILLERO VIRTUAL.
Llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIRTUAL (Si es persona
natural ponga sus datos con su nimero de cédula de ciudadania y si es persona
juridica coloque los datos con el RUC de la empresa).
Una vez que haya dado este procedimiento le llegara a su correo el usuario y
contrasenfa.
Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina principal; y,
usted podra ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.
= Ingrese con su usuario y contrasefia.
= Ingrese a laopcion PAGOS.
= Opcién TRAMITES NO EN LINEA.
= Opcion GENERAR COMPROBANTE.
= Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos; le solicitan que
Ingrese el codigo o al menos 3 caracteres.

= Pago: (Ingrese el codigo 1.1.10.).

= Ingrese los datos y Boton GENERAR COMPROBANTE.

= Imprima el comprobante.

» Y asistael BANCO DEL PACIFICO a pagar latasa de $ 16,00 o realice el
pago en linea (Manual de uso).

= Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimio del SENADI, como
el que le entregaron en el Banco del Pacifico después de haber pagado).

= Envie via mail a la siguiente direccién foneticoquito@senadi.gob.ec, asi como
el NOMBRE EXACTO DE LA MARCA, que desea verificar.

= Se le enviaré el informe de busqueda a su correo.
Envie via mail a la siguiente direccidn foneticoquito@senadi.gob.ec, asi como
el NOMBRE EXACTO DE LA MARCA, que desea verificar.

= Se le enviara el informe de busqueda a su correo.

Fuente: https://www.derechosintelectuales.gob.ec/

Elaborado por: EI Autor

Tabla 62 Tramite y requisitos para registro de marca

Una vez que se verifique en el listado de marcas, que no esté registrado
0 en tramite de registro el nombre de la marca.

Ingrese a solicitudes en linea con su usuario y contrasefia.

Del listado escoja la opcion SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS.
Después de haber ingresado los datos boton GUARDAR.

Boton VISTA PREVIA.

Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO, que tiene un costo de $208
Cancele en el Banco del Pacifico.
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Icono INICIO DE PROCESO.

Requisitos

Solicitud de Registro de Signos Distintivos.
Comprobante de pago de tasa.

Etiqueta en Digital (Formato JPG de 5X5 cm.).

Fuente: https://www.derechosintelectuales.gob.ec/
Elaborado por: El Autor

4.4. Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Constituir una empresa legalmente no solo ayuda a tener en orden y
cumplir con la ley, también otorga muchos beneficios tanto financieros,
legales y juridicos que ayudan al crecimiento de la organizacion, a
continuacion se detallan las licencias y documentos legales necesarios

para gozar de estos beneficios.

Tabla 63 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Escritura de Constitucién de la compafiia original y copia Original y copia de la
Resolucion de la Superintendencia de Compaiiias.

Copia de la cedula de identidad y certificado de votacion, del presidente o
representante legal de la compafiia.

Acta del representante legal de ser persona juridica.

Fuente: https://www.quito.gob.ec/
Elaborado por: El Autor

Requisitos para obtener el Permiso de funcionamiento

Tabla 64 Requisitos para obtener el Permiso de Funcionamiento

Formulario de Solicitud LUAE Copia de RUC.
Copia de cedula y papeleta de votacién vigente.
Copia del nombramiento del representante legal.

Si el local no es propio: Autorizacién del duefio del predio para la colocacion del
rotulo.

Si es propiedad horizontal: Autorizacién de la Asamblea de Copropietarios o del
Administrador como representante legal.

Si el rotulo es existente: Dimensiones y fotografia de la fachada del local.

Si es rdtulo nuevo: Dimensiones y esquema grafico.

Ingresar al pam.quito.gob.ec / servicios en linea / LUAE en Linea Digitar el RUC
y la clave de la patente.
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Registrar la informacion solicitada en la pantalla.

Imprimir el Formulario de Solicitud LUAE y validar la informacién que se
registro.

Aplicar al link para la declaracion de reglas técnicas del cuerpo de bomberos.

Leay realice las indicaciones descritas en la parte inferior del formulario de
solicitud de LUAE.

Fuente: https://www.quito.gob.ec/
Elaborado por: El Autor

Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

La LUAE (Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades
Econdmicas) es el documento habilitante y acto administrativo Gnico con el que el
Municipio del Distrito Metropolitano de Quito autoriza a su titular el ejercicio de
actividades econdmicas en un establecimiento determinado, ubicado dentro del

Distrito”. (LicenciametropolitanaunicaLUAE, 2020)

Tabla 65 Requisitos para obtener la LUAE

Formulario de Solicitud LUAE.

Formulario de Reglas Técnicas de Arquitectura Urbanistica.
Copia de RUC.

Copia de cédula del representante legal.

Copia de papeleta de votacion vigente del representante legal.
Copia del nombramiento del representante legal.

Autorizacion del duefio si el local es arrendado.

Fotografia del rotulo con la fachada. Si el rétulo no esta colocado un esquema
gréafico con las dimensiones.

Acceda al link: Portal de Servicios Ciudadanos.

Fuente: https://www.quito.gob.ec/
Elaborado por: EIl Autor
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Requisito con el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)

Estar afiliado al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) es un
derecho de los trabajadores. Con este beneficio, los empleados pueden recibir 25
servicios relacionados con jubilacion, salud, riesgos del trabajo y préstamos

bancarios. (El comercio, 2020)

Tabla 66 Requisitos con el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)
Ingresar a la pagina web del IESS www.iess.gob.ec.

Escoger la opcion empleador- registro nuevo empleador.

Ingresar el nimero de RUC o cedula de ciudadania y escoger el sector que
pertenece (Privado, publico o doméstico).

Ingresar los datos obligatorios que estdn marcados con asterisco.

Terminar con el registro patronal, imprimir la solicitud de clave y acuerdo de
uso de la informacion.
Acercarse a las agencias del IESS a los Centros de Atencion Universal,
portando los documentos que han sido solicitados. Para obtener la clave

patronal (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2020).

Fuente: https://www.iess.gob.ec/
Elaborado por: EIl Autor

Requisitos con el Servicio de Rentas Internas

Segun Servicio de Rentas Internas (2020) para generales la identificacion

del contribuyente de la sociedad en inscripcién al RUC.

Tabla 67 Requisitos con el Servicio de Rentas Internas

Original de cedula de identidad del representante legal.

Original y copia para inscripcion pasaporte ecuatoriano del representante legal.
Original de certificado de votacion del representante legal.

Codigo CUEN (Codigo Unico Eléctrico Nacional).

Original de factura, planilla, comprobante de pago de agua potable o teléfono.
Copia simple de factura o estados de cuenta de otros servicios.

Copia simple de comprobante de pago de impuesto predial urbano o rural.
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Copia a excepcion de las certificaciones de cualquier entidad publica: contrato
de servicios bésicos, orden de instalacion de cualquier medidor o linea
telefénica fija, llena y firmada por la persona que realizo la inspeccion de la
direccion

Copia simple de contrato o factura de arrendamiento, contrato de comodato.
Copia simple de contrato de concesién comercial 90.

Original de certificaciones de uso de locales u oficinas, otorgadas por
administradores de centros comerciales, del municipio, de asociaciones de
plazas y mercados u otros.

Copia simple de estado de cuenta bancario o tarjeta de crédito.

Copia simple de patente Municipal, permiso de Bomberos.

Original de certificacion de la Junta Parroquial mas cercana al lugar de
domicilio.

Copia simple de escritura de compra venta del inmueble o certificado del

Registrador de la Propiedad.

Obligaciones como sociedad

Obtencion del RUC.

Emitir comprobantes de venta.

Llevar contabilidad.

Declaracion de impuestos.

Declaracion del impuesto a la renta.
Declaracion del IVA (Formulario 104).
Declaracion semestral del Anexo simplificado.
Declaracion anual de Anexo de socios.
Declaracion anual de anexo.

Fuente: https://www.sri.gob.ec/web/guest/requisitos-para-tramites
Elaborado por: EIl Autor
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CAPITULO V

AREA FINANCIERA

51. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE FINANCIERO

Determinar la factibilidad de creacion de Tiendarito a través del analisis de
los indicadores financieros y su plan de inversion, costos, gastos, ingresos, plan de
financiamiento, flujo de caja, VAN, TIR, Costo Beneficio, asi como su
rentabilidad.

5.2. PLAN DE INVERSIONES
El estudio del presente considera en su andlisis los costos y gastos

minimos requeridos para que la empresa funcione sin problemas.

Tabla 68 Plan de Inversion

VALOR
CONCEPTO CANT. DESCRIPCION MENSUAL TO;_AL
$
ACTIVOS
E1J0S 7.196,00
Instalaciones o remodelaciones 720,00
2 Aire acondicionado. 260,00 520,00
1 Adecuaciones. 200,00 200,00
Vehiculos 1 Moto. 1.228,00 1.228,00
Muebles y Enseres 1.513,00
1 Mesa grande. 250,00 250,00
4 Mesas de trabajo. 80 320,00
3 Estaciones de trabajo. 200,00 600,00
3 Sillas ergondmicas. 30,00 90,00
3 Archivador pequefio. 65,00 195,00
2 Loker casilleros. 29,00 58,00
Equipos de oficina 200,00
4 Teléfonos. 40 160,00
1 Modem. 40 40,00
Magquinaria y Equipo 1.435,00
2 Maquina de costura recta 250 500,00
1 1S\;I<e:’1,c’1uina de costura en “sic 200 200,00
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Magquina de cortar tela

250,00

vertical.
10 Moldes de corte. 15,00 150,00
2 Remachadoras en tela. 80,00 160,00
Magquina de cortar tela
Cironlar 175,00 175,00
Equipo de Computacion 2.100,00
3 Computador portatil. 1.800,00
1 Impresora multifuncion. 300,00 300,00
ACTIVOS
DIFERIDOS 854,00
Gastos de Constitucion 854,00
1 Responsabilidad limitada. 400,00
1 Gastos notariales. 200,00
1 Publicacién del extracto. 30,00
1 SENADI. 224,00
Capital De 22.500,95
trabajo
TOTAL PLAN DE INVERSION 30.550,95
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
Tabla 69 Capital de Trabajo
VALOR
. VALOR
DESCRIPCION MENSUAL TRIMESTRAL
COSTOS DIRECTOS 8.151,20
Materia Prima Directa. 1.826.00 5.478,00
Mano de Obra Directa. 891,07 2.673,20
COSTOS INDIRECTOS 1.968,00
Materia Prima Indirecta. 551,50 1.654,50
Materiales de Limpieza. 47,50 142,50
Equipos de Proteccion (mascarillas,
ggan‘t)es)_ ( 57,00 171,00
GASTOS 10.119,20
GASTOS ADMINISTRATIVOS 11.508,75
Suministros de Oficina. 24,80 74,40
Sueldos y Salarios. 3.531,45 10.594,35
Gasto Servicios Basicos
(Administrativos). 40,00 120,00
Servicios Internet. 40,00 120,00
Gasto arriendo. 200,00 600,00
GASTOS DE VENTA 720,00
Publicidad. 200,00 600,00
Combustible. 40,00 120,00
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GASTOS FINANCIEROS

153,00

Intereses Préstamo.

51,00 153,00

TOTAL

5.100,34 22.500,95

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Considerando el capital el capital de trabajo, esta empresa, para su funcionamiento

requerira de una inversion inicial de $30,550.95

53. PLAN DE FINANCIAMIENTO
a) Forma definanciamiento

Tabla 70 Plan de Financiamiento

DESCRIPCION SUBTOTAL % SOCIOS

TOTALUSD % TOTAL

Recursos Propios
Aportacion de Socios

Socio 1 14.730,57 60,00%
Socio 2 9.820,38 40,00%
24.550,95

Recursos de terceros
Préstamo Bancario

TOTAL 100%

24.550,95 80,36%
6.000,00 19,64%
30.550,95 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

El Plan de Financiamiento se lo ha estructurado considerando una

aportacion del 80,36% entre dos socios $24.550,95 de los cuales el socio 1

aportara con el 60% $14,730.57 y el socio 2 con el 40% que corresponde a
$9.820,38, la diferencia USD. 6.000,00 se lo obtendrd mediante un préstamo

bancario al Banco del Pacifico financiados a 5 afios a una tasa de interés del

11,23% aplicando un sistema de amortizacion alemana.

54. CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

a) Detalle de Costos

A continuacion, se detallan los costos y gastos que se han considerado para

el funcionamiento de la empresa.
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Tabla 71 Costos

VALOR VALOR ANO
CONCEPTO MENSUAL 1
COSTOS DIRECTOS
Materia Prima Directa. 1.826,00 21.912,00
Mano de Obra Directa. 891,07 10.692,80
TOTAL COTOS DIRECTOS 2.717,07 32.604,80
COSTOS INDIRECTOS
Materia Prima Indirecta. 551,50 6.618,00
Materiales de Limpieza. 47,50 570,00
Equipos de Proteccion (mascarillas, 57,00 684,00
guantes).
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 656,00 7.872,00
TOTAL COSTOS 3.373,07 40.476,80

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

En las tablas N. 72 y 73 se detallan tanto la materia prima directa como la

indirecta.
Tabla 72 Materia Prima Directa
CANTIDAD COSTO COSTO
MENSUAL MENSUAL CANTIDAD ANUAL
MPD (USD) ANUAL (USD)
COSTO metros metros
CONCEPTO (USD)
Cuero 5 50 250,00 600 3.000,00
Cuero 3.2 300 960,00 3.600 11.520,00
sintético
Tela (forro) 14 350 490,00 4.200 5.880,00
Cierres 0.12 1.050 126,00 12.600 1.512,00
TOTAL 1.750 1.826 21.000 21.912,00
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
Tabla 73 Materia Prima Indirecta
COSTO COSTO
CONCEPTO UNIDADES COSTO MEGQIJAL MENSUAL :@LIJ\]:L ANUAL
(USD) (USD) (USD)
Hilos %?;f)etes ® 4 50 20,.00 600  2,400.00
Argollas Unidades 0,12 700 84,00 8.400 1,008.00
Botones .
Apliques Unidades 0,15 1.000 150,00 12.000 1,800.00
Solucion Tarros 10 3 30,00 36 360.00
TOTAL 14,52 2.103,00 551,50 25.236,00 6.618,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor



En las tablas N. 74 y 75 se han considerado los materiales de limpieza, y

los equipos de proteccién para la prevencion del COVID19

Tabla 74 Materiales de limpieza

COSTO COSTO

CONCEPTO COSTO  CANT. MENSUAL CANT. ANUAL
UNIT. MENSUAL (USD) ANUAL (USD)

Escobas Unidades 2,00 1 2,00 12 24,00
Trapeadores  Unidades 1,50 1 1,50 12 18,00
Guantes latex Unidades 1,00 20 20,00 240 240,00
Desinfectantes Galon 6,00 2 12,00 24 144,00
Cloro Galon 6,00 2 12,00 24 144,00
TOTAL 47,50 570,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Tabla 75 Equipo de Proteccion Covid 19

COSTO  CANT. COSTO CANT. COSTO

CONCEPTO  DETALLE. UNIT. MENSUAL MENSUAL ANUAL ANUAL

Guates de Cajas 20

nitri unidades 4 3 12 36 144
. Cajas 50

Mascarillas unidades 25 1 25 12 300

Mandiles Unidades 5 4 20 48 240

TOTAL 34 8 57 96 684

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Para la determinacién de los servicios basicos se han considerado los
siguientes parametros

Tabla 76 Servicios Basicos

COSTO COSTO

COSTO MENSUAL ANUAL
CONCEPTO UNITARIO UNIDAD CONSUMO (USD) (USD)
Luz 0,08 KW 312,5 25 300
Agua 0,54 M3 27,78 15 180
TOTAL 40 480

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

b) Proyeccion de Costos

Para la proyeccion de los costos tanto de la materia prima directa como de

la materia prima indirecta se consideré como parametro de crecimiento la tasa de
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crecimiento poblacional promedio de los 5 afios que el del 1,51% y 0,8% que

corresponde a la inflacion.

Tabla 77 Proyeccion de materia prima

CANTIDAD XSS;E COSTO UNIT.
ANUAL (USD) MATERIA
CONCEPTO C > PRIMA
rec. Poblac. Inflacion Costo
1,51% 0,80% .
00151 0,008 anual/Cantidad
Materia Prima Directa Afio 1 21.000 21.912,00 1,04
Materia Prima Directa Afio 2 21.317 22.087,30 1,04
Materia Prima Directa Afio 3 21.639 22.263,99 1,03
Materia Prima Directa Afio 4 21.966 22.442,11 1,02
Materia Prima Directa Afio 5 22.297 22.621,64 1,01
Materia Prima Indirecta Afio 1 25.236 6.618,00 0,26
Materia Prima Indirecta Afo 2 25.617 6.670,94 0,26
Materia Prima Indirecta Afio 3 26.004 6.724,31 0,26
Materia Prima Indirecta Afio 4 26.397 6.778,11 0,26
Materia Prima Indirecta Afio 5 26.795 6.832,33 0,25

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Tabla 78 Tasa promedio crecimiento poblacional

2010 Tasa de Crecimiento
Sector Anual 2001-2010
Hombre  Mujer Total Hombre Mujer Total

Nacional 7.177,683 7.305,816 14.483,499 1,96% 1,93% 1,95%
QUITO 783.616 835.530 1.619,146 155% 1,48% 1,51%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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Tabla 79 Proyecciones de costos

CONCEPTO VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALORARO  VALOR
MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ARNO 4 5 TRIM.
COSTOS DIRECTOS
Mat;ﬂgg;'ma 1.826.00 21.912,00  22.087,30 2226399  22.44211 22.621,64 5.478,00
Maggitgbra 891 07 1141691 1158931 1176430  11.941,95 12.122.27 2.673.20
TOTAL COTOS
IRECTOS 1.551.41 1861691 1861691 1861691  18.61691 18.616.91 4.654,23
COSTOS INDIRECTOS
Ma}trfé:feztr;ma 551,50 661800  6.67094 672431 677811 6.832.33 1.654,50
Materiales de
Limpieza 47,50 570,00 574,56 579,16 583,79 588,46 142,50
Equipos de
Proteccion 57,00 684,00 689,47 694,99 700,55 706,15 171,00
(mascarillas, guantes)
Depreciacion 11,96 143,50 143,50 143,50 143,50 143,50 35,88
Magquinaria y Equipo
TOTAL COSTOS
INDIREGTOS 656,00 7.872.00 7.934.98 7.998 46 8.062,44 8.126.94 1.968.00
TOTAL COSTOS 2207 41 2648891 2655189 2661537  26.679.35 26.743.85 6.622.23

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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C) Detalle de Gastos
Para el establecimiento de los gastos se consideraron todos los egresos o
salidas de dinero que generard el funcionamiento de Tiendarito y son: gastos

Administrativos, de venta y financieros.

Tabla 80 Gastos Administrativos

CO NCEPTO VALO R MENSUAL VALOR ANO 1
Suministros de Oficina. 24,80 297,60
Sueldos y Salarios. 2.882,35 34.588,16
Gasto Servicios Basicos (Administrativos). 40,00 480,01
Servicios Internet. 30,00 360,00
Depreciacion muebles y enseres. 12,61 151,30
Depreciacién equipos de oficina. 1,67 20,00
Depreciacion equipos de cémputo. 57,75 693,00
Gasto arriendo (mantenimiento). 200,00 2.400,00
TOTAL 3.249,17 38.990,07

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Tabla 81 Gastos de Venta

CONCEPTO MENSUAL VALOR  ARoO1
Publicidad 200,00 2.400,00
Combustible 40,00 480,00
Depreciacion Vehiculo 20,47 245,60
TOTAL 260,47 3.125,60

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Tabla 82 Gastos financieros

Interés 11,23% anual Total

Cuota Capital Capital capital mas

Financiado  pagado Anual Mensual interés

(anual)
Afio 1 6000 1.200,00 612,00 51,00 1.812,00
Afio 2 4800 1.200,00 477,60 39,80 1.677,60
Afio 3 3600 1.200,00 342,30 28,53 1.542,30
Afio 4 2400 1.200,00 208,20 17,35 1.408,20
Afio 5 1200 1.200,00 72,60 6,05 1.272,60
Total 6.000,00 1.712,70 142,73 7.712,70

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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d) Proyeccion Gastos

Para la proyeccion de los gastos se considerd como parametro de crecimiento la tasa de crecimiento salarial

promedio que correspondio a 2,48% y la tasa de inflacion el 0,8%.

Tabla 83 Proyeccion de gastos

VALOR VALOR ANO VALOR ANO VALOR ANO VALORANO

CO NCEPTO VALOR ANO 1 2 3 4 °
MENSUAL INCREMENTO2 48% TASA DE — 0.80%
SALARIAL PROMEDIO =™ INFLACION ’
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Suministros de Oficina. 24,80 297,60 299,98 302,38 304,80 307,24
Sueldos y Salarios. 2.882,35 34.588,16 35.445,95 36.325,01 37.225,87 38.149,07
?Af’ljtn?iﬁfsrt‘r’gg\?gs?as'cos 40,00 480,01 483,85 487,73 491,63 495,56
Servicios Internet. 30,00 360,00 362,88 365,78 368,71 371,66
Depreciacion muebles y enseres. 12,61 151,30 151,30 151,30 151,30 151,30
Depreciacion equipos de oficina. 1,67 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
Depreciacion equipos de 5775 693,00 693,00 693,00
computo. :
Gasto arriendo. 200,00 2.400,00 2.419,20 2.438,55 2.458,06 2.477,73
TOTAL 3.249,17 38.990,07 39.876,16 40.783,75 41.020,36 41.972,55
GASTOS DE VENTA
Sueldos y Salarios (vendedor). 445,53 5.346,40 5.478,99 5.614,87 5.754,12 5.896,82
Publicidad. 200,00 2.400,00 2.419,20 2.438,55 2.458,06 2.477,73
Combustible. 40,00 480,00 483,84 487,71 491,61 495,55
Depreciacion Vehiculo. 20,47 245,60 245,60 245,60 245,60 245,60
Egﬁ{sgfac'on Magquinaria y 14350 1.722,00 1.722,00 1.722,00 1.722,00 1.722,00
TOTAL 849,50 10.194,00 10.349,63 10.508,73 10.671,39 10.837,69
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GASTOS FINANCIEROS

Intereses Préstamo. 51,00 612,00
TOTAL 51,00 612,00
TOTAL GASTOS 4.149,67 49.796,07

477,60
477,60
50.703,39

342,30
342,30
51.634,78

208,20
208,20
51.899,96

72,60
72,60
52.882,84

Fuenter Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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Tabla 84 Incremento Tasa Salarial

INCREMENTO TASA SALARIAL

2.015 354,00

2.016 366,00 3,39%

2.017 375,00 2,46%

2.018 386,00 2,93%

2.019 394,00 2,07%

2.020 400,00 1,52%
TOTAL 2,48%

Fuente: Ministerio de trabajo
Elaborado por: El autor
Costos fijos y variables
Costos fijos son aquellos que se mantienen constantes sin ningln tipo de
variacion, como los sueldos a contrario de los costos variables que dependen del

nivel de produccion como por ejemplo la materia prima.

Tabla 85 Costos, gastos fijos v gastos variables

GASTOS VARIABLE COSTO COSTO
DESCRIPCION F1JO F1JO

MENSUAL  ANUAL MENSUAL  ANUAL MENSUAL ANUAL

MATERIA PRIMA

DIRECTA - - 1.826,00 21.912,00 1.826,00 21.912,00

MANO DE OBRA
DIRECTA - - 891,07 10.692,80 891,07 10.692,80

COSTOS INDIRECTOS
DE FABRICACION

GASTOS

- - 656,00 7.872,00 656,00 7.872,00

ADMINISTRATIVOS 3249,17 38-990,07 - - 3.249,17 38.990,07
GASTOS DE VENTA 26047  3.125.60 - ; 26047  3.125,60
GASTOS

FINANCIEROS 28,55 342,54 - - 28,55 342,54
TOTAL 353818 4245821 337307 4047680 691125  82.93501

Fuente: Tnvestigacion Propia

Elaborado por: El auto

Mano de obra

La mano de obra se refiere al recurso humano necesario para el buen
funcionamiento de la empresa. Tiendarito contara con seis personas cuyo salario,

aportaciones y beneficios se detallan en las tablas N.- 86 y 87
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Tabla 86 Calculo de Mano de Obra

APORTE
SALARIO TOTAL :
PERSONAL BASICO INGRESOS PERSONAL DESCUENTO LIQUIDO
9,45%

OBRERO 400,00 400,00 37,80 37,80 362,20
OBRERO 400,00 400,00 37,80 37,80 362,20
VENDEDOR 400,00 400,00 37,80 37,80 362,20
ASISTENTE

ADMINISTRATIVO 750,00 750,00 70,88 70,88 679,13
ASISTENTE

LOGISTICA 750,00 750,00 70,88 70,88 679,13
GERENTE 1.200,00 1.200,00 113,40 113,40 1.086,60
TOTAL 3.900,00 3.900,00 368,55 368,55 3.531,45

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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Tabla 87 Calculo de Mano de Obra

FONDOS

13° SUELDO  14° SUELDO VACACIONES DE APORTE

PATRONAL TOTAL
RESERVA TOTAL ,
PERSONAL . Sueldo PROVISIONES , REMUNERACION =
Totallngresos Salariobésico allngresos liquido * 12.15% LIQUIDO+PROVISION
12 12 74 8,33%

Obrero 33,33 33,33 $16.67 48.60 83,33 445,53
Obrero 33,33 33,33 $16,67 48,60 83,33 445,53
Vendedor 33,33 33,33 $16,67 48,60 83,33 44553
Asistente
administrativo 62,50 33,33 $31,25 91,13 127,08 806,21
IAS'?“?'“E de 62,50 33,33 $31,25 91,13 127,08 806,21
ogistica
Gerente 100,00 33,33 $50,00 145 80 18333 1.269.93

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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Depreciacion

“La depreciacion es el mecanismo mediante el cual se reconoce contable y

financieramente el desgaste y pérdida de valor que sufre un bien o un activo porel

uso que se haga de el con ¢l paso del tiempo”. (Gerencie, 2019)

Para su célculo se utilizard el método de linea recta, lo que implica

recuperar una cantidad igual cada afio por los 10 afios de vida Util del bien.

“El método de depreciacion en linea recta consiste en dividir el valor del

activo entre los afios de vida util del mismo”. (Maximilianos, 2019)

Tabla 88 Depreciacion

% Afios Vida

ACTIVO FIJO Deprec. Util
Equipos de Oficina 10% 10
Muebles y Enseres 10% 10
Vehiculos 20% 5

Maquinaria y Equipo 10% 10
Edificios 5% 20
Equipo de Computo 33,33% 3

Fuente: éMaximiIianos, 2019)
Elaborado por: EIl Autor
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Tabla 89 Proyeccion de la depreciacion 10 afios

%

VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR

DEP. DEP. DEP. DEP. DEP. DEP. DEP. DEP. DEP. DEP.

DESCRIPCION
VALOR DEPREC. ANO1° ANO2 ANO3 ANO4 ANO5 ANO6 ANO7 ANO8 ANO9 ANO10

VEHICULOS 1.228,00 20% 245,60 245,60 24560 24560 245,60
E"NUSEEBRLEESS Y 1.513,00 10% 151,30 151,30 151,30 151,30 151,30 151,30 151,30 151,30 151,30 151,30
E"é“l?lg(')'\éAR'A Y 143500 10% 14350 14350 14350 14350 14350 14350 14350 14350 14350 143,50
(E:(C?)L,\JA'ESEC? E 2.100,00 33% 693,00 693,00 693,00
(ED(E,UCIF,\,OADE 200,00 10% 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00
TOTAL DEPRECIACIONES 1.253,40 1.253,40 1.253,40 560,40 560,40 314,80 314,80 314,80 314,80 314,80

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: El autor
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55.  Caélculo de Ingresos
Para el célculo de los ingresos se considerd el costo unitario obtenido de las
tablas anteriores, la cantidad requerida prevista y el precio de venta dado por la

encuesta.

Tabla 90 Célculo de ingresos

COSTO %

COSTO CANT. CANT. DE MARGEN PREE'O INGRESO INGRESO

PRODUCTO "ynjT. MENSUAL ANUAL PRODUC.  DE MENSUAL ANUAL

ANUAL UTILIDAD VENTA
CARTERAS 9,02 374 4.488 40.476,80 288% 26 9.724 116.688
TOTAL 374 4.488 26 9.724 116.688

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Adicionalmente se tomaron en cuenta las siguientes consideraciones:

Cantidad mensual = Capacidad de produccion mensual 17 carteras
diarias (capitulo 1) * 22 dias laborables que
tiene un mes

Costo unitario = Resultado obtenido en costos.gtos.fijos -

variables (total columna variable mensual)
dividido para la cantidad mensual

Costo total de produccion = Materiales directos + mano de obra directa+
costos indirectos de fabricacion

Costo unitario de fabricacion = Costo total de produccion / Unidades
fabricadas

Costo de ventas = Ingreso anual - costo produccién anual

Costos de venta = Mamo de obra + insumos + gastos

administrativos
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Proyeccion de Ingresos

Para la proyeccion de ingresos se tomara en cuenta el crecimiento poblacional de los ultimos 5 afios que es el 1,51% segun el
censo INEC 2010 para la cantidad de productos, y la tasa de inflacion del 0,8% para el precio, cabe recalcar que para la inflacion se
realiz6 un promedio de la inflacion de los ultimos 5 afios, puesto que en el afio 2019 hubo una inflacion negativa segin datos

obtenidos del Banco Central.

Tabla 91 Proyeccidn de ingresos

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Producto Precio Cant. Precio Cant. Precio Cant. Precio Cant. Precio
Cant.
Unitario  Total Unitario  Total Unitario Total Unitario  Total Unitario  Total

CARTERAS 374 26,00 116.688,00 380 26,21 119.397,59 385 26,42 122.170,10 391 26,63 125.006,98 397 26,84 127.909,75

TOTAL 374 26,00 116.688,00 380 26,21 119.397,59 385 26,42 122.170,10 391 26,63 125.006,98 397 26,84 127.909,75

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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56. Flujode Caja
“Un flujo de caja es un documento o informe financiero que muestra
los flujos de ingresos y egresos de efectivo (dinero en efectivo) que ha
tenido una empresa durante un periodo de tiempo determinado”.
(CreceNegocios, 2019)
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Tabla 92 Flujo de Caja

A

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS OPERACIONALES 0,00 116.688,00 119.397,59 122.170,10 125.006,98 127.909,75
Recursos propios
Recursos de terceros
Ingresos por venta 116.688,00 119.397,59 122.170,10 125.006,98 127.909,75
EGRESOS OPERACIONALES 30.550,95 92.784,98 94.237,37 95.719,24 96.538,25 98.081,10
Local arriendo 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Instalaciones y remodelaciones 720,00
Muebles y enseres 1.513,00
Equipos de oficina 200,00
Maquinaria y equipos 1.435,00
Vehiculos 1.228,00
Equipo de computacion 2.100,00
Capital de trabajo 22.500,95
Gastos de constitucion 854,00
Materia prima directa 21.912,00 22.087,30 22.263,99 22.442,11 22.621,64
Mano de Obra Directa 11.416,91 11.589,31 11.764,30 11.941,95 12.122,27
Costos indirectos de fabricacion 7.872,00 7.934,98 7.998,46 8.062,44 8.126,94
Gastos de Administracion 38.990,07 39.876,16 40.783,75 41.020,36 41.972,55
Gastos de Ventas 10.194,00 10.349,63 10.508,73 10.671,39 10.837,69
FLUJO OPERACIONAL (A-B) -30.550,95 23.903,02 25.160,22 26.450,86 28.468,73 29.828,65
INGRESOS NO OPERACIONALES 1253,4 1253,4 1253,4 560,4 560,4
Otros ingresos (Depreciaciones) 1.253,40 1.253,40 1.253,40 560,40 560,40
EGRESOS NO OPERACIONALES 0,00 16.023,09 16.519,19 17.028,28 17.803,23 18.340,21
Gastos financieros
Pago Capital de Préstamo 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Pago de Intereses de Préstamos 612,00 477,60 342,30 208,20 72,60
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Pago 15% de participacién de utilidades
Pago 25% Impuesto a la Renta

F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E)
G. FLUJO NETO GENERAL (C-F)
H. SALDO INICIAL DE CAJA

I SALDO FINAL DE CAJA (G+H)

5.880,45

8.330,64

0,00 -14.769,69
-30.550,95 9.133,32
-30.550,95

-30.550,95 -21.417,63

6.141,35
8.700,24
-15.265,79
9.894,43
-21.417,63
-11.523,20

6.407,99
9.077,99
-15.774,88
10.675,98
-11523,20
-847,22

6.784,15
9.610,88
-17.242,83
11.225,90
-847,22
10.378,68

7.062,46
10.005,15
-17.779,81
12.048,84
10.378,68
22.427,52

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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Se puede apreciar que la diferencia entre el total de ingresos y el total de
egresos da como resultado el flujo de caja de un periodo e indica la disponibilidad
de dinero en efectivo que Tiendarito tiene al final de cada uno de los periodos

calculados.

5.7.  Punto de equilibrio

“El punto de equilibrio, es aquel en el cual las ventas alcanzan para cubrir
todos los costos y gastos que se presentan en el ciclo econémico, pero no existe un
beneficio”. (Leegales, 2020)

Costo Fijo
Costo variable
Ing. Total

3.538,18
Puntodeequilibrio ($) = T 516016

1=7.098.00
3.538.18
1~ 03468806

Punto de equilibrio ($) =

1_

Puntodeequilibrio ($) =

3.538,18

Puntodeequilibrio($)= oo m

Punto de equilibrio ($) = 5.417,36

. Costo fijo
Punto de equ. Unit.=

Precio Venta Unitario — Costo Venta Unitario

. _ 3.538,18

Punto de equilibro Unit. = %6-9.02
- ) 3.538,18

Punto de equilibro Unit.= oo

Punto de equilibro Unit. = 208

Punto equilibrio ($)
Punto equilibrio %= *
Ingreso Total

5.417,36

7.098,00
Punto equilibrio % = 76,32%

Puntoequilibrio%= 100
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Tabla 93 Punto de Equilibrio

UNIDADES TOTALES C.VARIABLE CVU C.FNO  C.TOTAL
143 3.718,00 1.289,70 9,02 3.538,18 4.827,89
156 4.056,00 1.406,95 9,02 3.538,18 4.945,13
169 4.394,00 1.524,19 9,02 3.538,18 5.062,38
182 4.732,00 1.641,44 9,02 3.538,18 5.179,62
195 5.070,00 1.758,68 9,02 3.538,18 5.296,87
208 5.408,00 1.875,93 9,02 3.538,18 5.414,11
221 5.746,00 1.993,18 9,02 3.538,18 5.531,36
234 6.084,00 2.110,42 9,02 3.538,18 5.648,61
247 6.422,00 2.227,67 9,02 3.538,18 5.765,85
260 6.760,00 2.34491 9,02 3.538,18 5.883,10
273 7.098,00 2.462,16 9,02 3.538,18 6.000,34

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Punto de equilibrio
8,000.00

7,000.00 | TOTALES

$5.408,00
//

6,000.00  TOTAL

5,000.00 —

4,000.00

C.FlJO
3,000.00

2,000.00
1,000.00

0.00
143 156 169 182 195 208 221 234 247 260 273

llustracién 39 Punto de equilibrio

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

De los resultados obtenidos se puede observar que Tiendarito
deberad producir y vender 208 carteras mensuales, esto es $ 5.408 para
cubrir sus necesidades de produccion, se aprecia una diferencia de entre el

ingreso total y los costos totales debido a los decimales.
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58. Estado de Resultados proyectado

“El estado de resultados o de pérdidas y ganancias, permite calcular
la utilidad o perdida que se obtuvo en un periodo, mediante un proceso de

suma y resta de ingresos y gastos”. (Dianhoy, 2020)
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Tabla 94. Estado de resultados proyectado

DESCRIPCION ARO 1 ARNO 2 ARNO 3 ARNO 4 ANO 5
INGRESO POR VENTAS 116.688,00  119.397,59  122.170,10 125.006,98  127.909,75
(-) COSTO DE VENTAS 26.488,91 26551,89  26.61537  26.679,35  26.743,85
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 90.199,09 92.84570 9555473  98.327,63  101.165,89
(-) GASTO DE VENTAS 10.194,00 10.349,63  10.508,73  10.671,39  10.837,69
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 80.005,09 82.496,07  85.046,00  87.656,24  90.328,20
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.990,07 39.876,16  40.783,75  41.020,36  41.972,55
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 41.015,02 4261991  44.26225  46.63587  48.355,65
(-) GASTOS FINANCIEROS 1.812,00 1.677,60 1.542,30 1.408,20 1.272,60
(+) OTROS INGRESOS
(-) OTROS EGRESOS
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION 39.203,02 40.942,31 4271995 4522767  47.083,05
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES 5.880,45 6.141,35 6.407,99 6.784,15 7.062,46
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 33.322,56 34.800,96  36.311,96  38.44352  40.020,59
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 8.330,64 8.700,24 9.077,99 9.610,88  10.005,15
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 24.991,92 26.100,72  27.233,97  28.832,64  30.01544

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor
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59. Evaluacién financiera

“La evaluacion financiera es una investigacion profunda del Flujo
de fondos y los riesgos con el objetivo de determinar un eventual
rendimiento de la inversion realizada en el proyecto”. (Cuidatudinero,

2018)

a) Indicadores.
al) Valor Actual Neto

“El valor actual neto es un indicador del calculo dinamico de la
inversion, de esta manera, se pueden comparar importes de diferentes
periodos de célculo y las diferentes oportunidades de inversion se pueden

contrastar con respecto a su rentabilidad.” (Ionos, 2019)

Se debe obtener el valor de la TMAR en el cual se toma el riesgo

del inversionista y la inflacién.

Tabla 95 Calculo TMAR
CALCULO DE LA TMAR

A) INFLACION 0,80% = 0,0080
B) TASA PASIVA 6,07% = 0,0607 premio al riesgo
A)*
B) INFLACION * TASA PASIVA 0,05% = 0,0005
TMAR = 6,92%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

TMAR = Inflacion + Tasa pasiva + Tasa pasiva * Inflacion

Se considera que la tasa de inflacion promedio de los Gltimos 5 afios es

del 0,8%, y la tasa pasiva obtenida del Banco Central del Ecuador es del 6,07%
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Tabla 96 Calculo del VAN

ANO  FNE (1+D)n
0,0692

0 -30.550,95  1,0000 -30.550,95

1 9.133,32  1,0692 8.542,32

2 9.894,43  1,1432 8.655,35

3 10.675,98  1,2222 8.734,71

4 11.22590  1,3068 8.590,31

5 12.048,84  1,3972 8.623,43

VAN 12.595.16

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

VAN < 0 el proyecto no es rentable, significa que no se satisface la TD.

VAN = 0 el proyecto es rentable, porque ya esta incorporado ganancia de
laTD.

VAN > 0 el proyecto es rentable, se ha generado una ganancia o beneficio
adicional.

Siendo el VAN (12.595,16) mayor a 0, podemos demostrar que el plan de
negocio es aceptado.

a2) Tasa Interna de Retorno

“La Tasa Interna de Retorno es uno de los métodos de evaluacion de
proyectos de inversion mas utilizados, sirve para determinar la viabilidad a la hora

de encarar alternativas de inversion”. (Unir, 2019)

Cabe recalcar que si el VAN es mayor a 1 el plan de negocio sera
aceptado, para el calculo del VAN se utilizara la siguiente formula.
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Tabla 97 Calculo del TIR

ANO FNE (1+Dn
7,481825%
0  -30.550,95 1,00 -30.550,95
1 9.133,32 1,07 8.497,55
2 90.894,43 1,16 8.564,87
3 10.675,98 1,24 8.598,10
4 11.225,90 1,33 8.411,65
5 12.048,84 1,43 8.399,82

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

Podemos observar que el porcentaje obtenido en el TIR permite convertir el VAN
en0

a3) Beneficio Costo

“La relacion costo-beneficio es una herramienta financiera que compara el
costo de un producto versus el beneficio que este entrega para evaluar de forma

efectiva la mejor decision a tomar en términos de compra.” (Significados, 2017)

COSTO - BENEFICIO INGRESO
INVERSION

COSTO - BENEFICIO 43.146

30.550,95 141

El costo beneficio es 1,41 esto significa que por cada délar que
Tiendarito invierta se obtendra 0,41 centavos de ganancia.
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ad) Periodo de Recuperacion

“Es el periodo de tiempo requerido para recuperar el capital inicial de una

inversion.” (Economipedia, 2020)

Tabla 98. Periodo de Recuperacion

SALDO FLUJO DE FLUJO DE CAJA
INVERSION CAJA ACUMULADO
ANO 1 -30.550,95 9.133,32 -21.417,63
ANO 2 -21.417,63 9.894,43 -11.523,20
ANO 3 -11.523,20 10.675,98 -847,22
ANO 4 -847,22 11.225,90 10.378,68
ANO 5 10.378,68 12.048,84 22.427,52

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

El periodo de recuperacion de la inversion de Tiendarito se dara en el lapso de 4

anos.
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CONCLUSIONES

Del andlisis del estudio de mercado se observa que existe un mercado
insatisfecho en el sector de la Magdalena, de igual manera se establecié que la
oferta existente en el sector y sus alrededores no satisface los requerimientos y
necesidades de las clientes, asi como se identifico que no existe lugares que
confecciones carteras bajo un estilo definido por el usuario, lo que garantiza la
factibilidad y viabilidad del proyecto.

Como resultado del estudio del area de produccion se desprende que existe
el suficiente recurso humano calificado, tecnoldgico y econémico de modo que
faciliten la confeccion de un producto con caracteristicas y atributos
diferenciadores que satisfagan de forma cabal el requerimiento del cliente y
cumpla sus expectativas, garantizando un producto al alcance de su mano y

bolsillo.

Para brindar un buen servicio al cliente es necesario comenzar por
conocerse uno mismo, Tiendarito presenta una estructura estratégica disefiada con
un enfoque hacia un sector no satisfecho, creciente y orientado a solucionar un
problema que es la elaboracion de articulos personalizados, elegantes, cémodos,
exclusivos y baratos, lo que redundara en la permanencia y crecimiento a corto,

mediano y largo plazo de la Empresa.

Se visualiza la existencia de normativas legales que regulan el sector y que
garantizan de wuna manera significativa desarrollo de emprendimientos
innovadores, mas aun si consideramos el permanente apoyo gubernamental hacia

el desarrollo de pequefias industrias.
El analisis financiero realizado al obtener un van: tir: permite visualizar

que el negocio es realizable y tiene una rentabilidad asegurada dentro de un

periodo de recuperacion aceptable.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda fortalecer el contacto con los clientes a través de la
realizacion de procesos de marketing permanentes para satisfacer a un mayor

nicho de mercado del sector y garantizar el crecimiento de la empresa.

Es importante considerar la alta aceptacion que la poblacién de la
Magdalena tiene respecto del producto ofertado, por lo que, se debe proyectar un
crecimiento de las instalaciones y de la produccidn, convirtiéndose en generadora

potencial de fuentes de trabajo en beneficio del entorno.

Como empresa seria se debera priorizar capacitaciones permanentes de su
personal, a fin de mejorar tanto el servicio que presta como en pre, venta y post
venta para garantizar clientes satisfechos que referencien de buena manera a la
empresa. De igual manera se deberia aprovechar aquellas fechas importantes con
el establecimiento de eventos promocionales que mejoren la imagen y garanticen

el crecimiento de la empresa.

Se debe impulsar del cumplimiento de las normativas legales de manera
permanente dentro de la empresa a través del respeto a una filosofia enmarcada en
valores morales, éticos, sociales y religiosos. Se deberia hacer inversiones en los
diferentes eventos que el sector organice con el fin de fortalecer la imagen

empresarial de Tiendarito.

Si bien los resultados obtenidos son satisfactorios, no hay que olvidar que
la crisis social, econdmica y de salud pueden afectar la empresa por lo que se
recomienda mantener un control permanente de las cifras, incrementar la cartera d
clientes tanto internos como externos a fin de evitar posibles desabastecimientos y
las consecuentes subidas de precios en los materiales necesarios para la

elaboracion del producto y no permitir que este suba de precio.

150



ANEXOS

Anexo 1 Inflacion anual Indice de precios

INFLACION ANUAL DEL IPC Y POR DIVISIONES DE BIENES Y SERVICIOS BANCO CENTRAL
. DEL ECUADOR
(Porcentajes, 2018 — 2019) g
08
06 En diciembre de 2019 la varacién anual de precios fue
g; 1 negativa en 0.07%; por divisiones de bienes y servicios, 5
00 agrupaciones que ponderan el 50.60% presentaron
02 1 variaciones negativas, siendo Prendas de vestir y calzado; y,
04 Muebles y articulos para el hogar y la conservacion ordinana
06 1 del hogar las de mayor porcentaje. En otras 5 agrupaciones
-1 que en conjunto ponderan el 49.40% se registrd resultados

! . - . . . . . . . . . positivos, siendo Educacion y Salud las de mayor porcentaje
ene | feb | mar | abr I may | jun | o | a0 | sep | ot | nov | dic

[SAnuai2018 | 0.09 | 0.14 | 021 | 078 [-101 [-071 [ 057 [ 032 023 [ 033 | 035 | 027

BAual 2019 | 054 | 016 | 0.12| 0.19 | 0.37 | 061 | 071 | 0.33 | 0,07 | 050 | 0.04 | 0,07

PONDERACION INFLACION

porcentayes porcertaes
EDUCACION (5.09) ) 299
SALUD (7.34) ~| — W
TRANSPORTE (14.74) —— o
ALOJAMIENTO AGUA ELECTRIC, GAS Y OTROS COMB (830)  49.40 =Tk

BEBIDAS ALCOHOLICAS TABACO Y ESTUPEFACENTES (0.66) b 008

RESTAURANTES Y HOTELES (7.96) J 0.03

RECREACION Y CULTURA (5.30) 002

GENERAL 2007)d
COMUNICACIONES (4.74) 23
ALMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS (2245) | 083
BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS (985) -~ 115
MUEBLES ARTICULOS PARA HOGAR Y CONSERVACION (5.85) 144
PRENDAS DE VESTIR Y CALZADO (7.69) 213

30 20 10 00 1.0 20 30 40

BA':(CO CENTRAL DEL ECUADOR
v bee o

Anexo 2 Inflacion promedio 5 ultimos afios

INFLACION PROMEDIO

dic-15 3.08%

dic-16 1.12%

dic-17 -0.20%

dic-18 0.27%

dic-19 -0.07%

TOTAL 4.20%

% INFLACION PROMEDIO 5 ANOS 0.80%

Anexo 3 Tasa promedio crecimiento poblacional

TASA PROMEDIO DE CRECIMIENTO POBLACIONAL

Tasa de Crecimiento Anual
Nombre de ALY 2001-2010

parroquia Hombre | Mujer Total Hombre | Mujer | Total

Nacional 7,177,683 | 7,305,816 | 14,483,499 1.96% 1.93% | 1.95%

QUITO 783,616 835,530 1,619,146 1.55% 1.48% | 1.51%
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Anexo 4 Informacion sobre el crédito $6.000 a 60 meses

SIMULADOR DE CREDITO &) Banco del Pacifico

Criterios De Simulacion

Monto Solictado 6000.00
Plazo (meses) 602

Sistema de Amortizacion Aleman |v

Para conocer las condiciones, costo total del crédito y la tabla de amortizacion proyectada, por favor genere los archivos de los botones: Exportar a excel y Condiciones y Costo Total del Crédito
Informacién General De La Simulacién

: COMERCIAL

: PYME PACIFICO

Moneda: DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA

Anexo 5 Tabla de amortizacion

Cuota Fecha Capital inicial ~ Capital Interés
1 12/01/2021 $ 6,000.00 100.00 56.1
2 11/02/2021 $5,900.00 100.00 55.2
3 13/03/2021 $ 5,800.00 100.00 54.3
4 12/04/2021 $ 5,700.00 100.00 534
5 12/05/2021 $ 5,600.00 100.00 52.5
6 11/06/2021 $ 5,500.00 100.00 51.6
7 11/07/2021 $ 5,400.00 100.00 50.4
8 10/08/2021 $ 5,300.00 100.00 49.5
9 09/09/2021 $ 5,200.00 100.00 48.6

10 09/10/2021 $ 5,100.00 100.00 47.7
11 08/11/2021 $ 5,000.00 100.00 46.8
12 08/12/2021 $4,900.00 100.00 45.9

1,200.00 612
13 07/01/2022 $ 4,800.00 100.00 45
14 06/02/2022 $4,700.00 100.00 44.1
15 08/03/2022 $ 4,600.00 100.00 43.2
16 07/04/2022 $ 4,500.00 100.00 42
17 07/05/2022 $ 4,400.00 100.00 41.1
18 06/06/2022 $ 4,300.00 100.00 40.2
19 06/07/2022 $ 4,200.00 100.00 39.3
20 05/08/2022 $ 4,100.00 100.00 38.4
21 04/09/2022 $ 4,000.00 100.00 37.5
22 04/10/2022 $ 3,900.00 100.00 36.6
23 03/11/2022 $ 3,800.00 100.00 35.7
24 03/12/2022 $ 3,700.00 100.00 34.5

1,200.00 $477.60
25 02/01/2023 $ 3,600.00 100.00 33.6
26 01/02/2023 $ 3,500.00 100.00 32.7
27 03/03/2023 $ 3,400.00 100.00 31.8
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28
29
30
31
32
33
34
35
36

37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48

49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

02/04/2023
02/05/2023
01/06/2023
01/07/2023
31/07/2023
30/08/2023
29/09/2023
29/10/2023
28/11/2023

28/12/2023
27/01/2024
26/02/2024
27/03/2024
26/04/2024
26/05/2024
25/06/2024
25/07/2024
24/08/2024
23/09/2024
23/10/2024
22/11/2024

22/12/2024
21/01/2025
20/02/2025
22/03/2025
21/04/2025
21/05/2025
20/06/2025
20/07/2025
19/08/2025
18/09/2025
18/10/2025
17/11/2025

$ 3,300.00
$ 3,200.00
$ 3,100.00
$ 3,000.00
$2,900.00
$2,800.00
$2,700.00
$2,600.00
$2,500.00

$2,400.00
$2,300.00
$2,200.00
$2,100.00
$2,000.00
$ 1,900.00
$ 1,800.00
$ 1,700.00
$ 1,600.00
$ 1,500.00
$ 1,400.00
$ 1,300.00

$ 1,200.00
$ 1,100.00
$ 1,000.00
$900.00
$ 800.00
$ 700.00
$ 600.00
$ 500.00
$ 400.00
$ 300.00
$200.00
$ 100.00

100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
1,200.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
1,200.00

100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00
100.00

1,200.00
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30.9
30
29.1
28.2
27
26.1
25.2
24.3
23.4
$342.30
22.5
21.6
20.7
19.8
18.6
17.7
16.8
15.9
15
141
13.2
12.3
$208.20

111
10.2
9.3
8.4
7.5
6.6
5.7
4.8
3.6
2.7
1.8
0.9
$72.60



Anexo 6 Tasa Salarial 5 ultimos afos

INCREMENTO TASA SALARIAL

2,015 354.00

2,016 366.00 3.39%

2,017 375.00 2.46%

2,018 386.00 2.93%

2,019 394.00 2.07%

2,020 400.00 1.52%
TOTAL 2.48%

Anexo 7 Salarios minimos sectoriales 2020
5.- FABRICACION DE CALZADO, CARTERAS, PRENDAS

RAMA DE DE VESTIR, CINTURONES, MALETINES Y OTROS
ACTIVIDAD PRODUCTOS DE CUERO Y MATERIAS PRIMAS
ECONOMICA SIMILARES AL CUERO
SALARIO
CARGO / ESTRUCTURA DETES_'\EE'\I‘)TE'T_R({%EO o| copico | miNiMo
ACTIVIDAD OCUPACIONAL IESS SECTORIAL
ACTIVIDAD
2020
LFFA?\II%FQJQRAOIENQFEO Incluye: Mecanico, Electricista,
DE PRODUCCION Carpintero, Soldador, Tornero;
EN TEXTILES C2 FABRICACION DE 1020000005005 401,41
CUERO Y ' CALZADO, CARTERAS,
CALZADO PRENDAS DE VESTIR, ETC.
TRABAJADORES
QUE MANEJAN
MAQUINAS CON Incluye: Tefidor de cantos,
MANIPULACION FABRICACION DE
DE PRODUCTOS €2 CALZADO, CARTERAS, 1004182001083 401,41
QUIMICOS / CON PRENDAS DE VESTIR, ETC.
RIESGOS DE
EXPLOSION
REVISADORES DE C2 ARTESANAL 0920030000007 401,99
PIEZAS
MODELADOR DISENADOR DE CALZADO -
ARTESANAL C2 ARTESANAL 0920000000001 401,99
PATRONISTA
MODELADOR C3 1004182001043 401,20
CORTADOR A
MANO DE PIEL C3 1004182001044 401,20
TRABAJADORES
QUE MANEJAN .
MAQUINAS SIN Incluye: operador de .
MANIPULACION descalzadora, montacarguista;
C3 FABRICACION DE 1004182001050 401,20

DE PRODUCTOS
QUIMICOS / SIN CALZADO, CARTERAS,
RIESGO DE PRENDAS DE VESTIR, ETC.
EXPLOSION
BODEGUERO DE
FABRICACION DE
CALZADO. D1 1004182001066 401,01
CARTERAS,
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PRENDAS DE

VESTIR,
CINTURONES,
MALETINES Y
OTROS
PRODUCTOS DE
CUEROY
MATERIAS
PRIMAS
SIMILARES AL
CUERO
COMPOSTURERO D2 1004182001070 400,81
incluye: Ayudante de Bodega,
Seleccionador/Empaquetador,
Trabajador de Limpieza,
Ayudante en General, Ayudante
de mantenimiento,
Acordonador, Ayudante
TRABAJADOR DE armador de punta, Cementador,
TEXTILES, CUERO E2 Colocador de plantilla de armar, | 1020000005006 400,41

Y CALZADO

pegador de forro, pintador
abrillantador de zapatos,
quemador de hilos, tizador;
FABRICACION DE
CALZADO, CARTERAS,
PRENDAS DE VESTIR,
ZAPATERO, ETC

Anexo 8 Tabla depreciaciones

ACTIVO FIJO % Deprec. | Afios Vida Util
Equipos de Oficina 10% 10
Muebles y Enseres 10% 10
Vehiculos 20% 5
Magquinaria y Equipo 10% 10
Edificios 5% 20
Equipo de Computo 33.33% 3
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Anexo 9 Tasa de interés efectivas vigentes Noviembre 2020

BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
TASAS DE INTERES EFECTIVAS VIGENTES

DATOS HISTORICOS

Enero Febrero Marzo Abril  Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre
m Enero Febrero Marzo  Abril  Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Nowiembre Diciembre
m Enero Febrero Marzo  Abril  Mayo Junio Julio Agosto  Septismbre Octubre Noviembre Diciembre
- Enero Febrero Marzo  Abril  Mayo Junio Julio Agosto  Septismbre Octubre Noviembre Diciembre
m Enero Febrero Marzo  Abril  Mayo Junio  Julio  Agosto  Septiembre Octubre Nowviembre Diciembre
m Enero Febrero Marzo  Abril  Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Nowiembre Diciembre
m E_ Febrero  Marzo  Abril  Mayo  Junio  Julio Agosto  Septismbre Octubre Noviembre Diciembre
m Febrero  Marzo  Abril  Mayo  Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
m E_ Febrero  Marzo  Abril  Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Moviembre Diciembre
m Enero Febrero Marzo  Abril  Mayo  Junio  Julic  Agosto  Septismbre Octubre Nowviembre  Diciembre
m Enero Febrero Marzo Abril  Mayo  Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Nowiembre Diciembre
mEero Febrero  Marzo = Abril  Mayo Junio Julic Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
- Enero Febrero  Marzo  Abril  Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre —Diciembre
- Agosto  Septiembre  Octubre Noviembre Diciembre
Tasa Pasiva Referencial 6.07 Tasa Legal 283
Tasa Activa Referencial 8.83 Tasa Maxima Convencional 9.33
i = premio al
Tipo de riesgo riesgo
Bajo 1A10%
Medio 11 A 20%
Alto > 20%
Fuente: Baca, 2010
Ejemplo
Categoria Ejemplo de De rangos
de riesgo Proyectos De TMAR
Alta Desarrollo de nuevos productos 25-30%
Contratos Internacionales
Media Incremento de la capacidad 18-24%
Implementacion de una nueva, pero aceptable
tecnologia
Baja IMejoramiento de la Productividad 13-17%
Costo promedio ponderado de capital 12%
Mo riesgo o Reduccion de Costos 0-11%
Legalmente impuesta |Proyectos de costos-acciones
Proyectos relativos de segurdad

156




BIBLIOGRAFIA
5-fuerzas-de-porter. (2020). 5 fuerzas de Porter . Obtenido de
http://momomarrero.com/2020/04/22/1as-5-fuerzas-de-porter/

Agueda Tayala, E., Garcia de Madariaga Miranda, J., Navarros Gonzéles, M., Olarte
Pascual, C., Reinares Lara, E. M., & Saco Vazquez, M. (2008). PRINCIPIOS DE
MARKETING. Madrid: ESIC EDITORIAL.

ARCSA. (2015). Obtenido de https://www.controlsanitario.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2020/03/Proyecto_Borrador_NTS_Sustitutiva_alime
ntos.pdf

Avicultura. (2020). Obtenido de http://avicultura.proultry.com/productos/gandaria/naves-
avicolas-gandaria

Boberosquito. (2018). Obtenido de https://www.bomberosquito.gob.ec/inspecciones-luae/

Building, G. (2018). LA EVOLUCION DE LA INDUSTRIA DE LOS
COMPLEMENTOS ALIMENTICIOS. IADSA, 11.

Cincap. (2020). Informacién nutricional . Obtenido de
https://www.cincap.com.ar/informacion-nutricional/

confemaq. (2020). Obtenido de confemag.negocio.site/: https://confemag.negocio.site/

controlsanitario. (2020). Obtenido de www.controlsanitario.gob.ec:
https://www.controlsanitario.gob.ec/emision-de-permisos-de-funcionamiento/

CorralRosales. (2020). Obtenido de https://corralrosales.com/sociedad-por-acciones-
simplificada-milton-carrera/

correryfitness. (2020). cinco-propiedades-miel-que-pierdas-peso-aumentes-energia.
Obtenido de https://www.correryfitness.com/nutricion/cinco-propiedades-miel-
que-pierdas-peso-aumentes-energia_2015022657d9053c0cf2¢29133d0b21b.html

CreceNegocios. (2019). Obtenido de https://www.crecenegocios.com/flujo-de-caja/

Cuerpomente. (2020). guia y alimentos . Obtenido de
https://www.cuerpomente.com/guia-alimentos/brocoli

Cuidatudinero. (2018). Obtenido de https://www.cuidatudinero.com/13117543/que-es-la-
evaluacion-financiera-de-proyectos

depositphotos. (2019). frutas-tropicales. Obtenido de https://sp.depositphotos.com/stock-
photos/frutas-tropicales.html

Derechosintelectuales. (2020). Obtenido de https://www.derechosintelectuales.gob.ec/:
https://www.derechosintelectuales.gob.ec/

Dianhoy. (2020). Obtenido de https://dianhoy.com/como-hacer-un-estado-de-resultados/

157


http://momomarrero.com/2020/04/22/las-5-fuerzas-de-porter/
http://momomarrero.com/2020/04/22/las-5-fuerzas-de-porter/
http://www.controlsanitario.gob.ec/wp-
http://avicultura.proultry.com/productos/gandaria/naves-
http://www.bomberosquito.gob.ec/inspecciones-luae/
http://www.cincap.com.ar/informacion-nutricional/
http://www.controlsanitario.gob.ec/
http://www.controlsanitario.gob.ec/emision-de-permisos-de-funcionamiento/
http://www.correryfitness.com/nutricion/cinco-propiedades-miel-
http://www.crecenegocios.com/flujo-de-caja/
http://www.cuerpomente.com/guia-alimentos/brocoli
http://www.cuidatudinero.com/13117543/que-es-la-
http://www.derechosintelectuales.gob.ec/
http://www.derechosintelectuales.gob.ec/

economipedia. (2020). Obtenido de economipedia:
https://economipedia.com/definiciones/demanda-potencial .html

Economipedia. (2020). Obtenido de https://economipedia.com/definiciones/las-5-fuerzas-
de-porter.html

Economipedia. (2020). Obtenido de https://feconomipedia.com/definiciones/payback.html

Economipedia. (2020). Economipedia. Obtenido de Economipedia:
https://economipedia.com/definiciones/demanda-potencial .html

ecuadorencifras.gob.ec. (2020). Obtenido de ecuadorencifras.gob.ec:
https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Poblacion_y_Demografia/Proyecciones_Poblacionales/presentacion.pdf

EcuadorNoticias. (2019). Quito, Divisién parroquial del Distrito Metropolitano de.
Obtenido de https://ecuadornoticias.com/mapa-del-distrito-metropolitano-de-
quito/

EdrawMax. (2014). Obtenido de https://www.google.com/search?client=firefox-b-
d&g=EdrawMax

elcomercio. (2020). el comercio . Obtenido de
https://www.elcomercio.com/tendencias/duenos-gimnasios-marcha-quito-
covid19.html

Emprendepye.net. (2019). Obtenido de https://www.emprendepyme.net/que-es-un-plan-
de-inversion.html

Eumed.net. (2018). Obtenido de www.eumed.net:
https://www.eumed.net/rev/oel/2018/12/propiedad-intelectual-ecuador.html

Fenavi. (2020). fenavi.org. Obtenido de https://fenavi.org/wp-
content/uploads/2018/02/Cartilla-javeriana-El-pollo-y-la-salud.pdf

FernandoParedes. (2020). EI comercio. Obtenido de
https://www.elcomercio.com/tendencias/duenos-gimnasios-marcha-quito-
covid19.html

Foodnewslatam. (2016). www.foodnewslatam.com. Obtenido de La Norma ISO 22000
Sistema de Gestion de Seguridad Alimentaria (FSM)

Frasquem. (2018). www.uv.es/frasquem/dci/DirCom1TEMAG.pdf. Obtenido de
https://www.uv.es/frasquem/dci/DirCom1TEMAG.pdf

Gerencie. (2019). Obtenido de https://www.gerencie.com/depreciacion.html
GobiernoProvincialdePichincha. (2019). Obtenido de www.msp.gob.ec/dps/pichincha.

GOOGLEMAPS. (2020). Obtenido de https://www.google.com/maps/@-0.2085489,-
78.4915439,123m/data=!3m1!1e3: https://www.google.com/maps/@-
0.2085489,-78.4915439,123m/data=!3m1!1e3

GOOGLEMAPS. (2020). Obtenido de www.google.com.ec/maps/@-0.1081339,-
78.4699519,18z?hl=es: https://www.google.com.ec/maps/@-0.1081339,-
78.4699519,18z7hl=es

158


http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
http://www.google.com/search?client=firefox-b-
http://www.elcomercio.com/tendencias/duenos-gimnasios-marcha-quito-
http://www.emprendepyme.net/que-es-un-plan-
http://www.eumed.net/
http://www.eumed.net/rev/oel/2018/12/propiedad-intelectual-ecuador.html
http://www.elcomercio.com/tendencias/duenos-gimnasios-marcha-quito-
http://www.foodnewslatam.com/
http://www.uv.es/frasquem/dci/DirCom1TEMA6.pdf
http://www.uv.es/frasquem/dci/DirCom1TEMA6.pdf
http://www.gerencie.com/depreciacion.html
http://www.msp.gob.ec/dps/pichincha
https://www.google.com/maps/%40-0.2085489%2C-
https://www.google.com/maps/%40-
https://www.google.com.ec/maps/%40-0.1081339%2C-

Guia nutricional . (2020). Obtenido de http://www.guia-nutricion.com/brocoli/

Hernandez. (2010). Obtenido de Hernandez, J. A. (2010). EI Modelo de Competitividad
de las Cinco Fuerzas de Porter. 3. Obtenido de
http://monografias.umcc.cu/monos/2010/INDECO/mo01068.pdf: Hernandez, J. A.
(2010). El Modelo de Competitividad de las Cinco Fuerzas de Porter. 3. Obtenido
de http://monografias.umcc.cu/monos/2010/INDECO/m01068.pdf

huerta, L. (2020). Obtenido de http://www.lahuerta.com.ec/

INEC. (2020). Obtenido de
https://www.ecuadorencifras.gob.ec/page/3/?s=poblaci%C3%B3n#:~:text=E1%2
OlInstituto%20Nacional%20de%20Estad%C3%ADstica%20y%20Censos%20(IN
EC)%20pone%20a,.641%20habitantes%?2C...

InstitutoNacionaldeEstadisticayCenso. (2010). La Magalena: Datos de poblacion, hogar,
vivienda, migracion a nivel cantonal, parroquial, zona y sector censal. Censo de
Poblacién y CVivienda CPV. Quito, Pichincha, Ecuador: INEC.

lonos. (2019). Obtenido de https://www.ionos.es/startupguide/gestion/valor-actual-neto/

Kimberly, Y. (2020). Obtenido de prezi: https://prezi.com/u8v8sj8clnpi/la-axiologia-en-
las-organizaciones-ejemplo-de-responsabilid/

Laapasionantehistoriadelascarteras. (2020). Obtenido de
https://www.primeraedicion.com.ar/nota/247020/la-apasionante-historia-de-las-
carteras/

LeanManufacturingl10. (2020). Obtenido de https://leanmanufacturing10.com/5s
Leegales. (2020). Obtenido de https://dianhoy.com/que-es-el-punto-de-equilibrio/

LicenciametropolitanaunicaLUAE. (2020).
pam.quito.gob.ec/PAM/pdfs/GuiaTramites/LUAE/LUAE.pdf. Obtenido de
https://pam.quito.gob.ec/PAM/pdfs/GuiaTramites/LUAE/LUAE.pdf

linktoMEDIA. (2020). UNCOMO. Obtenido de
https://comida.uncomo.com/articulo/como-congelar-brocoli-26112.html

LUAE-Portalunicodetramitesciudadanos. (2020). Obtenido de
https://www.gob.ec/gaddmg/tramites/licencia-metropolitana-unica-ejercicio-
actividades-economicas-luae

MARCASPROTECTIAPATENTES. (2019). Obtenido de www.protectia.eu:
Www.protectia.eu/registro-patentes/registro-de-patentes-internacional/registro-
patentes-ecuador/

MarketingdePymes. (2020). Obtenido de Marketing de Pymes:
http://www.marketingdepymes.com/blog/general/no-vendas-haz-que-te-compren

Maximilianos. (2019). Obtenido de https://www.rankia.cl/blog/mejores-creditos-
hipotecarios/4280070-tipos-depreciacion-como-
calculan#:~:text=E1%20m%C3%A9tod0%20de%20depreciaci%C3%B3n%20en,
de%20vida%20%C3%BAtil%20del%20mismo.

159


http://www.guia-nutricion.com/brocoli/
http://monografias.umcc.cu/monos/2010/INDECO/mo1068.pdf
http://monografias.umcc.cu/monos/2010/INDECO/mo1068.pdf
http://monografias.umcc.cu/monos/2010/INDECO/mo1068.pdf
http://www.lahuerta.com.ec/
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/page/3/?s=poblaci%C3%B3n&%3A~%3Atext=El%252
http://www.ionos.es/startupguide/gestion/valor-actual-neto/
http://www.primeraedicion.com.ar/nota/247020/la-apasionante-historia-de-las-
http://www.gob.ec/gaddmq/tramites/licencia-metropolitana-unica-ejercicio-
http://www.protectia.eu/
http://www.protectia.eu/registro-patentes/registro-de-patentes-internacional/registro-
http://www.marketingdepymes.com/blog/general/no-vendas-haz-que-te-compren
http://www.marketingdepymes.com/blog/general/no-vendas-haz-que-te-compren
http://www.rankia.cl/blog/mejores-creditos-

Mercadolibre. (2020). Obtenido de www.mercadolibre.com

Mercadolibre. (2020). Obtenido de listado.mercadolibre.com.ec/ropa/materiales-de-
cuero-sintetico-carteras-bolsos-billeteras:
https://listado.mercadolibre.com.ec/ropa/materiales-de-cuero-sintetico-carteras-
bolsos-billeteras

Mercadolibre. (2020). Mercadolibre. Obtenido de https://www.mercadolibre.com.ec/

Merino, A. J. (2014). Obtenido de Definicion de indicador de gestion:
https://definicion.de/indicador-de-gestion/

Miel de abeja comida néctar, m. a. (2019). pngegg. Obtenido de
https://www.pngegg.com/es/png-iyyfv

Minervafoods. (2020). anis estrellado. Obtenido de
https://portal.minervafoods.com/es/blog/post/conozca-los-beneficios-del-anis-
estrellado

Ministerio de Trabajo. (23 de 10 de 2020). Ministerio de Trabajo. Obtenido de
http://www.trabajo.gob.ec/wp-content/uploads/2012/10/DECRETO-
EJECUTIVO-2393.-REGLAMENTO-DE-SEGURIDAD-Y-SALUD-DE-LOS-
TRABAJADORES.pdf

Ministerio de Trabajo. (23 de 10 de 2020). Ministerio de Trabajo. Obtenido de
http://www.trabajo.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2012/11/C%C3%B3digo-de-Tabajo-PDF.pdf

Ministerio de Trabajo. (22 de 05 de 2020). Ministerio de Trabajo. Obtenido de
http://www.trabajo.gob.ec/wp-
content/uploads/2020/05/22_05_2020_GU%C3%8DA-DE-PRL_COVID19-1.pdf

MinisteriodeRelacionesLaborales. (2012). Obtenido de http://www.trabajo.gob.ec/wp-
content/uploads/2012/10/Modelo-Plan-M%C3%ADnimo-Prevencion-de-
Riesgos.pdf

MUSHOQ. (2020). Obtenido de derechoecuador.com:
https://www.derechoecuador.com/principio-de-existencia-de-la-empresa-
unipersonal

nuevamujer. (2020). te de anis para bajar de peso . Obtenido de
https://www.nuevamujer.com/wellness/2019/03/01/te-de-anis-para-bajar-de-
peso.html

OCU. (2020). pollo-guia-para-elegir-y-conservar. Obtenido de
https://www.ocu.org/alimentacion/alimentos/consejos/pollo-guia-para-elegir-y-
conservar

PatenteMunicipal. (2020). Obtenido de https://www.quito.gob.ec/:
https://www.quito.gob.ec/

PortaldeServiciosMunicipalesQuito. (2020). Obtenido de
https://pam.quito.gob.ec/mdmg_declaracionPatentes/login.aspx

160


http://www.mercadolibre.com/
http://www.mercadolibre.com.ec/
http://www.pngegg.com/es/png-iyyfv
http://www.trabajo.gob.ec/wp-content/uploads/2012/10/DECRETO-
http://www.trabajo.gob.ec/wp-content/uploads/2012/10/DECRETO-
http://www.trabajo.gob.ec/wp-
http://www.trabajo.gob.ec/wp-
http://www.trabajo.gob.ec/wp-
http://www.trabajo.gob.ec/wp-
http://www.trabajo.gob.ec/wp-
http://www.derechoecuador.com/principio-de-existencia-de-la-empresa-
http://www.nuevamujer.com/wellness/2019/03/01/te-de-anis-para-bajar-de-
http://www.ocu.org/alimentacion/alimentos/consejos/pollo-guia-para-elegir-y-
http://www.quito.gob.ec/
http://www.quito.gob.ec/

PortalUnicode TramitesCiudadanos. (2020). Obtenido de
https://www.gob.ec/sri/tramites/inscripcion-registro-unico-contribuyente-ruc-
persona-natural-artesanos

Poyeccionesyestudiosdemogréaficos. (2020). sni.gob.ec/proyecciones-y-estudios-
demograficos. Obtenido de https://www.obraspublicas.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2017/03/proyeccion_cantonal_total _2010-
202012016-v1.pdf

Promonegocios. (2020). www.promonegocios.net. Obtenido de
https://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mercado-definicion-
concepto.html

Psicologiaymente. (2020). psicologiaymente.com. Obtenido de
https://psicologiaymente.com/psicologia/piramide-de-maslow

guantgemfx.com. (12 de Abril de 2020). Obtenido de
https://www.quantgemfx.com/trading/interes-simple-interes-compuesto/

guesignificado.com. (2020). Obtenido de https://quesignificado.com/costo/
quito.gob. (2020). Obtenido de https://www.quito.gob.ec/: https://www.quito.gob.ec/

Rafael, M., & Virginia, M. (2018). Marketing en el Siglo XXI. 5% Edicion. Madrid,
Espafa: Centro de Estudios Financieros.

recuperat-ion. (2019). frutas-para-deportistas. Obtenido de https://recuperat-
ion.com/blog/frutas-para-deportistas/

RegistroCivil. (2020). Obtenido de https://www.registrocivil.gob.ec/certificado-de-firma-
electronica/

RegistroOficialSuplemento426. (2014). Obtenido de www.derechosintelectuales.gob.ec:
https://www.derechosintelectuales.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2015/mayo/a2_ley_propiedad_intelectual_mayo 201
5.pdf

RepositorioUdla. (2019). Obtenido de Udla:
http://dspace.udla.edu.ec/bitstream/33000/11438/1/UDLA-EC-TINMD-2019-
20.pdf

ResolucionNo.SCVS-INC-DNCDN-. (2020). portal.supercias.gob.ec. Obtenido de
https://portal.supercias.gob.ec/wps/wem/connect/7dd5d3cc-7fd4-41d8-ad32-
4decf64e9d32/REGLAMENTO+DE+SOCIEDADES+POR+ACCIONES+SIMP
LIFICADAS++VERSION+FINAL+21+DE+AGOSTO+DE+2020+1.pdf?MOD=
AJPERES&CACHEID=7dd5d3cc-7fd4-41d8-ad32-4decf64e9d32

ServicioNacionaldeDerechoslIntelectuales. (2020). Obtenido de
www.derechosintelectuales.gob.ec/el-iepi-se-transforma-en-senadi/:
https://www.derechosintelectuales.gob.ec/el-iepi-se-transforma-en-senadi/

servicionacionalderechosintelectuales. (2020). www.derechosintelectuales.gob.ec/como-
registro-una-marca/. Obtenido de
https://www.derechosintelectuales.gob.ec/como-registro-una-marca/

161


http://www.gob.ec/sri/tramites/inscripcion-registro-unico-contribuyente-ruc-
http://www.obraspublicas.gob.ec/wp-
http://www.promonegocios.net/
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/mercado-definicion-
http://www.quantgemfx.com/trading/interes-simple-interes-compuesto/
http://www.quito.gob.ec/
http://www.quito.gob.ec/
http://www.registrocivil.gob.ec/certificado-de-firma-
http://www.derechosintelectuales.gob.ec/
http://www.derechosintelectuales.gob.ec/wp-
http://dspace.udla.edu.ec/bitstream/33000/11438/1/UDLA-EC-TINMD-2019-
http://dspace.udla.edu.ec/bitstream/33000/11438/1/UDLA-EC-TINMD-2019-
http://www.derechosintelectuales.gob.ec/el-iepi-se-transforma-en-senadi/
http://www.derechosintelectuales.gob.ec/el-iepi-se-transforma-en-senadi/
http://www.derechosintelectuales.gob.ec/como-
http://www.derechosintelectuales.gob.ec/como-registro-una-marca/

servilexempresarialec. (2020). Obtenido de www.servilexempresarialec.com :
https://servilexempresarialec.com/2020/08/28/permisos-de-funcionamiento/

Significados. (2017). Obtenido de https://www.significados.com/costo-beneficio/

SolicitudCasilleroVirtual. (2020). Obtenido de Servicio Nacional de Derechos
Intelectuales: https://registro.propiedadintelectual.gob.ec/casilleros/

Stanton. (2011). Stanton William. Obtenido de
https://www.google.com/search?client=firefox-b-
d&sxsrf=ALeKk01f88Ly0PefkF7 A6V T3b488tiH2PQ%3A1599839053560&¢i=
TZtbX5XKklc-
J5wLD_5m4CQ&g=demanda+segun+Stanton%2C+2011&o0g=demanda+segun+
Stanton%2C+2011&gs_lcp=CgZwc3ktYWIQAzoECAAQRzoHCCMQsAIQJ1C
vmhpYiKUaYNgmGmg

supercias. (2020). /www.supercias.gob.ec/portalscvs/. Obtenido de
https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/

supercias.gob.ec. (2020). Obtenido de https://www.supercias.gob.ec/

supercias.gob.ec. (2020). https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/. Obtenido de
https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/

SuperintendenciadeCompafiias. (2020). Pasos para constituir Cla.Ltda.
https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/.

SuperintendenciadeCompafiasValoresySeguros. (2020). Obtenido de
https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/:
https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/

TKVELECTROS. (2020). Obtenido de
www.google.com/search?g=mercado+libre+motos+TKVELECTROS&tbm:
https://www.google.com/search?q=mercado-+libre+motos+ TKVELECTROS&th
m=isch&ved=2ahUKEwik9seniJitAAWWTMFMKHQ_xCGkQ2-
cCegQIABAA&og=mercado+libre+motos+ TKVELECTROS&gs_lcp=CgNpbW
CQAzoECAAQQzoCCAABBggAEAGQHjoECAAQGFDR-
gFYnZUCYOWZAmMgACABA4AIABUQKIAcgOkgEIMCAXMC4XL

Unir. (2019). Obtenido de https://www.unir.net/empresa/desarrollo-directivo/estrategia-
de-negocio/como-calcular-tir-tasa-interna-retorno/

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1-
01KrMZA4FVvRAejY8BhSIQWILY zZdpF8m/edit#gid=48972145

162


http://www.servilexempresarialec.com/
http://www.significados.com/costo-beneficio/
http://www.google.com/search?client=firefox-b-
http://www.supercias.gob.ec/portalscvs/
http://www.supercias.gob.ec/portalscvs/
http://www.supercias.gob.ec/
http://www.supercias.gob.ec/portalscvs/
http://www.supercias.gob.ec/portalscvs/
http://www.supercias.gob.ec/portalscvs/
http://www.supercias.gob.ec/portalscvs/
http://www.supercias.gob.ec/portalscvs/
http://www.google.com/search?q=mercado%2Blibre%2Bmotos%2BTKVELECTROS&tbm
http://www.google.com/search?q=mercado%2Blibre%2Bmotos%2BTKVELECTROS&tb
http://www.unir.net/empresa/desarrollo-directivo/estrategia-
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1-o1KrMZA4FvRAejY8hSJQWJLYzZdpF8m/edit#gid%3D48972145
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1-o1KrMZA4FvRAejY8hSJQWJLYzZdpF8m/edit#gid%3D48972145

