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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios, consiste en determinar la factibilidad para la
creacion de material didéctico sensorial para nifios de 1 a 3 afios de la provincia de
Cotopaxi, con el fin de ayudar en el desarrollo motriz con materiales que sean de
uso seguro y que puedan ser manejados con facilidad. Mediante el estudio de
mercado se llega a confirmar gustos y preferencias del consumidor final, también
determinaremos nuestra oferta, demanda su cobertura y estrategias. Realizaremos
una propuesta de marketing para el lanzamiento del producto y se triangula la
investigacion con criterio de profesionales, madres de familia y nifios. Se disefia el
producto, su marca y estrategias de comercializacion. Para su produccién
empezaremos con la elaboracion del plano de la empresa y el tiempo de demora
para la creacion del libro sensorial. Construiremos la mision y vision de la
empresa, el analisis FODA con estrategias, contaremos también con un plan de
accion, plan de contingencia y para la publicidad tenemos un plan de medios, se
analiza la estructura de la organizacion y a la vez el perfil que deben cumplir los
empleados. También investigar sobre los requisitos, marcas y patentes que estan
sujetas a las normas legalmente establecidas en Ecuador para la creacion de
nuestra empresa. Finalmente elaboraremos el plan de inversiones para poder
revisar los costos de la materia prima, analizaremos las ventas y ganancias a
futuro.

DESCRIPTORES: Empresa, material didactico, desarrollo motriz, materia

prima, sensorial.
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ABSTRACT

The present business plan consists in determining the feasibility for the creation of
sensorial didactic material for children from 1 to 3 years old in Cotopaxi province,
in order to help in their motor development with safe use materials which can be
handled easily. Through the market study we reach the tastes and preferences of
the final consumer, we will also determine our supply and demand, its hedging
strategies. We will make a marketing proposal for the product launch and we will
triangulate the research with criteria of professionals, mothers of families and
children. The product, its brand and marketing strategies are designed. For its
production we will begin with the elaboration of the company plan and the delay
time for the creation of the sensorial book. The company mission and vision will
be crated, the SWOT analysis with strategies, we will also have an action plan,
contingency plan and for advertising, we have a media plan, we analyze the
organization, structure and our employees must fulfill the profile demanded.
Besides, it is necessary to investigate about the requirements, brands and patents
which are subjected to legally established norms in Ecuador in order to create our
company. Finally we will elaborate the investment plan to be able to review the
costs of the raw material, we will analyze the future sales and profits.

KEYWORDS: Company, didactic material, motor development, raw material,

sensorial.
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INTRODUCCION

La presente investigacion esta enfocado al desarrollo psicomotriz de los nifios ya
que son de ayuda para el desarrollo de sus habilidades y creatividad, se pretende
mediante los materiales didacticos, ser una guia o instrumento para conducir al
nifio hacia la formacién de su personalidad, como también crear sus habilidades,

destrezas e imaginacion.

Actualmente, el propdsito es adecuarse a los contenidos de los planes de estudios
y de elaborar un excelente material didactico para cumplir con los objetivos del
proceso de ensefianza - aprendizaje planteado para los nifios de las guarderias
pareciera cosa sencilla. Utilizando material didactico el cual favorece el desarrollo
de las habilidades en los nifios, asi como en el perfeccionamiento de las actitudes
relacionadas con el conocimiento, a través de la imaginacion, la socializacion, el
mejor conocimiento de si mismo y de los demas, por esto el propdsito del uso de
este material didactico sensorial ya que van cumpliendo una creciente importancia

en la educacion.

El presente material consta de cinco capitulos los cuales contienen temas
fundamentales que sustentan el tema de la elaboracion del material didactico

sensorial.

Capitulo I.- Area de marketing, en este capitulo se investiga el mercado potencial
para el producto, con recoleccion de datos y se determinara la oferta, demanda,
cobertura y estrategias. Posteriormente se realizara una propuesta de marketing
para el lanzamiento del producto y se triangula la investigacion con criterios

profesionales, madres de familia y nifios.

Capitulo 11.- Area de produccion, se realiza un analisis el tiempo de elaboracion
del producto, desde la llegada de la materia prima elaboraremos el plano de la

empresa e investigaremos los mejores proveedores de materia prima.



Capitulo I11.- Area de organizacion, analizaremos la estructura de la organizacion
y a la vez el perfil que deben cumplir los empleados, construiremos la mision y

vision de la empresa, el analisis FODA.

Capitulo IV.- Area legal, Se realizara la investigacion en cuanto a los requisitos,
marcas Yy patentes estan sujetos a las normas legalmente establecidos en Ecuador

para la creacion de nuestra empresa.

Capitulo V.- Area financiera, consolidando los resultados de nuestra investigacion
determinaremos si es viable la creacién de la empresa, realizando plan de
inversiones, y terminando en el estado de resultados, analizaremos el sueldo de los
empleados y graficando el punto de equilibrio para determinar si el proyecto es

viable o no.



CAPITULO |

AREA DE MARKETING

Definicion del producto o servicio

Especificacion del Servicio o Producto

El producto es un libro sensorial de forma cuadrada con hojas de fieltro con
disefios infantiles y colores Ilamativos; ademas contiene juegos didacticos, esto
quiere decir, que contiene actividades manipulativas y multisensoriales para los
niflos mas pequefos y es elaborado de un material seguro que es le fieltro. Este
libro busca la mejorar la ensefianza para los nifios que aln no ingresan a la
escuela, para que puedan desarrollar su motricidad, a la coordinacion de las manos

y poder diferenciar colores y figuras.

Aspectos Innovadores (diferenciadores) que proporcionan

El disefio del libro estd basado en el método Montessori. Sistema de
educacion centrado en el respeto a los derechos de los nifios y en su capacidad

espontanea para aprender.

El libro silencioso (también asi denominado), estimula la habilidad manual y
el aprendizaje sensorial de los nifios de 1 a 3 afios, el material estd seleccionado

para que constituya el primer libro de un bebe.



“El producto tiene como elemento principal el fieltro ya que es un material
exclusivamente para seguridad de los nifios al utilizarlo. EI mismo que podemos
moldear segin nuestro gusto y necesidad, siendo una tela biodegradable lo cual

podemos reutilizarla”. (Montessori, 2015).

La innovacion del producto se observa al elaborar con actividades donde el
nifio o nifia aprendera a diferenciar colores, ver los nimeros, atarse los cordones y
varias actividades mas, ya que esto ayudara en su motricidad, y aprenden a
diferenciar objetos y el nifio utilizaria la mente. Siempre, los materiales
didacticos, responderan a la concepcion que se tiene sobre la ensefianza y el
aprendizaje, aunque la historia de los materiales didacticos es tan antigua como la

propia ensefianza.

Definicion del mercado

Qué mercado se va a tocar en general?

En el mercado que se va a enfocar son padres de familia que cuenten con hijos
de 1 a 3 afios de edad y a Parvularios de la Provincia de Cotopaxi. Que buscan la
mejor ensefianza para sus hijos y parvulos que ain no ingresan a la escuela, para

que puedan desarrollar su motricidad, con seguridad y de los mejores materiales.

Categorizacién de sujetos
Tabla No. 1.
Categorizacion de sujetos

Categoria Sujeto

¢ Quién compra? Madre

¢ Quién usa? Nifios de 1 — 3 afios
¢Quién decide? Madre

¢ Quién influye? Parvulario

Elaborado por: N. Morocho



Estudio de Segmentacion
Tabla No. 2.

Dimensién conductual

Variable

Descripcion

Tipo de necesidad

Tipo de compra

Relacién con la marca
Actitud frente al producto

Pertenencia
Comparacion
No

Positivo

Elaborado por: N. Morocho

Tabla No. 3.
Dimensién geografica
Variables
Pais Ecuador 16.777.868
Provincia Cotopaxi 409.205
Region Costa-sierra 409.205
Elaborado por: N. Morocho
Fuente: INEC
Tabla No. 4.
Dimension demogréafica madres
Variables 2010 2018
Sexo Mujeres 210.580 237.768
Ocupacion Todos 69.414 214.640
Edad Reproductiva 15-49 104.358 19.895
Socioeconémico PEA Mujeres 71.382 220.726
Elaborado por: N. Morocho 2017
Fuente: INEC
Tabla No. 5.
Dimension demografica parvularios
VARIABLES DEMOGRAFICAS

Mujeres/
SEXO Hombres 109
OCUPACION Parvularios 109
# DE PARVULARIAS Cotopaxi 109

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: MIES



Plan de Muestreo

Marco Muestral.

Lista de todos los nifios inscritos en instituciones de educacion parvulario.
Se determinara los sujetos a ser investigados.

Para obtener la muestra se debera aplicar la siguiente formula:

B N xZ?P * Q
T e2x(N—-1)+Z2%xPxQ

n

Donde:

n= tamafio de la muestra

Z=nivel de confiabilidad (1.96)

P= probabilidad de ocurrencia 5% (0.5)
Q= probabilidad de no ocurrencia 5% (0.5)
N= poblacion o universo

e= error de la muestra (5%) (0.05)

Muestreo Madres.

237.768 * 1.96%(0.5)(0.95)
~ 0.052 * (237.768 — 1) + 1.962(0.5)(0.95)
237.768 * 3.8416(0.475)

= 0.0025 * (237.767) + 3.8416(0.475)

433,869.53
~ 59441 + 1.825

433,869.53

"= T 596.24

n="727

n

n

n

Se ha aplicado esta formula ya que se conoce el tamafio de la poblacién. Y es
por ello la férmula de la poblacion finita, donde la poblacién lo encontramos en el
Instituto Nacional de Estadistica y Censos, nos da como resultado 727. Y es

nuestra parte numérica y representativa de la poblacion madres.



Muestreo Parvularios.

109 * 1.962(0.5)(0.95)
~0.052 % (109 — 1) + 1.962(0.5)(0.95)
109 * 3.8416(0.475)
~ 0.0025 * (108) + 3.8416(0.475)

198.90
=027+ 182
198.90
2.09
n =95

n

n

n=

Cuadros de necesidades

Objetivo Especifico 1

e Analizar gustos, preferencias, capacidad y predisposicion a la compra de

los consumidores de juegos didacticos sensoriales.

Tabla No. 6.

Objetivo Especifico 1

Necesidad de informacion Tipo de Fuentes Instrumentos
informacion

Gustos y Preferencias de los Primaria Nifios 1-3 Focus group

consumidores afios

Informacion de Predisposicion para el Primaria Parvularios Entrevista

material

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Objetivo Especifico 2

e Estudiar el comportamiento de la oferta, su cobertura y estrategias.



Tabla No. 7.
Objetivo Especifico 2

. . L, Tipo de
Necesidad de informacion 1P L Fuentes Instrumentos
informacion

Informacion de la . .

- Secundaria Asociaciones  Base de datos
competencia
Informacion de proveedores  Secundaria Competencia  Entrevista
Informacioén de clientes Secundaria INEC Base de datos

. . . Banco de datos de otras

Precios de la competencia Secundaria Locales

organizaciones

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Objetivo Especifico 3

e Determinar la demanda y la demanda potencial insatisfecha.
Tabla No. 8.
Objetivo Especifico 3

Necesidad de informacién Tipo de informacién Fuentes Instrumentos
Informacién de Clientes Primaria Clientes Encuesta
Informacién de costos Secundaria Proveedores Proformas

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Objetivo Especifico 4

e Elaborar una propuesta estratégica de marketing para el lanzamiento del
producto — empresa y su posicionamiento en el mercado.
Tabla No. 9.
Objetivo Especifico 4

Necesidad de informacion Tipo de informacion Fuentes Instrumentos
Informacion de instalaciones Secundaria Proveedores Proformas
Informacion de costos Secundaria Proveedores Proformas
Informacion de producto Primaria Cliente Entrevista
Publicidad del producto Secundaria Disefiadores Proformas
Primaria Consumidor final Encuesta

Canal de ventas y comercializacién .
y Secundaria Proveedores Proformas

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo



Disefio y Recoleccion de Informacion

Andlisis e Interpretacion

Encuesta

1) Usted adquiriria un material o materiales que ayude al desarrollo

motriz de su hijo/hija?

Tabla No. 10.

Adquiririan material que ayude al desarrollo motriz en los nifios
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 671 92%

NO 56 8%

TOTAL 727 100%

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

m Sl
mNO

Grafico No. 1. Pregunta 1 - Encuesta

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

Interpretacion:

Del total de los encuestados el 92% de las personas nos dice que si adquiririan

material didactico para sus hijos, el 8% restante nos dice que no lo adquiriran.
Anélisis:
Las madres de familia cuentan con la aprobacion para adquirir este tipo de

materia ya que en la actualidad los nifios deben ir desarrollando sus habilidades y

ampliando sus mentes.



2) Piensa usted que es importante que la estimulacién temprana aporte

en el desarrollo de la motricidad para su hijo

Tabla No. 11.

Importancia de la estimulacion temprana en el desarrollo de los nifios
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 686 6%

NO 41 94%

TOTAL 727 100%

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

6%

mSsl
mNO

Grafico No. 2. Pregunta 2 - Encuesta

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

Interpretacion:

En la provincia de Cotopaxi el 94% de las madres saben sobre la importancia
de la estimulacion que se debe realizar a los nifios, por lo tanto, el 6% no ha
recibido esta informacion.

Analisis:
Las madres de nuestra provincia no cuentas con la informacién adecuada,

existen madres que no saben sobre la importancia de la estimulacion hacia los

ninos.
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3) Sila pregunta es si.

Defina la importancia que, segun usted, tiene la utilizacion de materiales para
la estimulacion de la motricidad en los nifios. Considerado como 1 menor

importancia y 5 de mayor importancia.

Tabla No. 12.
Importancia de la utilizacion de materiales para la estimulacion
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
1 0 7%
2 0 13%
3 35 20%
4 195 27%
5 456 33%
TOTAL 686 100%
Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador
33% % 13% mi
- :
20% 3

27% /I 4

Grafico No. 3. Pregunta 3 — Encuesta

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

Interpretacion:

La importancia que las madres de familia dan a la motricidad es que para el
33% de las madres es muy importante, el 27% le dan menos importancia y el 20%

no es mucho la importancia que les dan a la motricidad a los nifios.
Analisis:

Las madres de familia de la provincia de Cotopaxi, segun la encuesta
realizada pudimos observar que saben de la importancia de la motricidad en sus

nifios, pero existe una parte que no le dan mucha importancia, por ello es que los

nifios no son incentivados para mejorar en su desarrollo.
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4) Qué lugar le parece apropiado encontrar este tipo de materiales de

estimulacion temprana para el desarrollo motriz de su hijo/hija?

Tabla No. 13.
Lugares donde le gustaria encontrar los materiales
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
Jugueterias 440 61%
Farmacias 52 7%
Locales 112 15%
Otros 123 17%
TOTAL 727 100%

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

M Jugueterias
M Farmacias
Locales

Otros

7%

Grafico No. 4. Pregunta 4 — Encuesta

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

Interpretacion:

Segun nuestra encuesta realizada a los padres nos muestran que el 61% de las
personas adquieren los juguetes para sus hijos en las jugueterias, el 17% los
padres lo compran en otros locales, el 15% lo realizan en otros locales como

bisuterias y el 7% de los padres lo compran en farmacias.
Analisis:
Los juguetes que son comprados por los padres para sus hijos se encuentran

mas en las jugueterias, ya que existe variedad de articulos educativos, pero existen

otros locales también donde pueden adquirir.
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5) Qué valor estaria dispuesto a pagar por un material elaborado de

fieltro que le ofrezca seguridad y aprendizaje para el desarrollo de su

hijo/hija?
Tabla No. 14.
Valor que estaria dispuesto a pagar por el material

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

10 - 20 dolares 437 60%
21 - 30 ddlares 263 36%
31 - 40 ddlares 27 4%
TOTAL 727 100%

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

m10-20

ddlares
m21-30

ddlares

Gréfico No. 5. Pregunta 5 — Encuesta

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

Interpretacion:

El 60% de las madres encuestadas nos dice que estan dispuestos a pagar un
valor de 10 a 20 dolares por un material que ayude a su hijo, el 36% se dispone a
pagar ente 21 a 30 dolares y el 4% de los padres pagaria un valor de entre 31 a 40

dolares.
Anélisis:
En la provincia de Cotopaxi las madres estan dispuestas a pagar un valor

minimo como es el de 10 a 20 délares. Pero una pequefia parte de madres, al ver
la necesidad de sus hijos estan dispuestas a pagar un valor mas alto.
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6) Queé valor usted designa para la compra de juguetes que ayuden en el

desarrollo motriz de su hijo/a?

Tabla No. 15.
Valor que destinan para la compra de juguetes
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE
10 - 20 dolares 139 19%
21 - 30 ddlares 538 74%
31 - 40 ddlares 50 7%
TOTAL 727 100%

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

7%

m 10 - 20 ddlares
m 21 - 30 ddlares
31-40 ddlares

Grafico No. 6. Pregunta 6 — Encuesta

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

Interpretacion:

El 74% de las madres nos dicen que destinan entre 21 y 30 ddlares para juguetes
de sus hijos, el 19% destina entre 10 y 20 dolares y solo el 7% de las madres
destinan de 31 a 40 ddlares para juguetes de sus hijos.

Anélisis:
Las madres encuestadas nos deja una conclusién que, para los juguetes que les
compran a sus hijos pagan un valor mas alto, pero no le dan mucha importancia a

un materia que pueda ayudar en su motricidad por lo cual el valor a pagar es

menos del que destinan a juguetes.
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7) Qué medio de comunicacion le ha brindado informacién de materiales

didacticos para estimulacion temprana

Tabla No. 16.

Lugar de donde han obtenido informacidn de los materiales didacticos
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

Prensa 32 5%

Television 102 15%

Redes sociales 356 52%

Radio 23 3%

Internet 174 25%

TOTAL 687 100%

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

5%

M Prensa
Television
3%

Redes sociales
Radio

M Internet

Gréfico No. 7. Pregunta 7 - Encuesta

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

Interpretacion:

La informacion obtenida por las madres es que el 52% por medio de las redes
sociales, el 25 % por medio del internet (navegando), el 15% por la television, 5%

lo adquieren por la prensa y el 3% por la radio.
Andlisis:

La informacién sobre la importancia del material didactico para los nifios, es
gracias a las redes sociales ya que las madres nos dice que es un lugar donde mas

se encuentran paginas relacionadas con los nifios y el como se debe ensefiarles y

ayudar a desarrollar su cerebro y sus sentidos.
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8) Cuél seria el medio de comunicacién por el cual le gustaria obtener
informacién para poder adquirir este tipo de producto de

estimulacion temprana.

Tabla No. 17.

Medio de comunicacion que las madres quieren escuchar sobre el producto
RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

Prensa 35 5%

Television 119 16%

Redes sociales 356 49%

Radio 34 5%

Internet 183 25%

TOTAL 727 100%

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

5% 16% M Prensa

'— Television

Redes sociales

5%
’ 49% Radio

M Internet

Graéfico No. 8. Pregunta 8 - Encuesta

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

Interpretacion:

Sobre el material didactico y la informacion que requieren, nos dicen que el 49%
mediante las redes sociales, el 25% por el internet (navegando), el 16% por la

television el 5% prefieren informacion por la prensa, el 5% por la radio y.
Anélisis:

La informacion sobre los materiales didacticos se la debemos pasar méas por
las redes sociales ya que en la actualidad la mayor parte de personas se encuentran
ahi, por ello también debemos tomar en cuenta que si existe personas que utilizan
el internet en buscar informacién importante. Por ello es que prefieren mas que se

les informe por medio del internet.
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Entrevista

Observacion de la entrevista: Se aplic una entrevista al Licenciado italo
Casillas, profesional en Educacion Parvulario. Planeada con previo aviso y con
preguntas ya estructuradas.

Clima en la entrevista: La entrevista se dio en un clima grato y sociable, con

plena disposicion del entrevistado en responder nuestras consultas.

Espacio fisico: El espacio fisico fue en una guarderia de tamafio pequefio y muy

acogedor.

Aspectos conductuales: El entrevistado se mostrd sociable y dispuesto a
responder nuestras dudas, aparte de responder nos contd sobre un autor muy

importante lo cual llamo la atencién y provoco un ambiente célido y acogedor.

Uso de medios de registro: La entrevista fue realizada en la guarderia Gotitas de
Miel al Licenciado Italo Casillas, el registro principal fue un audio, siguiendo una
pauta de preguntas que se le dieron a conocer antes de empezar la grabacion, estas
preguntas estaban conformadas para que propiciara la explicacion de puntos

fundamentales.

Anadlisis de la informacion:

e Nombre del entrevistado: Lic. italo Casillas

e Profesion: Licenciado en Educacion Parvulario
1) Qué material prefiere usted para que su nifio/a manipulen?
El material mas adecuado para los nifios es el fieltro ya que es de una tela

muy suave Yy ellos pueden manejar facilmente, las hojas de papel bond o la

cartulina no es recomendable ya que pueden llegar a lastimarse o incluso meterse
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a la boca y comerse, el fieltro es un buen material ya que es sueva y no tiene
facilidad de cortarles o que ellos se coman, es un material muy adecuado para

nifios de temprana edad.

2) ¢Qué actividades considera usted mas importantes?

Dentro de las actividades mas importantes para los nifios teneos a 0s cuentos,
los libros didacticos ya que asi los nifios pueden llegar aprender a diferencias

colores y texturas.

3) ¢Qué colores son los que mas llaman la atencién de los nifios?

Hablar de colores para los nifios, los que mas les laman la atencién son los
colores primarios como el amarillo, azul y rojo ya que son colores mas fuertes y

es lo primero que ellos ven al ser Ilamativos.

4) ¢Cudl seria el tamafio adecuado de los materiales para la estimulacién

en los nifos?

Los juguetes no tienen un tamario especifico, es decir un material que no sea
muy grande ya que no podrian tener en la mano y nos juguetes pequefios se
Ilevarian con facilidad a la boca y en algun os casos pueden llegar a tragar, los

juguetes con un tamario adecuado para que ellos lo puedan manipular.

5) Desde que edad es necesario ayudar a mejorar la motricidad en los

ninos.

Es necesaria estimularles desde que nacen ya que ellos nacen con motricidad
y pueden llegar a entendernos, pero llegan hacer las cosas por si mismo del 1 afio
en adelante ahi es cuando nosotros debemos seguir desarrollando su cerebro con

juegos como legos o introducir figuras.
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6) Queé tipo de formas y texturas son las recomendables para este tipo de

material

En formas para un nifio se pude decir que todas las formas, ya que les sirve a
seguir reconociendo y en texturas, todo tipo de texturas para un juego como por
ejemplo el hacerle tocar el algoddn o en este caso el fieltro ya que es suave y de

colores llamativos y no existe peligro de lastimarse.

7) Existen libros de material sensorial que ayuden a los nifios en su

motricidad

Si, si existen algunos libros de material sensorial, pero libros que sean
exactamente para la motricidad son el de Montessori ya que es un modelo
educativo ideado por la educadora y medica italiana Maria Montessori a finales
del siglo XIX y principios del XX, nos dice que los nifios aprenden desde que

nacen y la edad en el que mas desarrollas su mente en de 0 a 4 afios.
Conclusién

Podemos concluir que el fieltro es un buen material para que los nifios puedan
manipular y al realizar actividades para ellos debeos tomar en cuenta el método
Montessori ya que nos puede ayudar en la formulacién de actividades, los colores
deben ser mas con colorea primarios ya que es lo que mas les llama la atencion, el
tamafio de cada juguete debe ser de acuerdo al nifio para que ello lo pueden
sostener con facilidad.
Focus Group

Objetivo:

e Determinar la atractividad del producto en la poblacién infantil de 1 a 3

afos.
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Fecha: Miércoles 07 de Febrero del 2018.
Lugar: Guarderia Gotitas de Miel.
Actividad:
Tema:
Nombre del moderador: Lic. italo Casillas
Asistente del moderador: Sra. Nataly Morocho
Participantes:

e Melanie Valiente

e Angel Ofia

e Julian Iza

e Carla Oriate

e José Pinsha
Preguntas:
¢ Qué producto le llama la atencion en primera instancia?

En primera instancia el juguete que mas le llama la atencion es su juguete
preferido ya que los nifios desde que naces los padres les compran un juguete
especial para ellos y asi se le ponga muchos juguetes ellos siempre van a tener un
juguete preferido.

Dentro del libro, que juegos llaman la atencion

Lo que les llama la atencién depende de las imagenes que vea, como podemos

observas ahi estan diferentes libros, pero a la nifia le han ensefiado el libro del

monito, asi nosotros le pongamos diferentes libros a ella le va a llamar mas la

atencion de su libro preferido ya que es el que mas le gusta.

20



¢ Qué textura les gusto mas?

La textura que mas les gusta a los nifios es la suavidad, como podemos
observar estan libros de animalitos y diferentes personajes cémicos y es algo que

si pueden manipular con seguridad.

¢ Que colores les gusto mas?

Los colores que méas les gustan son los colores primarios como son el azul

rojo y amarillo ya que son los mas fuertes.

Conclusion

Los nifios pueden jugar con diferentes cosas pero si hablamos del libro
sensorial didactico, podemos decir que es un material seguro para que los nifios lo
puedan manipular, las actividades les llaman la atencion pero si es un producto
que se les ensefia primero, porque aqui observamos a la nifia que se le ensefio otro
libro y empez0 a ser el preferido, pero al segundo nifio le mostramos el libro y
empez6 a jugar con él, por ello el Parvulo nos ha dicho que es importante las

iméagenes, los nifios aprender y prefieren lo que primero observan.

Andlisis de la Oferta

Mankiw Gregory (2012), define la oferta o cantidad ofrecida, como

"la cantidad de un bien que los vendedores quieren y pueden vender”
(pag. 65).

El tipo de oferta que existe en el mercado es de competencia monopolistica ya
que se encuentran numerosos oferentes del producto que es muy diferenciado.
Podemos encontrar una gran cantidad de productores que ejercen una competencia

abierta de tal manera que su participacion y aceptacion en el mercado depende de
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la calidad del producto, asi como del precio que ofrecen al consumidor. También

se caracteriza porque generalmente ningun productor domina el mercado

Determinantes de la oferta

En Ecuador existen dos principales oferentes como es Petit Books & Toys y
Asiri, son las empresas que elaboran libros sensoriales de forma artesanal. Esto
significa que se debe realizar un andlisis de la oferta, con el objetivo de determinar

la cantidad de productos que estos competidores ofrecen al mercado.

Variables de la oferta

Precio del producto.- Los libros sensoriales en la actualidad cuestan entre 30

y 49 dolares.

Insumos disponibles.- Los insumos que se necesita se los encuentra con
facilidad ya que el fieltro lo podemos encontrar en cualquier almacén de textiles.

Esto quiere decir que el precio del producto puede mantenerse.

Analisis de politicas gubernamentales en relacidn a productos educativos.- la
cobertura de los programas de desarrollo infantil y educacion inicial se expandié
significativamente. El estado ecuatoriano, a través del MIES implemento el
programa ‘“Nuestros Nifios”, con el objetivo de incrementar la oferta de
modalidades de desarrollo infantil. Desde el Ministerio de Educacion se
establecieron lineamientos curriculares para la educacion inicial y con el objetivo
de ampliar la cobertura de los servicios, se realizd la apertura de concursos para

nuevos docentes parvularios.
Han existido importantes avances en cuanto al cumplimiento de las metas

EPT (Educacion Para Todos). Entre ellos se puede citar el incremento de la

cobertura de los programas de desarrollo infantil y educacion inicial. De igual
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manera se destaca la implementacion de politicas para el mejoramiento de la

calidad educativa.

Precio y disponibilidad de bienes o servicios relacionados o sustitutos.- Los
productos sustitutos estan en Petit Book y Asiri ya que son las dos empresas que
elaboran este material didactico basandose en el método Montessori y su precio
estan entre los 30 y 49 dolares. Entonces la oferta de los productos sustitutos
puede hacer variar las cantidades ofrecidas. Por lo tanto, si el precio de este
producto disminuye, la demanda de esta tendera a aumentar por lo que las
cantidades demandadas del producto sustituto tenderan a reducirse y las empresas

decidiran poner a disposicion del mercado menos cantidad

Elasticidad de Oferta

En el mercado se acepta este tipo de material ya que se considera en mejorar
la motricidad en sus hijos, la elasticidad de la oferta depende de las peculiaridades
tecnologicas del proceso productivo, de la disponibilidad de factores que sean
necesarios para la produccion, pero sobretodo del tiempo. Sin embargo, a largo
plazo la oferta resulta elastica, no solo porque las empresas o0 nuestra competencia
que ya existe pueden adaptarse a los nuevos precios sino porque puede que entren

nuevas empresas, si el precio ha subido o que cierren si el precio baja.
Andlisis historico de la Oferta

El analisis histérico de la oferta, consiste en recolectar la mayor cantidad
posible de informacion con respecto al producto que los competidores ofrecen en

el mercado, ademés analizar todos aquellos factores que han influido en el

comportamiento de los oferentes en el mercado.
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Anadlisis de la Oferta Actual

En el entorno existen dos competidores como son Petit Book y Asiri, tomando

en cuenta que las dos empresas son los principales competidores.

El precio que se le da a cada libro sensorial varia entre 30 y 49 délares. Los
canales de distribucion que utilizan estas empresas es, Petit Book Productor —

consumidor y Asiris Productor — Distribuidor-Consumidor.

Podemos decir que la empresa Asiri esta agremiada con otros paises y Petit

Book es una empresa con un solo duefio.

Proyeccion de la Oferta

El objetivo de este andlisis, es proyectar la cantidad de bienes o servicios que
serian entregados al mercado por la competencia. Durante el periodo en que se va

a evaluar el proyecto.

Ecuador es un pais con poco peso relativo dentro del panorama editorial
latinoamericano. Es necesario sefialar que en este numero de editoriales estan
incluidas Fundaciones, Universidades, Organizaciones Gubernamentales, que
imprimen una cantidad reducida de titulos y de ejemplares, siendo pocas
editoriales registradas en el pais, 99 son Entidades sin &nimo de lucro, 36 son
O.M.G, 41 pertenecen a entidades publicas nacionales, departamentales o

municipales y 13 son propiedad de Organismos internacionales.

En total, segin datos de la Camara Ecuatoriana del Libro, el sector editorial
en Ecuador emplea a mas de 20.000 personas en todo el pais, incluyendo
distribuidores, importadores, libreros, editores y placistas; el 80% de empleos

fijos y el 30% en empleos temporales.
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Tabla No. 18.

Proyeccion de la Oferta

ANO OFERTA
2017 3723
2018 4182
2019 4641
2020 5100
2021 5559
2022 6018

Fuente: Camara Ecuatoriana del Libro 2015
Elaborado por: N.Morocho 2018

Para poder calcular el incremento de los afios futuros se ha tomado en cuenta el

Riesgo Pais Diciembre 2017, con un valor de 459.

Determinacién de la Demanda Existente en el Mercado

En Ecuador el indice de lectura por persona en el pais, es el mas bajo de
América Latina 0,5 libros por afio lee en promedio cada ecuatoriano, segun datos
de la UNESCO. Eso quiere decir que cada habitante lee la mitad de un texto, en el

mejor de los casos.

Demanda Potencial

El mercado especifico al que va dirigido el producto son los nifios y nifias en
edades preescolares de 1 a 3 afios de edad. Para el calculo de la demanda potencial

se tomara en cuenta a las madres que tengan nifios en las edades establecidas.

Las madres que compran este tipo de productos estan categorizadas como
madres que utilizan servicios de estimulacion temprana y envian a sus hijos a los
centros infantiles del buen vivir. Esta poblacion es de clase media y baja, que
destinan sus recursos en productos que sirvan a sus hijos para la estimulacion

temprana.
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En Cotopaxi, existen 117 Centros

aproximadamente 30 nifios cada uno.

Infantiles del

Buen Vivir con

Existen 53 guarderias particulares que atienden alrededor de 30 Nifios.

Se conoce que la poblacion total de madres con nifios en edades de 1 a 3 afios

hasta el afio 2014 es de 225.501.

Tabla No. 19.
Tendencia de la demanda-Minimos cuadrados
ANO X Y XY X2
2014 1 225501 225501 1
2015 2 229518 459036 4
2016 3 233607 700821 9
6 688626 1385358 14
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: N. Morocho 2018
DATOS
n= 3
YX= 6
Yy= 688626
X2= 14
XY= 1385358
FORMULAS
X=_ 33X Y=Yy
n n
X= 6 Y= 688626
3 3
X= 2 Y= 229542
b= Yxy-nXY a= Y-bX
Y X2-nX2
b= 1385358-3(2)(229542) a= 229542-(4053*2)

14 -12
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249807
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<
1

221436+(4053*9)

<
1

221436+36477

<
1
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Tabla No. 20.

Proyeccién de la demanda

ANO DEMANDA
2017 237648
2018 241701
2019 245754
2020 249807
2021 253860
2022 257913

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: | Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

En el siguiente cuadro podemos observar el célculo para el pronostico de la
demanda iniciando con el niumero de periodos que en este caso hemos calculado
para los préximos 5 afios y empezamos desde el 2017 hasta el 2022
respectivamente. La demanda para los siguientes afios lo calculamos segun la

formula indicada anteriormente.

260000
255000
250000 (o]
245000
240000

235000
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Grafico No. 9. Proyeccion de la demanda

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Podemos ver que el prondéstico de demanda va creciendo, mostramos que en
el eje de las X estan los periodos; es decir, los afios a futuro. Y en el eje de las Y

estd el nimero de madres que se ha tomado como la demanda.
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Demanda Potencial Insatisfecha

Se llama Demanda Potencial Insatisfecha a la cantidad de bienes o servicios
que es probable que el mercado consuma en los afios futuros. Para poder calcular
nuestra DPI restamos la demanda con la oferta.

Tabla No. 21.

Demanda Potencial Insatisfecha

ANO DEMANDA OFERTA D.P.I Ao D.P.I Dia
2017 237648 3723 233925 650
2018 241701 4182 237519 660
2019 245754 4641 241113 670
2020 249807 5100 244707 680
2021 253860 5559 248301 690
2022 257913 6018 251895 700

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

En el cuadro de la Demanda Potencial Insatisfecha observamos los afios a
futuro y para poder obtener la DPI Afo, restamos la demanda con la oferta, para
obtener una informacion de la DPI al dia, dividimos para 360 ya que son los dias
del afio.
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Analisis del macro y micro ambiente

Analisis del micro ambiente

Tabla No. 22.
Fuerzas de Porter
Variable % Calificacion  Total Justificacion
La rivalidad no es muy alta ya que existe
Rivalidad 0.20 2 0.4 diferenciacion en el producto y su costo a
comparacion de otro es bajo.
La amenaza de nuevas empresas que entren
Amenaza de  nuevos a competir es baja ya que se necesitaria de
. 0.15 3 0.45 . i . L
competidores innovacioén y diferenciacion pero sobre todo
a un precio bajo.
Podemos decir que existen productos
Productos sustitutos 0.20 2 0.4 sustitutos como otros juguetes, pero no
ayudan a la motricidad en los nifios.
Los clientes tienen un alto poder sobre la
L industria porque tienen gran variedad de
Poder de negociacion de . : s
. 0.25 3 0.75 opciones de juguetes que pueden adquirir
los clientes SRR .
precios similares, pero sin tomar en cuenta
su desarrollo motriz.
L En general, el poder de los proveedores es
Poder de negociacion de 4 . e
0.20 3 0.6 medio - bajo porque no es dificil para la
los proveedores . >
empresa conseguir la materia prima.
1 2.6

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Interpretacion

Las fuerzas de porter después del analisis realizado nos muestran un resultado

positivo con un total de 2.6, y se dice que la empresa es considerada con poco

riego, ya que los clientes tienen poder sobre la industria al adquirir otros juguetes

y los competidores necesitarian innovacion y diferenciacion para poder ingresar al

mercado.
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Analisis Macro ambiente

Tabla No. 23.

Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

FACTORES CRITICOS PARA EL - TOTAL
EXITO PESO CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
> Nuevos CIBV. 0,16 3 0,48
»  Expandir el mercado a otras provincias. 0,14 4 0,56
> Partlupacmn en ferias y eventos 0,14 4 0,56
educativos.
AMENAZAS
»  Competencia artesanal. 0,12 1 0,12
»  Politicas de estado exigentes. 0,13 2 0,26
»  Productos sustitutos. 0,15 1 0,15
»  Productos similares que se encuentran
en internet. 0,16 ) 0.16
SUMA 1 2.29

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Interpretacion

La matriz EFE después del andlisis realizado con los factores externos de la
empresa nos muestra un resultado positivo con un total de 2.29, menor al
promedio que es 2.5 y esto nos indica que los factores no estan siendo

aprovechados al maximo para la creacion de la empresa.

Tabla No. 24.
Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

- . - TOTAL
FACTORES CRITICOS PARAEL EXITO PESO CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZAS
»  Producto Unico y diferenciado. 0,11 4 0,44
> Recursos econémicos propios. 0,14 4 0,44
»  Personal capacitado 0,08 3 0,24
»  Producto Unico y especifico. 0,06 3 0,18
»  Materia prima de calidad. 0,07 3 0,21
DEBILIDADES
»  Carencia de publicidad. 0,11 2 0,22
»  Carencia de cultura organizacional. 0,04 1 0.04
»  Desperdicios de material. 0,09 1 0,09
> Subutilizacién de recursos. 0,08 2 0,16
»  Procesos no definidos 0,15 2 0,3
»  Rotacion del personal 0,07 1 0,07
SUMA 1 2.39

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo
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Interpretacion:

La matriz EFI después del andlisis realizado con los factores internos de la

empresa nos muestra un resultado positivo con un total de 2.39, menor al

promedio que es 2.5 y esto nos indica que los factores no estan siendo

aprovechados para la creacion de la empresa.

Tabla N° 26
Plan de Accidn
ESTRATEGI i MEDIO DE CRONOGR
A TACTICA INDICADOR VERIFICACION RESPONSABLE AMA
Investigacion de Mercados
Valorar si el libro
Estudio previo  sensorial es
de Iq viabilidad viable para su Horas/Encuestas Informe de Dto. Mgrketlng y Mensual
del libro desarrollo, resultados Gerencia
sensorial produccion y
comercializacion
Plan de Medios
Pactar
Realizar comerciales en la
inversion en los  Television, Radio Invers.Publicidad/Vent Reqistro de ventas Dto. Comercial y Mensual
medios de e Internet con as Realizadas 9 Dto.Marketing
comunicaciéon ~ mensajes del
producto
Matriz EFI
Invertir en Elaborar
planes de comerciales para o N o .
publicidad, fortalecer la ’F\,l Publicaciones/ N Encuestas Dto. Mgrketmg, Mensual
- ersonas Gerencia
fortaleciendo la marca en el
marca mercado
Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacién de campo
Tabla No. 25.
Plan de contingencia
A MEDIO DE
ESTRATEGIA TACTICA - RESPONSABLE
VERIFICACION
Revisar la maquinaria Todas las maquinas Lista de inspeccion Supervisor
antes de ser utilizada deben estar seguras para
evitar accidentes durante
las actividades.
Ubicar y sefialar sitios Cada lugar de laempresa  Lista de inspeccion  Jefe de
seguros al interior de la debe tener la debida emergencia
estructura para sefializacién para poder
proteccion. evacuar.
Realizar mantenimiento  En cada maquina debe Lista de Jefe de
de todos los equipos. estar realizado su debido ~ mantenimiento emergencia

mantenimiento para
evitar accidentes.

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo
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Promocién y Publicidad que se realizara

Mezcla de marketing

Definicion

Asteguieta (2008), define como “/a mezcla de mercadotecnia a la
combinacién de un producto que satisface la necesidad del
consumidor, con el precio justo, ubicado en el lugar apropiado con la

porcién exacta de promocion para darlo a conocer al mercado meta ",

Lazar (2010), afirma que “consiste en la oferta de un servicio y/o
producto de una compafiia a los consumidores, asi como en los
métodos y herramientas que aquélla elige para realizar el
intercambio”. La mezcla de marketing consta de cuatro elementos

(conocidos como las cuatro P):
Producto:(es decir caracteristicas, disefio, marca y empaque de la oferta de un
bien o servicio, junto con los beneficios posteriores a la compra como garantias y

politicas de devolucion).

e Los libros sensoriales son elaborados con fieltro ya que es un material de

facil uso para los nifios.

Disefio del empaque

Segun (Stanton, 2002), “el empaque consiste en todas las actividades de

disefio y produccion del contenedor o envoltura del producto”.
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Imagen No. 1. Disefio del empaque

Imagen No. 2. Disefio del empaque

Provincia de Cotopaxi

Conocida como region interandina o sierra, principalmente sobre la hoya de
Patate en el este y en los flancos externos de la cordillera occidental en el oeste.
Su capital administrativa es la ciudad de Latacunga, la cual ademas es su urbe mas
grande y poblada. Ocupa un territorio de unos 6.569 km2, siendo la décima
séptima provincia del pais por extension. Limita al norte con Pichincha, al sur con

Tungurahua y Bolivar, por el occidente con Los Rios y al oriente con Napo.

Los pueblos Quichua hablantes se ubican en las provincias del callejon
interandino y en la mayoria del oriente: Imbabura, Pichincha, Bolivar, Cotopaxi,
Tungurahua, Chimborazo, Pastaza y Zamora Chinchipe. Hay también grupos de
migrantes indigenas en algunas provincias de la Costa que mantienen su lealtad a

la lengua quichua.
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« Pueblos y nacionalidades Censo 2010

Kichwa de la Sierra [ R : 2 2
Se ignora _ 142
puruha [ 134
Shuar -?.3
Otras nacicnalidades - 70
Panzaleo - 6,0
Otavalo - 56

Kayambi [} 3.3 Respecto al total de la

Karari [l 28 poblacion indigena
Waranka . 1.7
Saraguro . 1.7
Tomabela ] 1,2
Karanki ] 1,1
kisapincha ] 1,0
Chachi] 1.0

2000 Poblacidn ir'-dlgena B30.419 Poblacidn ir'-dl'gena 1"018.176 Aumenta 17018.176
2010 Poblacidn Afrcamericana GO4.009 Poblacién Afroamericana  1°041.559 Aumento  1'041.559

Imagen No. 3. Crecimiento de la poblacion indigena

Marca
Lamb (2002), Dice que “la marca es un nombre, termino simbolo, disefio o

combinacién de esos elementos que identifica los productos de un vendedor y los

distingue de los productos de la competencia”.

KAMUK

Aprendiendo a vivir

Imagen No. 4. Marca

La marca KAMUK entrara al mercado Cotopaxense como un producto de
calidad que ayuda a los nifios en su aprendizaje y dando la debida importancia a la

presentacion y la buena calidad.
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Logotipo del producto

Stanton (2004), Sefiala que “el termino logo, abreviatura de logotipo se usa
indistintamente para denotar el simbolo de marca o incluso el nombre de marca,

en especial se este se escribe de forma distintiva y estilizada”.

PN
A = S

NI I 4 )

L5 |
-y

Imagen No. 4. Logotipo del producto

Tabla No. 26.
Descripcion del logo del producto

COLORES NOMBRE SLOGAN LETRAS
Lila.- Seriedad KAMUK APRENDIENDO A VIVIR Tienen rasgos
Azul.- El producto sera El slogan fue escogido de esa que pueden
Tranquiliza la descrito de aquella  manera ya que el libro contiene atraer a una
mente manera ya que en situaciones y ejercicio que ayudara ~ madre por su
Verde.- la Provincia de al nifio a captar costumbres que las  simplicidad.
Inexperta, yaque  Cotopaxi la mayor  pondra en practica toda su vida,

son nifios que parte de la ademas de ayudarlo para un buen

recién van poblacion es desempefio ante la sociedad y

adquiriendo indigena. desarrollar su mente.

experiencia.

Amarillo.- Aclara

una mente

confusa

Nifios.- Es

enfocado a los

nifios, un

producto

dedicado a ellos
en sus primeros
afios de vida.

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de Campo
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Precio:(el precio enlista, incluyendo descuentos, complementos y formas de
pago).

e Se determinara el precio dependiendo los diferentes y gastos que
represente la fabricacion del producto, y fijaremos el precio a comparacion
de nuestra competencia.

Sistema de distribucion a utilizar

Plaza o punto de venta: (la distribucion del producto o el servicio a través de

establecimientos especificos y tiendas virtuales).

e El producto es distribuido desde su fabricacion hasta varias jugueterias de

la provincia de Cotopaxi.

uii-u ‘ 7: -
Productor — distribuidor — consumidor

Imagen No. 5. Sistema de distribucion
En este caso los distribuidores industriales realizan las mismas funciones de
los mayoristas y en algunas ocasiones desempefian las funciones de fuerza de
ventas de los fabricantes
Promocién:(publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas y campafias de
venta, disefiadas para crear la conciencia acerca de los bienes y servicios y la
demanda para estos).

Nombre de la Estrategia: Television.

Definicion: Es un medio de comunicacién en el cual se combina la imagen, el

movimiento, luz y el sonido.
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Objetivo: crear interés al consumidor mediante un Spot publicitario en television

a través de anuncios trasmisibles atractivos

Importancia: este medio es importante en el proceso de socializacion de las
personas, relacionada con la calidad de los contenidos de los programas y ademas
de las publicaciones que influyen en los habitos de consumo de la poblacién.

Nombre de la Estrategia: Radio
Definicion: es un medio de comunicacion que se basa en el envio de sefiales de
audio a través de ondas de radio y de difusion masiva con el cual damos a conocer

las caracteristicas de los productos que estamos ofertando.

Objetivo: Generar un conocimiento en las personas de la existencia del Libro

sensorial.

Importancia: Podremos llegar a los clientes de manera rapida y oportuna.
Nombre de la Estrategia: Redes Sociales

Definicion: Las redes sociales son medios publicitarios mediante los cuales se da
a conocer los productos y servicios que se estan ofertando. Es una pagina que
nosotros diseflamos por medio del internet para poder llegar a un mercado mas
grande.

Objetivo: Informar del producto

Importancia: Es una herramienta importante de marketing y un excelente medio

para promover uno o varios productos que se ofrecen de manera atractiva para los

posibles clientes potenciales.
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Plan de medios

Objetivo:

Fidelizar a los clientes y promaocionar el libro sensorial.

Analisis del target

El plan de negocios se basa en elaborar un libro sensorial para ayudar en la
motricidad de los nifios de 1 a 3 afios de edad, los clientes se encuentran en la
Provincia de Cotopaxi, siendo el libro importante ayuda en la motricidad. Ya que
en la actualidad algunas madres de dan mucha importancia al desarrollo motriz de
sus hijos. Segun las encuestas realizadas las madres estan informadas de la
importancia que tiene el ayudar a sus hijos en la motricidad gracias a las radios,

television y mas por las redes sociales.
Estrategia

Informar a las madres de familia sobre la importancia que tiene el desarrollo
motriz para los nifios de 1 a 3 afios, por medio de redes sociales, radio y
television.
Medios

e Television

e Radio

e Redes sociales

Canales

Television
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Seleccion.- Lograr informar y permanecer en el consumidor ya que este medio se
caracteriza por brindar informacion y entretenimiento, ademas posee color y
sonido. La cobertura de estos medios de informacién es amplia lo cual cubre toda

la Provincia de Cotopaxi y parte de las demés provincias del Ecuador.

Periodicidad.- Este medio de comunicacion pasara en un tiempo corto, pero se

presentara dos veces a la semana.

Formatos.- Ya que la propaganda sera diaria la empresa pagara 3003, siendo ese

el costo mensual de la radio.

e TV Color
e Elite TV
Radio

Seleccion.- Lograr una mayor segmentacion ya que es un medio movil y brinda al
anunciante proximidad en las ventas. Estas radios cubren toda la provincia de
Cotopaxi y el mensaje que les brinda es inmediato con rapida reaccion en el

oyente.
Periodicidad.- La propaganda no serd muchas veces por semana, porque las
madres casi no escuchan este medio pero aun asi algunas si puedan captar la

informacion si es que en algunos casos no alcancen a escucharla.

Formatos.- Ya que la propaganda sera diaria la empresa pagara 200$, siendo ese

el costo mensual de la radio.

e Stereo Saquisili

e Color Stereo
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Redes sociales

Seleccion.- Se logra una mayor segmentacion ya que en la actualidad la mayor
parte del objetivo se encuentra en las redes sociales, y este medio cubre todo el
Ecuador y los demas Paises. Asi podremos llegar a publicar el producto con todas

las caracteristicas y con imagenes para que los consumidores puedan estar al tanto

del mismo.

Periodicidad.-Este medio de comunicacion puede ser mas veces al mes ya que
segun las encuestas la mayor parte de las personas adquieren informacion por las
redes sociales y al realizar nuestra publicacion pueden compartir para que otras

personas también puedan obtener informacion.

Formatos.- Cada formato de publicidad depende de la red social. En este caso el

publicar productos no tiene ningun costo.

e Facebook

e Twitter

Asignar un presupuesto

Tabla No. 27.

Presupuesto del Plan de medios

MEDIO VALOR CRONOGRAMA
Television

TV Color $ 100,00 Mensual
Elite TV $ 250,00 Mensual
Radio

Stereo Saquisili $ 200,00 Mensual
Color Stereo $ 230,00 Mensual
Redes sociales

Facebook $ -

Twitter $ -

Total $ 780,00

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo
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Diseflar un calendario

Tabla No. 28.
Calendario de Medios
MEDIO AGOSTO SEPTIEMBRE
37 10 14 17 21 24 28 31 3 7 10 14 17 21 24 28 31
Television
TV Color I
Elite TV -_
Radio
Stereo Saquisili e [
Color Stereo . O O O |

Redes sociales

Facebook BN N N S .

Twitter
Total

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

El precio y los canales de distribucion son simbolos significativos del
producto, por ejemplo, el precio a menudo representa calidad para los
compradores potenciales. Para ciertos productos el tipo de tienda en el que se

venden también es un simbolo importante de calidad.

De hecho, todos los elementos de la mezcla mercadoldgica el producto, su
promocion, precio y las tiendas en las que esta disponible son simbolos que

comunican rangos de calidad a los compradores potenciales.

(Kotler, 2008), es el conjunto de herramientas de marketing tacticas y
controlables que la empresa combina para producir la respuesta deseada en el

mercado meta.
Incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su

producto. Las muchas posibilidades pueden reunirse con cuatro grupos de

variables conocidas como las “Cuatro P”: producto, precio, plaza y promocion.
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Seguimiento de Clientes

Tabla No. 29.

Datos de Clientes

DATOS DE CLIENTES

NOMBRE DE CLIENTES RUCOC.I TELEFONOFIJO CELULAR EMAIL DIRECCION CANTON
Morocho Mesias 0501456325 2721280 0956842545  contacto@hotmail.com  EIl Calvario Saquisili
Egas Elias 0201548425 2845175 0987533512 contacto@hotmail.com  Santana Salcedo
Moreno Juan 0255425841 2496856 0956845963  contacto@hotmail.com  La Victoria La Mana

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de Campo

Tabla No. 30.

Seguimiento de Clientes

SEGUIMIENTO DE CLIENTES

NOMBRE FECHA DE VISITA ACCION REALIZADA CIUDAD PROXIMA ACCION COMENTARIOS
Morocho Mesias ~ 25/02/2018 Esté satisfecho Saquisili Actualizar datos

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de Campo

Para poder realizar el seguimiento a los clientes realizaremos una base de
datos en Excel o el programa Fénix, segun las necesidades que nosotros tengamos,
los cuadros realizados en Excel serdn con formulas para poder obtener
rapidamente informacion. A continuacion, registraremos las acciones que

realizaremos. Para poder estar pendiente del cliente.

Mercados alternos

En el caso de no cumplir con el plan de ventas en los 6 primeros meses se
volverd a realizar un estudio de mercado para analizar las posibles causas por las
cuales no se ha cumplido las metas propuestas, ya sea por una deficiente
publicidad o pudiendo incluso cambiar de segmento como sustituto a los libros

sensoriales artesanales que ofrecen pocas personas.
En el peor de los casos se cambiaria la produccion del producto, se

aprovecharia la maquinaria instalada para la produccion de disfraces para nifios,

adornos para el hogar incluso mochilas para los nifios.
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CAPITULO II

AREA DE PRODUCCION

En este capitulo conoceremos de la importancia que tiene el area de
produccion en la empresa ya gque este se ocupa de la realizacion del producto, los
costes y de otros factores que intervienen en la elaboracion del mismo, es decir; es

el corazon de la empresa.

Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio

Adquisicién de materia prima
Este procedimiento se aplicaré al ingresar materia prima, tales como: fieltro e

hilo de coser. Los cuales son utilizados por la fabricacién del libro sensorial.

Trazado de disefio
Las figuras seran trazadas en el fieltro, dando asi el disefio para cada juego.

Corte de fieltro
Segun los modelos trazados anteriormente en el fieltro pasamos a cortar y das

forma a las figuras.
Seleccionar disefios

Cada figura cortada serd seleccionada segun los dibujos que seran elegidos

para el libro. Siendo estos de diferentes colores.
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Coser disefos
Al tener seleccionados los disefios y colores, estos pasan por la cosedora para

armas cada figura.

Verificar paginas y disefio

Cada colaborador revisara las paginas y el cosido de los juegos didacticos.

Unir paginas
Al ser revisaras las paginas individualmente seleccionas diferentes juegos y

paginas para poder unir y formar el producto.

Verificar producto
Cada colaborador sera el encargado de revisar el material que se esta

elaborando, para disminuir fallas en el producto.

Empaquetar
Al tener transformada nuestra materia prima enviamos el producto al

empaquetado, donde lo colocamos en una bolsa de papel.
Traslado a bodega

El producto ya finalizado es enviado a bodega para después ser distribuido en

el local.
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Flujograma

Un flujograma es la representacion grafica del flujo o secuencia de rutinas
simples. Tiene la ventaja de indicar la secuencia del proceso en cuestién, las
unidades que se involucran y los responsables de su ejecucion, es decir; viene a
ser la representacion simbdlica o pictorica de un proceso administrativo.

También se lo puede llamar diagrama de flujo y es una representacion gréfica
que desglosa un proceso en cualquier tipo de actividad a desarrollarse tanto en
empresas industriales o de servicios y en sus departamentos, secciones u areas de

su estructura organizativa.

PROCESO

TIEMPO EN
|:|I:> V DD VinUTos | CANTIDAD | OBSERVACION

8
20
25

5
20

1) Adg.materia prima
2)Trazado de disefio
3) Corte de fieltro
4) Seleccionar disefios
5)Coser disefios Colores llamativos
6) Verificar paginas y disefio
7) Unir paginas
8)verificar producto
9) Empaquetar
10) traslado a bodega

FIN

Ver que no tenga fallas

LUhoLnoLnoca WD

o 8 2 9eee()

el et i i e e i

110

Imagen No. 3. Flujograma
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Descripcion de Instalaciones, Equipos y Personas

Plano de la empresa
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Diagrama de flujo

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

para su préxima distribucion.

Elaboracion Libro Sensorial

Area Almacenamiento Avrea produccién

Trazado de disefio

Inicio

Recepcion de materia

prima

Corte de fieltro
Seleccion de disefios
N
Verificacion °
de paginas
N

Verificacion de
producto

!

Almacenamiento

de produto

terminado Simbolo Significado
:] Operacion
= 1 Lineas de flujo de
< informacion
v Almacenamiento

Fin
<> Decision

Imagen No. 4. Diagrama de flujo

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacién de campo
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Mapa de Procesos

Necesidades del cliente

— S

PROCESOESTRATEGICO
b S
N\ Gestion ) . Gestion :
/" Administrativa e Financiera Vi
rd . /
PROCESOS OPERATIVOS

™. Elaboracion de libros
. sensoriales
£ y

PROCESODE SOPORTE O APOYO

N ’ \
\ o
» Gestion Logistica D Talento Humano Mantenimiento. de

// // maquinaria /

Imagen No. 5. Mapa de Procesos

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Equipos

Tabla No.

31.

Descripcion de la Maquinaria

Satisfaccion del cliente

Actividad

Equipo Velocidad nominal

Costo

Cortadora

Cosedora

Magquina Cortadora Grabadora Sellos, Variable hasta 32 CM de
Fomix Tela, Papel altura de corte

Maquina de coser recta Velocidad real 800 rpm

1.400

580

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacién de campo

Tabla No.

32.

Descripcion del tiempo

Actividad

Tiempo N° personas Horas-hombre

Operarios

25 minutos 1 8

Empaquetador 10 minutos 1 8

Supervisor

10 minutos 1 8

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacién de campo
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Tecnologia a aplicar

El material didactico es elaborado con fieltro ya que los nifios pueden
aprovechar este material para desarrollar su motricidad, al mismo tiempo, sirve
para que los padres se interrelacionen de mejor manera con sus hijos, siendo
entonces la oportunidad para que el proceso de ensefianza-aprendizaje sea mas

profundo.

El uso de este material didactico desde los primeros afios ofrece a los nifios la
posibilidad de manipular, descubrir, observar, al mismo tiempo que se ejercita el

cerebro en el desarrollo sus habilidades.

Es importante que los padres consideren que dentro de las etapas para el
proceso de ensefianza-aprendizaje los primeros afios son fundamentales. El
material didactico es funcional, visualmente atractivo, de facil uso, seguros (no
peligrosos), Gtil para el trabajo individual, acordes a los intereses y la edad de los

ninos.

Factores que afectan el plan de operaciones
Tabla No. 33.
Ritmo de produccion horas diarias

Actividad N° personas Tiempo Tiempo normal  Ritmo de
promedio trabajo
Corte 1 2 horas 25 minutos 8 horas diarios
Coser 1 1 hora 20 minutos 8 horas diarias
Empaquetado 1 10 minutos 10 minutos 8 horas diarias
Supervisor 1 10 minutos 10 minutos 8 horas diarias

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Tabla No. 34.

Ritmo de produccion horas mensuales

ACTIVIDAD N° TIEMPO TIEMPO RITMO DE
PERSONAS PROMEDIO NORMAL TRABAJO

Corte 1 2 horas 25 minutos 160 horas mensuales

Coser 1 1 hora 20 minutos 160 horas mensuales

Empaquetado 1 10 minutos 10 minutos 160 horas mensuales

Supervisor 1 10 minutos 10 minutos 160 horas mensuales

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo
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Tabla No. 35.

Nivel de inventario promedio

Producto

Capacidad de produccion Capacidad mensual

Libro sensorial

1440 120

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Tabla No. 36.

NUmero de trabajadores

N°  Funciones

Fijo/variable Planta

1 Operarios
1 Supervisores
1 Vendedor
1 Contadora

Fijo Planta
Fijo Planta
Fijo Planta
Variable Subcontratada

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Capacidad de produccién

Tabla No. 37.

Capacidad de produccion

Produccion

1440

# Meses
Tasa de crecimiento

12
1.75%

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacién de campo

Tabla No. 38.

Capacidad de produccion futura

Afio Capacidad de produccion
2017 1440
2018 1465
2019 1490
2020 1516
2021 1543

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo
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Definicion de recursos necesarios para la produccion

Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar.

Tabla No. 39.

Grado se sustitucion del producto

Materia prima Grado de sustitucion Sustituto
Fieltro 50% Fomix

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Proveedores

Tabla No. 40.

Lista de Proveedores

Proveedor Ciudad Direccion

Juan Abel Echeverria 531 y
Belisario Quevedo
Text_lles rio blanco S.A Latacunga I_3r|n0|pal s/n Cotopaxi - san
texriblansa juan de Pastocalle

Almacenes Ofia Latacunga

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Calidad

M¢étodo de control de calidad

El método de control que utilizaremos es el grafico Ishikawa que se trata de
un diagrama que por su estructura ha venido a Illamarse también: diagrama de
espina de pez, que consiste en una representacion grafica sencilla en la que se
puede ver de manera racional una especie de espina central, que es una linea en el
plano horizontal, representando el problema a analizar, que se escribe a su
derecha, es un método grafico que refleja la relacion entre una caracteristica de
calidad y los factores que contribuyan a que exista. Es util para localizar la causa

de los problemas.
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MANO DE OBRA MAQUINARIA

Personal no calificado Maquinaria obsoleta
Personal insuficiente Falta de mantenimiento ||
ILIBROS CON DEFECTQ®S
Falta de procedimientos definidos Mala calidad
Patrones no adecuados No certificada
METODO MATERIA PRIMA

Grafico No. 10. Grafico Ishikawa

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo
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Lista de verificacion

Las listas de verificacion son documentos que incluyen anotaciones claves
para la ejecucion de las actividades, generalmente elaboradas como un formulario,
cuestionario o planilla, estas listas son como una ayuda memoria para que el
gerente o supervisor siga una secuencia organizada de observaciones durante la

ejecucion del producto.

Las listas de verificacion deben responder a la especificidad de cada control.
Estas deben ser simples, objetivas y de facil uso, lectura y entendimiento, ademas
de identificar datos y hechos. Con ese objetivo, las preguntas generalmente
incluidas en ellas estan relacionadas con requisitos especificos por lo tanto, no
deben agregar nuevos requisitos a la normativa o alterar su esencia. Siempre que

fuera posible, las respuestas a estas preguntas deben ser SI o NO.

En la construccion de las Listas de Verificacion el gerente o superviso deben
considerar el diagrama de flujo correspondientes al proceso a controlar y formular
cuestiones objetivas que abarquen los aspectos referentes a métodos, materiales,

equipos, medidas, mano de obra y condiciones ambientales.

LISTA DE VERIFICACION
Empresa:

Ejecutivo que recibe la evaluacion:

Evaluador:

Fecha:

Calificacion obtenida en la evaluacion:

Calificacion final.
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Tabla No. 41.

Preguntas de lista de verificacion

PREGUNTAS Si

No

COMENTARIOS

1.- MATERIA PRIMA A UTILIZAR
¢La materia prima llega a tiempo?

¢La materia prima es de calidad?

2.- ACTIVIDADES REALIZADAS
¢Se siguieron los procedimientos?

¢Se verifico el producto que se esta realizando?
3.- INCIDENCIAS

¢Producto final conforme?

¢Existe alguna incidencia relacionada?
4.- TIEMPOS DE PRODUCCION
¢Existieron retrasos en la produccion?
¢Hubo maquinas en mantenimiento?
5.- ENTREGA

¢Canales de distribucidn establecidos?
¢Producto entregado con satisfaccion

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Normativas y permisos que afectan su instalacion

Seguridad e higiene ocupacional

I.ORDEN Y LIMPIEZA

1. Mantén limpio y ordenado tu puesto de trabajo.

2. No dejes materiales alrededor de las maquinas. Colécalos en lugar seguro y

donde no estorben el paso.

3. Recoge las tablas con clavos, recortes de chapa y cualquier otro objeto que

pueda causar un accidente.

4. Guarda ordenadamente los materiales y herramientas. No los dejes en

lugares inseguros.

5. No obstruyas los pasillos, escaleras, puertas o salidas de emergencia.

I1. EQUIPOS DE PROTECCION INDIVIDUAL

1. Utiliza el equipo de seguridad que la empresa pone a tu disposicion.
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2. Si observas alguna deficiencia en él, ponlo enseguida en conocimiento de
tu superior.

3. Mantén tu equipo de seguridad en perfecto estado de conservacion y
cuando esté deteriorado pide que sea cambiado por otro.

4. Lleva ajustadas las ropas de trabajo; es peligroso llevar partes desgarradas,
sueltas o que cuelgan.

5. En trabajos con riesgos de lesiones en la cabeza utiliza el casco.

6. Si ejecutas o presencias trabajos con proyecciones, salpicaduras,
deslumbramientos, etc., utiliza gafas de seguridad.

7. Si hay riesgos de lesiones para tus pies, no dejes de utilizar el calzado de
seguridad.

8. Cuando trabajes en alturas coldcate el cinturon de seguridad.

9. Tus vias respiratorias y oidos también pueden ser protegidos.

I1l. HERRAMIENTAS MANUALES

1. Utiliza las herramientas manuales soélo para sus fines especificos.
Inspeccidnalas periddicamente.
2. Las herramientas defectuosas deben ser retiradas de uso.
No lleves herramientas en los bolsillos salvo que estén adaptados para ello.
4. Cuando no la utilices deja las herramientas en lugares que no puedan

producir accidentes.

IV. ELECTRICIDAD

1. Toda instalacion debe considerarse bajo tensidn mientras no se compruebe
lo contrario con los aparatos adecuados.

2. No realices nunca reparaciones en instalaciones o equipos con tension.
Asegurate y pregunta.

3. Si trabajas con maquinas o herramientas alimentadas por tension eléctrica,

aislate. Utiliza prendas y equipos de seguridad.
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4. Si observas alguna anomalia en la instalacion eléctrica, comunicala. No
trates de arreglar lo que no sabes.

5. Silos cables estan gastados o pelados, o los enchufes rotos se corre un grave
peligro, por lo que deben ser reparados de forma inmediata.

6. Al menor chispazo desconecta la maquina.

7. Presta atencion a los calentamientos anormales en motores, cables,
armarios.

8. Si notas cosquilleo al utilizar un aparato, no esperes mas: desconéctalo.
Notificalo.

9. Presta especial atencion a la electricidad si trabajas en zonas mojadas y con

humedad.

V. EL RIESGO DE INCENDIOS

1. Conoce las causas que pueden provocar un incendio en tu area de trabajo y
las medidas preventivas necesarias.

2. Recuerda que el buen orden y la limpieza son los principios mas
importantes en la prevencion de incendios.

3. No fumes en lugares prohibidos, ni tires las colillas o cigarros sin apagar.

4. Controla las chispas de cualquier origen ya que pueden ser causa de muchos
incendios.

5. Ante un caso de incendio conoce tu posible accion y cometido.

6. Los extintores son faciles de utilizar, pero sélo si se conocen; entérate de
cémo funcionan.

7. Si manejas productos inflamables, presta mucha atencion y respeta las

normas de seguridad.

VI. EMERGENCIAS

1. Preocupate por conocer el plan de emergencia. Conoce las instrucciones de

la empresa al respecto.
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2. Sigue las instrucciones que se te indiquen y, en particular, de quien tenga la
responsabilidad en esos momentos.

3. No corras ni empujes a los demas; si estas en un lugar cerrado busca la
salida més cercana sin atropellamientos.

4. Usa las salidas de emergencia, nunca los ascensores 0 montacargas.

5. Presta atencién a la sefializacion. Te ayudara a localizar las salidas de
emergencia.

6. Tuayuda es inestimable para todos. Colabora.

VII. ACCIDENTES

1. Mantén la calma pero actla con rapidez. Tu tranquilidad daréd confianza al
lesionado y a los demas.

2. Piensa antes de actuar. Asegurate de que no hay mas peligros.

3. Asegurate de quien necesita mas tu ayuda y atiende al herido o heridos con
cuidado y precaucion.

4. No hagas mas de lo indispensable; recuerda que tu mision no es reemplazar
al médico.

5. No des jamés de beber a una persona sin conocimiento; puedes ahogarla con
el liquido.

6. Avisa inmediatamente por los medios que puedas al médico o servicios de

SOocorro.

Permisos de funcionamiento de locales comerciales uso de suelo

1. Pago de tasa de tramite.
2. Presentacion de formulario en Departamento de Uso de Suelo.

Patentes municipales
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Toda persona natural o juridica que realice actividad comercial, industrial,
financiera y de servicio, que opere habitualmente en el canton Saquisili, asi como

las que ejerzan cualquier actividad de orden econémico.

1. Original y copia de Certificado de Seguridad emitido por el Cuerpo de
Bomberos.

RUC actualizado.

Llenar formulario de Patente de comerciante de persona natural o juridica

Copia cédula y certificado de votacion del duefio del local.

S

Nombramiento del representante legal y copias de escritura de

constitucion, si es compafiia. Anual, hasta 31 de diciembre de cada afio.

Tasa de habilitacion de locales comerciales, industriales y de servicios

Documento que autoriza el funcionamiento del local comercial, previa

inspeccion por parte del Municipio de Saquisili

1. Pago de tasa de trdmite por Tasa de Habilitacion

2. Llenar formulario de Tasa de Habilitacion.

3. Copia de predios urbanos (si no tuviere copia de los predios, procedera a
entregar la tasa de tramite de legalizacion de terrenos o la hoja original del
Censo).

4. Original y copia de la patente de comerciante del afio a tramitar

5. Copia del RUC actualizado.

6. Copia cedula y certificado de votacion del duefio del local y de quien realiza
el tramite.

7. Autorizacion a favor de quien realiza el tramite.

8. Croquis del lugar donde esta ubicado el negocio

9. Nombramiento del representante Anual, hasta 31 de diciembre de cada afio.

Certificado de seguridad del cuerpo de bomberos

59



Todo establecimiento esta en la obligacion de obtener el referido certificado,
para lo cual deberad adquirir un extintor o realizar la recarga anual. El tamafio y

numero de extintores dependera de las dimensiones del local.
Requisitos:
Original y copia de compra o recarga de extintor afio vigente.

Fotocopia nitida del RUC actualizado.

Carta de autorizacion a favor de quien realiza tramite.

A w Do

Copias de cédula y certificado de votacion del duefio del local y del

autorizado a realizar el tramite.

o

Nombramiento del representante legal si es compaifiia.
6. Original y copia de la calificacion Anual, hasta 31 de diciembre de cada
afo.

7. Sefialar dimensiones del local.
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CAPITULO 11

AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

Analisis estratégico y definicién de objetivos

Vision de la empresa

Fleitman (2000), define la vision como “el camino al cual se dirige la empresa
a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas
de crecimiento junto a las de competitividad”.
“Ser un referente en productos que permitan desarrollar la

motricidad de los nifios a nivel nacional”

Mision de la empresa

Thompson y Strickland (2001), afirman “lo que una compafiia trata de hacer
en la actualidad por sus clientes a menudo se califica como la mision de la
compafia. Una exposicion de la misma a menudo es Util para ponderar el negocio
en el cual se encuentra la compariia y las necesidades de los clientes a quienes
trata de servir”.

“Elaborar material diddctico sensorial para ayudar en la motricidad de los

nifios con materiales de calidad para satisfacer a los consumidores”
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Analisis FODA

—

MISTON

~

“Elaborar material didactico sensorial para ayudar
en la motricidad de los nifios con materiales de

calidad para satisfacer a nuestros consumidores™

y

Objetive Especifico 1:

Capacitar al personal para gue
puedan elaborar un buen libro

sensorial

Objetive Especifico 2:
Brindar espacios que
permitan la comodidad a los

cliente: durante su compra

Objetive Especifico 3:

Optimizar los servicios para
alcanzar la satisfaccidn de los

clientes

Objetive Especifico 4:
Aumentar los ingresos  y

reducir los costos

Estrategia:

La communicacion debe szer
positiva dentro de 1a

organizacion para  poder
incrementar ideas para el

producto

Estrategia:

Hacer que los empleados v
compradores siemtan que la
empresa es su hogar, para que
puedan ofrecer el producto a

varias personas

Estrategia:
La wutilizacion de redes
sociales para promocionar el

producto

Estrategia:

Utilizar la tecnologia para
innovar en nuestro produocto v

Crecer.

Ofrecer promociones a los

clientes

Grafico No. 11. Mapa estratégico de la empresa

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de Campo

62

M

VISIOMN

“Ser U
referente en
productos
que permitan
deszarrollar 1a
motricidad
de los nifics a

mivel




Organizacion funcional de la empresa

Realizar organigrama de su empresa para definir la organizacion interna.

EMPRESA "YAYAY JATUN"

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Gerencia

Contabilidad

Dto.Administrativo

Dto. Produccion

Dto.Ventas

REFERENCIA

4‘—\ Relacion de apoyo

Relacion de Linea

[—

Relacion de autoridad funcional
—

‘ Relacion de mando

Graéfico No. 12. Organigrama Estructural de la empresa
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EMPRESA "YAYAY JATUN"
ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Gerencia

-Decidir acerca de politicas financieras de la empresa.
-Informar acerca de las novedades en los mercados que atafien a la
empresa y sus competencias.
- Crear un ambiente de trabajo en donde se conozcan los objetivos, las
metas, la mision y la vision de la empresa.

Contabilidad
-Realizar la relacion de las Cuentas por
Cobrar y por Pagar.

- Llevar libros contables (Diario, mayor
e inventarios).

Dto.Administrativo

Dto. Produccion

Dto.Ventas

- Revisar la informacion de
ventas, tanto historicos como

- Seleccionar el personal. -Analizar y controlar lo que actuales.
o fabricamos. L
-Describir los puestos. L, -Distribuir fisicamente los
-Controlar la produccion y los productos
- Formar el personal. inventarios. )
- Desarrollar y manipular el
producto
REFERENCIA

—‘—\ Relacion de apoyo

Relacion de Linea

Relacion de autoridad funcional

Relacion de mando

[

Gréfico No. 13. Organigrama Funcional de la empresa
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Describir brevemente los cargos del organigrama

Tabla No. 42.

Descripcion Gerente

I. INFORMACION BASICA:

PUESTO Gerente
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Ninguno
SUPERVISA A Jefes departamentales

II. NATURALEZA DEL PUESTO

Manejar la parte econémica financiera de la empresa y tomar decisiones

I1l. FUNCIONES

Liderar la gestién estratégica

Actuar en coherencia con los valores organizacionales

Presentar al Directorio estados de situacion e informacidn de la empresa.
Dirigir y controlar el desempefio de las areas

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Doctor / Ingeniero /Administrador de empresas
EXPERIENCIA 2 - 3 afios

HABILIDADES Manejo de software, liderazgo, comunicacion
FORMACION Parte legal y Contractual del personal

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacidon de campo

Tabla No. 43.

Descripcion Contador

I. INFORMACION BASICA:

PUESTO Contador
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente
SUPERVISA A Ninguno

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Ayudar en el manejo econémico y en la tramitologia legal

I1l. FUNCIONES

Elaborar estados financieros anuales.
Realizar las declaraciones en el SRI.
Disefiar informes econdmicos de la empresa.
Registrar las transacciones

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Doctor / Ingeniero / Lic. Contabilidades y Auditoria
EXPERIENCIA 1 - 2 afios

HABILIDADES Manejo de software

FORMACION Parte legal y Contractual del personal

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo
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Tabla No. 44.

Descripcion Supervisor

I. INFORMACION BASICA:

PUESTO Supervisor
JEFE INMEDIATO SUPERIOR gerente General
SUPERVISA A Operarios

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Cumplir con los objetivos de produccién, tanto en calidad, cantidad y tiempo,
verificar el uso adecuado de maquinaria

111. FUNCIONES

Verificar la asistencia del personal

Analizar el cumplimiento de las metas diarias
Motivar a los operarios

Cumplir con las metas de produccion diariamente

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Ingeniero

EXPERIENCIA 1 - 2 afios

HABILIDADES Manejo de software, control
FORMACION Relaciones Humanas, liderazgo

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Tabla No. 45.
Descripcion Vendedor

I. INFORMACION BASICA:

PUESTO Vendedor
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente
SUPERVISA A Ninguno

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Ayudar a incrementar las ventas

I1l. FUNCIONES

Incrementar las compras de los clientes en la empresa
Administrar su territorio de ventas
Atender con rapidez y efectividad
Conocer los productos que vende

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Bachiller
EXPERIENCIA 1 afio

HABILIDADES Empatia, Convencimiento
FORMACION Relaciones Humanas

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo
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Tabla No. 46.

Descripcion Operario

I. INFORMACION BASICA:

PUESTO Operario
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente
SUPERVISA A Ninguno

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Incrementar la produccién de libros de calidad

I1l. FUNCIONES

Supervisar el proceso de produccion

Mantener en buen estado la maquinaria
Controlar la calidad

Recibir e inventariar los materiales que ingresen.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Bachiller
EXPERIENCIA 1 - 2 afios
HABILIDADES Manejo de maquinaria como costura
FORMACION Relaciones Humanas, responsabilidad

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Control de gestion

Tabla No. 47.
Indicadores de Gestion
AREAS INDICADORES
VENTAS Nivel de ventas
Cartera
Satisfaccidon del cliente
) Entregas perfectamente recibidas
PRODUCCION

Unidades Producidas/Unidades Planificadas
Materia prima empleada/N° Unidades Producidas
Productos defectuosos

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo
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Necesidades de personal

Tabla No. 48.

Necesidades de personal

ARNO PERSONAL GERENC CONTADO PRODUCCIO VENDEDORE

1A R N S
2017 — 2018 6 1 1 2 2
2018 - 2019 7 1 1 3 2
2019 — 2020 8 1 1 3 3
2020 — 2021 9 1 1 4 3

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Para cubrir la necesidades del personal, se aumentara un empleado cada afo

ya sea en produccion y para vendedores, ya que se analizara las ventas que tenga y
si el producto es aceptable.
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CAPITULO IV

AREA JURIDICO LEGAL

Determinacién de la forma juridica

El proyecto tiene como objetivo llegar al segmento de los nifios mediante la
cual se pretende satisfacer las necesidades de los maestros y padres de familia,

con un libro en donde puedan ver la evolucién de la motricidad en los nifios.

Constitucién Juridica

En la constitucién juridica de cualquier empresa tiene que cumplir con ciertos
parametros que exige la ley, segun la stper intendencia de compafiias del Ecuador

existen varios tipos de constitucion de compafias (Ley de compaiiias , s.f.).

Compafiia unipersonal de responsabilidad limitada

Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos de comercio,
podra desarrollar por intermedio de una empresa unipersonal de responsabilidad
limitada cualquier actividad econdémica que no estuviere prohibida por la ley,
limitando su responsabilidad civil por las operaciones de la misma al monto del
capital que hubiere destinado para ello. Para la constitucion y subsistencia de una
Compariia Unipersonal de Responsabilidad Limitada, se requiere de un socio

exclusivamente, quien se llama
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Gerente propietario. La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, es
una persona juridica distinta e independiente de la persona natural a quien
pertenezca, por lo que, los patrimonios de la una y de la otra, son patrimonios

separados.

Responsabilidad Patrimonial

El gerente propietario de la empresa unipersonal Unicamente seré responsable
con su patrimonio personal por las correspondientes obligaciones de la empresa,

en los siguientes casos:

a. Si dispusiere en provecho propio de bienes o fondos de la empresa que no
correspondan a utilidades liquidas y realizadas, segln los correspondientes
estados financieros;

b. Si la empresa desarrollare o hubiere desarrollado actividades prohibidas o
ajenas a su objeto;

c. Si el dinero aportado al capital de la empresa no hubiere ingresado
efectivamente en el patrimonio de ésta;

d. Cuando la quiebra de la empresa hubiere sido calificada por el juez como
fraudulenta;

e. Si el gerente-propietario de la empresa, al celebrar un acto o contrato, no
especificare que lo hace a nombre de la misma;

f. Si la empresa realizare operaciones antes de su inscripcion en el Registro
Mercantil, a menos que se hubiere declarado en el acto o contrato respectivo,
que se actla para una empresa unipersonal de responsabilidad limitada en
proceso de formacion;

g. Si en los documentos propios de la empresa se manifestare con la firma del
gerente-propietario que la empresa tiene un capital superior al que realmente
posee.

La empresa unipersonal debe contar con una denominacién social especifica

que deberd estar integrada, por lo menos, por el nombre y/o iniciales del
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gerente-propietario, al que en todo caso se agregaré la expresion "Empresa

Unipersonal de Responsabilidad Limitada" o sus iniciales E.U.R.L.

Objeto Social de la Empresa

El objeto social de la empresa comprendera exclusivamente, una sola

actividad empresarial y no podra realizar ninguna de las siguientes actividades:

a. Bancarias;

b. De seguros;

c. De capitalizacion y ahorro;

d. De mutualismo;

e. De cambio de moneda extranjera;

f. De mandato e intermediacion financiera;

g. De emision de tarjetas de crédito de circulacién general;
h. De emision de cheques viajeros;

i. De financiacion o de compra de cartera;

j. De arrendamiento mercantil;

k. De fideicomiso mercantil;

I. De afianzamiento o garantia de obligaciones ajenas;

m. De captacion de dineros de terceros; y,

n. De ninguna de las actividades a que se refieren las leyes de: Mercado de

Valores;
General de Instituciones del Sistema Financiero; de Seguros; v,
Ni las que requieran por ley de otras figuras societarias.
El capital inicial de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, estara
constituido por el monto total del dinero que el gerente-propietario hubiere

destinado para la actividad de la misma; sin embargo, para constituir este tipo de

empresa, este capital asignado minimo no podra ser inferior al producto de la
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multiplicacion de la remuneracion basica minima unificada del trabajador en

general.

Al momento de la constitucién debe depositarse la totalidad del capital
asignado en una cuenta bancaria de integracion de capital a nombre de la futura
compafiia. El banco conferird un certificado que acredite el deposito antedicho, el
mismo que deberd agregarse como documento habilitante a la escritura publica

que contenga el respectivo acto constitutivo.

Procedimiento de Constitucion

Para la creacion de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada deben

cumplirse los siguientes pasos:

a. Obtencion de la reserva del nombre de la empresa, ante la
Superintendencia de Compaiiias.

b. Apertura de la cuenta de integracion de capital a nombre de la futura
empresa. El banco deberd conferir un certificado que acredite el deposito
efectuado, mismo que debe agregarse como documento habilitante a la
escritura publica de constitucion.

c. Escritura de constitucion de la empresa, otorgada por el gerente
propietario, ante notario publico.

d. Otorgada la escritura publica de constitucion de la empresa, el gerente-
propietario se dirigird a uno de los jueces de lo civil del domicilio
principal de la misma, solicitando su aprobacidon e inscripcion en el
Registro Mercantil de dicho domicilio.

e. Una vez revisada, si hubiere cumplido todos los requisitos legales, el juez
ordenaréa la publicacion por una sola vez de un extracto de la escritura, en
uno de los periddicos de mayor circulacion en el domicilio principal de la
empresa.

f. Dentro del plazo de veinte dias contados desde la publicacion del extracto,
cualquier persona que se considerare perjudicada por la constitucién de la
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empresa, podra oponerse fundamentadamente a la misma ante el mismo
juez que ordeno la publicacion.

g. Vencido este plazo, si no existieren oposiciones por parte de terceros, el
juez aprobara la constitucion y ordenard su inscripcion en el Registro
Mercantil del canton del domicilio principal de la misma. Si la empresa
fuere a tener sucursales, la inscripcion antedicha también se practicara en

el o los cantones en que tales sucursales fueren a operar.

Patentes y Marcas

El Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) es el 6rgano
responsable de proteger marcas, derechos de autor, emitir patentes, registros y
demas. Para obtener la proteccion legal de este organismo es importante definir
primero qué tipo de marca es la que se desea registrar. El registro de marcas se
encuentra bajo la categoria de Signos Distintivos de la Ley de Propiedad
Intelectual vigente. A continuacion, se describen los tipos de marcas que se

pueden registrar ante el IEPI:

a. Marca de certificacién: Aquel signo que certifica las caracteristicas
comunes, en particular la calidad, los componentes y el origen de los
productos o servicios elaborados o distribuidos por personas autorizadas.

b. Marca colectiva: Aquel signo que sirve para distinguir el origen o
cualquier otra caracteristica comun de productos o de servicios de
empresas diferentes que utilizan la marca bajo el control del titular.

c. Marca tridimensional: Aquel signo que ocupa en si mismo un espacio
determinado, (alto, ancho y profundo).

d. Nombre Comercial: Es el rotulo o ensefia comercial que identifica un
local comercial y las actividades que desarrolla.

e. Lema Comercial: Es la frase publicitaria que acompafia a una marca.

f. Denominacion de Origen: Es aquel signo que identifica un producto
proveniente de determinada regidn, y que relne requisitos especificos
como factores humanos y naturales. (Instituto Ecuatoriano de la
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Propiedad Intelectual https://www.propiedadintelectual.gob.ec/como-
registro-una-marca/)

Antes de realizar un trdmite para registrar una marca en el IEPI es

conveniente consultar si no existen nombres duplicados o impedimentos para el

registro correspondiente. Si usted ha realizado esta verificacion, es momento de

iniciar el tramite siguiendo los siguientes pasos:

a. Creacion de usuario del sistema en linea: ingrese en el portal de creacion
de usuario del sistema en este enlace. Llene los datos que se le solicita en
el formulario de creacion y a continuacion, ingrese nuevamente en el
sistema a través del menu principal o de este enlace.

b. A continuacidn, ingrese en el tipo de tramite que desea realizar, en este
caso, registro de signos distintivos que es la categoria en la que recae el
registro de marcas.

c. Ingrese todos los datos requeridos en el formulario de manera clara 'y en el
formato que se le pide alli. Al finalizar puede generar una vista previa de
la solicitud.

d. Si no existen cambios, haga clic a continuacion en el botén Generar
comprobante de pago. Una vez generado, imprima el documento y proceda
a cancelar los valores correspondientes en el Banco del Pacifico.

e. Cuando haya realizado el pago, regrese al portal de tramites en linea,
ingrese y en la lista de solicitudes enviadas encontrara la que acaba de
realizar. Haga clic en el boton Iniciar Proceso. A continuacion, se le pedird
que ingrese el numero del comprobante de pago y lo suba escaneado en
formato PDF.

Una vez que esté completado el proceso, el sistema le asignara un nimero de
tramite y una fecha de entrega del registro. Usted podréa verificar el estado de su
trdmite ingresando al portal www.propiedadintelectual.gob.ec a la seccién de
trdmites en linea. (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual
https://www.propiedadintelectual.gob.ec/como-registro-una-marca/)

Detalle todo tipo de licencias necesarias para funcionar y documentos legales.
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Requisitos para sacar el RUC

Personas naturales

a) Presentar el original y entregar una copia de la cédula de identidad, de

ciudadania o del pasaporte, con hojas de identificacion y tipo de visa.

b) Presentar el original del certificado de votacion del dltimo proceso

electoral

c) Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del

domicilio fiscal a nombre del sujeto pasivo. (Servicio de rentas internas

http://tramites.ecuadorlegalonline.com/comercial/servicio-de-rentas-

internas/como-sacar-el-ruc-en-ecuador/)

Requisitos para el permiso de funcionamiento — bomberos

a)

f)

Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion del propietario
0 representante.

Copia del pago de Impuesto Predial actualizado.

Copia del RUC.

Copia de la Patente Municipal actualizada.

Copia del Permiso de Funcionamiento del afio anterior del Cuerpo de
Bomberos.

Formulario “DEPARTAMENTO DE PREVENCION Y CONTROL
DE INCENDIOS” (Tesoreria). (Bomberos Saquisili
http://www.bomberossaquisili.gob.ec/web_2017/)

Requisitos para solicitar el permiso de uso de suelo

a) Solicitud firmada por el propietario, sefialando los siguientes datos:

b) Ubicacion del comercio

c) Uso actual del suelo o el pretendido (denominacion del negocio)
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d) Clave catastral
e) Superficie construida (metraje que ocupa el local)
f) Copia de la carta de pago del impuesto predial del afio en curso

g) Copiade la Escritura. (Saquisili)
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CAPITULO V

AREA FINANCIERA

Plan de inversiones

Es un modelo sistematico que tiene como objetivo guiar nuestras inversiones
ya sean actuales o futuras hacia un camino mas seguro. Este es seguro para reducir

el riego a la hora de invertir. (Enciclopedia de las Inersiones)

Tabla No. 49.

Plan de inversiones

VALOR

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
Local $10.000,00
1 Local 10.000 $10.000,00
Instalaciones y Remodelaciones $ 950
1 Obra Civil $ 950,00 $ 950,00
Muebles y Enseres $770
3 Sillas $90,00 $ 270,00
2 Mesas de escritorio $ 250,00 $ 500,00
Magquinaria $1.980,00
1 Cortadora de fieltro $1.400,00 $ 1.400,00
1 Cosedora $ 580,00 $ 580,00
Equipo de Computacién $ 900,00
1 Computadora $ 800,00 $ 800,00
2 Teléfonos $ 50,00 $ 100,00
Inventarios $ 75,00
7 Rollo Fieltro $ 10,00 $ 70,00
2 Carretes Hilo $2,50 $5,00
1 Costos de Constitucion $ 35,00 $ 35,00
1 Patente Municipal $1,00 $1,00
Declaracion de actividades econémicas
1 Otros $40,00 $ 40,00
TOTAL $14.751

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo
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Anadlisis

En el plan de inversiones tengo 14.751 para poder gastar en rubros como las

instalaciones, muebles, equipos de computacion y la maquinaria.

Plan de financiamiento

Tabla No. 50.

Forma de financiamiento

DESCRIPCION TOTAL PARCIAL % TOTAL %
Recursos propios

Bienes $10.000 100% 67,79%
Efectivo $1.500 100% 10,17%
Recursos de terceros

Préstamo Bancario $3.251 100% 22,04%
TOTAL $14.751 100%

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

ANALISIS
En el plan de financiamiento contamos con recursos propios como es en

bienes con 10.000% y efectivo con 1.500$, pero necesitamos de un préstamo de
3.251$ para poder cubrir lo que necesitamos.
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Calculo de costos y gastos

Tabla No. 51.

Detalle de costos

DESCRIPCION DEL PRODUCTO UNIDAD DE MEDIDA CANTIDAD REQUERIDA COSTO UNITARIO COSTO MENSUAL COSTO ANUAL

LIBRO SENSORIAL
MATERIA PRIMA

Fieltro Rollo 7 $ 10,00 $ 70,00 $ 840,00
Hilos Carretes 2 $ 2,50 $ 5,00 $ 60,00
MANO DE OBRA
Operario Personas 1 $ 386,00 $ 386,00 $ 4.632,00
COSTOS INDIRECTOS
Supervisor Personas 1 $ 400,00 $ 400,00 $ 4.800,00
DEPRECIACION
Cosedora Maquina 1 $ 580,00 $ 580,00 $ 580,00
Cortadora Magquina 1 $ 1.400,00 $ 1.400,00 $ 1.400,00
Sillas Muebles 1 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00
Mesas de escritorio Muebles 1 $ 250,00 $ 250,00 $ 250,00
Computadora Magquina 1 $ 800,00 $ 800,00 $ 800,00
Teléfonos 2 $ 15,00 $ 15,00 $ 180,00
TOTAL $ 3.996,00 $ 13.632,00

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo

Analisis

En el siguiente cuadro podemos observar la lista de lo que vamos a utilizar con valores reales, hemos calculado mensual y el total para

un afo.
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Tabla No. 52.

Proyeccién de costos

DESCRIPCION COSTO MENSUAL  COSTOS FIJOS  VARIABLES TOTALANO1 COSTOSFIJOS VARIABLES TOTAL ANO?2

Operario $ 386,00 3$ 397,58 $ - $ 4.770,96 $ 409,51 $ - $ 4.914,09
Fieltro $ 70,00 $ - $ 77,00 $ 924,00 $ - $ 84,70 $ 1.016,40
Hilos $ 5,00 $ - $ 5,50 $ 66,00 $ - $ 6,05 $ 72,60
Supervisor $ 400,00 $ 412,00 $ - $ 4.944,00 $ 424,36 $ - $ 5.092,32
DEPRECIACION

Cosedora $ 58,00 $ 58,00 $ 58,00
Cortadora $ 140,00 $ 140,00 $ 140,00
Sillas $ 9,00 $ 9,00 $ 9,00
Mesas de escritorio $ 25,00 $ 25,00 $ 25,00
Computadora $ 266,64 $ 266,64 $ 266,64
Teléfonos $ 16,67 $ 16,67 $ 16,67
TOTAL CTOS 3$ 809,58 $ 82,50 $ 11.220,27 $ 833,87 $ 90,75 $ 11.610,71

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacién de campo

80



Tabla No. 53.
Proyeccion de Costos

COSTOS < COSTOS < COSTOS <
F130S VARIABLES TOTAL ANO 3 F130S VARIABLES TOTAL ANO 4 F130S VARIABLES TOTAL ANO 5

$ 421,79 $ - $ 5.061,51 $ 434,45 $ - $ 5.213,36 $ 447,48 $ - $ 5.369,76
$ - $ 93,17 $ 1.118,04 $ - $ 102,49 $ 1.229,84 $ - $ 112,74 $ 1.352,83
$ - $ 6,66 $ 79,86 $ - $ 7,32 $ 87,85 $ - $ 8,05 $ 96,63
$ 437,0 $ - $ 5.245,09 $ 450,2 $ - $ 5.402,44 $ 4637 $ - $ 5.564,52
$ 58,00 $ 58,00 $ 58,00

$ 140,00 $ 140,00 $ 140,00

$ 9,00 $ 9,00 $ 9,00

$ 25,00 $ 25,00 $ 25,00

$ 858,88 $ 99,83 $ 11.736,50 $ 884,65 $ 109,81 $ 12.165,49 $ 911,19 $ 120,79 $ 12.615,73

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacién de campo
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Tabla No. 54.

Detalle de gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

UNIDAD DE

VALOR

FRECUENCIA DE

VALOR

DETALLE MEDIDA UNITARIO COMPRA MENSUAL  YALORANUAL
Sueldos personal administrativo Hombre $ 900,00 Mensual $ 900,00 $ 10.800,00
SUMINISTROS DE OFICINA
Esferos Caja $ 7,00 Mensual $ 7,00 $ 84,00
Clips Caja $ 0,60 Mensual $ 0,60 $ 7,20
Grapas Caja $ 0,90 Mensual $ 0,90 $ 10,80
Hojas de papel bond Resma $ 3,60 Mensual $ 3,60 $ 43,20
SUMINISTROS DE LIMPIEZA
Escoba Unidad $ 1,50 Semestral $ 3,00 $ 36,00
Pala Unidad $ 2,00 Semestral $ 4,00 $ 48,00
Desinfectantes Unidad $ 3,00 Mensual $ 3,00 $ 36,00
Trapeados Unidad $ 3,00 Semestral $ 6,00 $ 72,00
Balde Unidad $ 2,50 Semestral $ 5,00 $ 60,00
SERVICIOS BASICOS
Electricidad $ 11,00 Mensual $ 11,00 $ 132,00
Agua Litros $ 12,00 Mensual $ 12,00 $ 144,00
Teléfono $ 10,00 Mensual $ 10,00 $ 120,00
TOTAL GTS ADMINISTRATIVOS $ 957,10 $ 966,10 $ 11.593,20

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo
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Tabla No. 55.
Detalle de gastos de ventas

GASTOS DE VENTAS
UNIDAD DE FRECUENCIA DE VALOR
DETALLE MEDIDA VALOR UNITARIO COMPRA MENSUAL VALOR ANUAL
Sueldos al personal de ventas Hombre $ 386,00 Mensual $ 386,00 $ 4.632,00
PUBLICIDAD Y PROPAGANDA
Television $ 350,00 Mensual $ 350,00 $ 350,00
Radio $ 430,00 Mensual $ 430,00 $ 430,00
COMISIONES PAGADAS $ 150,00 Mensual $ 150,00 $ 1.800,00
DEPRECIACIONES
Cosedora $ 580,00 - $ 580,00 $ 580,00
Cortadora $ 1.400,00 - $ 1.400,00 $ 1.400,00
Sillas $ 90,00 - $ 90,00 $ 90,00
Mesas de escritorio $ 250,00 - $ 250,00 $ 250,00
Computadora $ 800,00 - $ 800,00 $ 1.200,00
Teléfonos $ 50,00 - $ 50,00 $ 600,00
TOTAL GTO DE VENTAS $ 4.486,00 $ 4.486,00 $ 3.092,00
Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo
Tabla No. 56.
Detalle de gastos financieros
GASTOS FINANCIEROS
DETALLE UNIDAD DE MEDIDA FRECUENCIA DE COMPRA VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Interés Pagado Dolares Mensual $ 33,36 $ 400,26
Gasto Bancario Mensual $ - $ -
TOTAL
TOTAL $ 33,36 $ 400,26

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacion de campo
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Tabla No. 57.
Proyeccidn de gastos

P COSTO TOTAL GASTOS TOTAL

DESCRIPCION MENSUAL GASTOS FIJOS VARIABLES ANO 1 F1JOS VARIABLES ARNO 2
Sueldos personal administrativo $ 900,00 $ 900,00 $ - $ 10.800,00 $ 92700 $ - $ 11.124,00
SUMINISTROS DE OFICINA
Esferos $ 700 $ $ 7,00 $ 84,00 $ - $ 7,70 $ 92,40
Clips $ 060 $ $ 0,60 $ 720 $ - $ 0,66 $ 7,92
Grapas $ 090 $ $ 0,90 $ 10,80 $ - $ 0,99 $ 11,88
Hojas de papel bond $ 360 $ $ 3,60 $ 4320 $ - $ 3,96 $ 47,52
SUMINISTROS DE LIMPIEZA
Escoba $ 300 $ $ 3,00 $ 36,00 $ - $ 3,30 $ 39,60
Pala $ 400 $ $ 4,00 $ 4800 $ - $ 4,40 $ 52,80
Desinfectantes $ 300 $ $ 3,00 $ 36,00 $ - $ 3,30 $ 39,60
Trapeados $ 6,00 $ $ 6,00 $ 72,00 $ - $ 6,60 $ 79,20
Balde $ 500 $ $ 5,00 $ 60,00 $ - $ 5,50 $ 66,00
SERVICIOS BASICOS
Electricidad $ 11,00 $ - $ 11,00 $ 132,00 $ - $ 12,10 $ 145,20
Agua $ 12,00 $ - $ 12,00 $ 14400 $ - $ 13,20 $ 158,40
Teléfono $ 10,00 $ - $ 10,00 $ 120,00 $ - $ 11,00 $ 132,00
TOTAL ADMINISTRATIVOS $ 11.593,20 $ 11.996,52
Sueldos al personal de ventas $ 386,00 $ 386,00 $ - $ 463200 $ 39758 §$ - $ 4.770,96
PUBLICIDAD Y PROPAGANDA $ - $ - $ - $ -
Television $ 350,00 $ 350,00 $ 1.050,00 $ - $ 385,00 $ 1.155,00
Radio $ 430,00 $ 430,00 $ 129000 $ - $ 473,00 $ 1.419,00
COMISIONES PAGADAS $ 150,00 $ 150,00 $ 1.800,00 $ - $ 165,00 $ 1.980,00
TOTAL VENTAS $ 8.772,00 $ 9.324,96
Interés Pagado $ 33,36 $ 33,36 $ 40026 $ - $ 36,69 $ 440,29
TOTAL $ 20.765,46 $ 21.761,77
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GASTOS N GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL ANO
F1J0S VARIABLES TOTAL ANO 3 F130S VARIABLES ARO 4 F130S VARIABLES 5

$ 954,81 $ - $ 11.457,72 $ 983,45 $ - $ 11.801,45 $ 1.012,96 $ - $ 12.155,50
$ - $ 8,47 $ 101,64 $ - $ 9,32 $ 111,80 $ - $ 10,25 $ 122,98
$ - $ 0,73 $ 8,71 $ - $ 0,80 $ 9,58 $ - $ 0,88 $ 10,54
$ - $ 1,09 $ 13,07 $ - $ 1,20 $ 14,37 $ - $ 1,32 $ 15,81
$ - $ 4,36 $ 52,27 $ - $ 4,79 $ 57,50 $ - $ 5,27 $ 63,25
$ - $ 3,63 $ 43,56 $ - $ 3,99 $ 47,92 $ - $ 4,39 $ 52,71
$ - $ 4,84 $ 58,08 $ - $ 5,32 $ 63,89 $ - $ 5,86 $ 70,28
$ - $ 3,63 $ 43,56 $ - $ 3,99 $ 47,92 $ - $ 4,39 $ 52,71
$ - $ 7,26 $ 87,12 $ - $ 7,99 $ 95,83 $ - $ 8,78 $ 105,42
$ - $ 6,05 $ 72,60 $ - $ 6,66 $ 79,86 $ - $ 7,32 $ 87,85
$ - $ 13,31 $ 159,72 $ - $ 14,64 $ 175,69 $ - $ 16,11 $ 193,26
$ - $ 14,52 $ 174,24 $ - $ 15,97 $ 191,66 $ - $ 17,57 $ 210,83
$ - $ 12,10 $ 145,20 $ - $ 13,31 $ 159,72 $ - $ 14,64 $ 175,69
$ 12.417,49 $ 12.857,20 $ 13.316,82

$ 409,51 $ - $ 4.914,09 $ 421,79 $ - $ 5.061,51 $ 434,45 $ - $ 5.213,36
$ - $ - $ : $ - $ -8 B . $ . $ :
$ - $ 423,50 $ 1.270,50 $ - $ 465,85 $ 1.397,55 $ - $ 512,44 $ 153731
$ 520,30 $ 1.560,90 $ 572,33 $ 1.716,99 $ 629,56 $ 1.888,69

$ - $ 181,50 $ 2.178,00 $ - $ 199,65 $ 2.395,80 $ - $ 219,62 $ 2.635,38
$ 9.923,49 $ 10.571,85 $ 11.274,73

$ - $ 40,36 $ 484,32 $ - $ 44,40 $ 532,75 $ - $ 48,84 $ 586,03
$ 22.825,30 $ 23.961,80 $ 25.177,58

Elaborado por: N. Morocho 2018
Fuente: Investigacién de campo
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Mano de obra

La mano de obra es el esfuerzo fisico y mental de una persona para la fabricacion de un producto; es decir, lo que nosotros le vamos a

pagar al empleado.

Tabla No. 58.
Mano de obra
VALOR A
ORDEN A’:\IEO'-,\'A-E%%EY CARGO cODIGO NGRESOS DSCTOS PAGAR
SBU OTROS TOTAL VARIOS 9,45% TOTAL
PERSONAL
ADMINISTRATIVO $ 900,00
1 S/N Gerente G001 $ 50000 - $ 500,00 - $ 4725 $ 4725 $ 452,75
2 SIN Supervisor S002 $ 400,00 - $ 400,00 - $ 3780 $ 3780 $ 362,20
PERSONAL DE PRODUCCION $ 386,00
3 SIN Operario 0003 $ 386,00 - $ 386,00 - $ 3648 $ 3648 $ 349,52
PERSONAL DE VENTAS $ 386,00
4 SIN Vendedor V004 $ 386,00 - $ 386,00 - $ 3648 $ 3648 $ 349,52

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador
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Tabla No. 59.
Mano de obra

PATRONAL 11,15% SECAP 0,50% IECE 0,50% X1 XV VACACIONES TOTAL COSTO SUELDQOS
$ 50,48 $ 2,26 $ 2,26 $ 4167 $ 3217 $ 20,83 $ 149,68 $ 649,68
$ 40,39 $ 1,81 $ 1,81 $ 3333 $ 3217 $ 16,67 $ 126,17 $ 526,17
$ 38,97 $ 1,75 $ 1,75 $ 3217 $ 3217 $ 16,08 $ 122,88 $ 508,88
$ 38,97 $ 1,75 $ 1,75 $ 3217 $ 3217 $ 16,08 $ 122,88 $ 508,88

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

Depreciacion

Es la disminucion de la maquinaria que utilizaremos en nuestra fabricacion.

Tabla No. 60.
Depreciacion

DETALLE DEL BIEN VIDA UTIL VALOR PORCENTAJE DE DEPRECIACION DEPRECIACION ANUAL
Magquinaria 1.980,00
Cosedora 10 $ 580,00 10 58,00
Cortadora 10 $ 1.400,00 10 140,00
Muebles y Enseres $ 340,00
Sillas 10 $90,00 10 9,00
Mesas de escritorio 10 $ 250,00 10 25,00
Equipo de computacién $ 850,00
Computadora 3 $ 800,00 33,33 266,64
Teléfonos 3 $ 50,00 33,33 16,67
TOTAL 232,00

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

87



Tabla No. 61.

Proyeccidn de la depreciacion

DETALLE DEL BIEN ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Magquinaria 198,00 198,00 198,00 198,00 198,00
Cosedora 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00
Cortadora 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00
Muebles y Enseres 34,00 34,00 34,00 34,00 34,00
Sillas 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00
Mesas de escritorio 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
Equipo de computacion 283,31 283,31 283,31 0,00 0,00
Computadora 266,64 266,64 266,64 0,00 0,00
Teléfonos 16,67 16,67 16,67 0,00 0,00
TOTAL 815,95 815,95 815,95 266,00 266,00

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador
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Calculo de ingresos

Tabla No. 62.
Calculo de ingresos
UNIDAD DE COSTO MARGEN DE UTILIDAD INGRESO CANTIDAD UNIFT)';E%ODEL PV/P
MEDIDA MENSUAL % $ MENSUAL PRODUCIDA AL MES PRODUCTO
$ 1.260,00 $ 25,00
45 $ 840,00 40% $ 336,00 $ 1.176,00 120 $ 10,50
45 $ 60,00 40% $ 2400 $ 84,00
Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador
Tabla No. 63.
Proyeccién de ingresos
. PRECIO - PRECIO - PRECIO -
DESCRIPCION  CANTIDAD UNITARIO ARO 1 CANTIDAD UNITARIO ARNO 2 CANTIDAD UNITARIO ARO 3
LIBRO 1440 25,00 $ 36.000,00 1465 $ 27,50 $ 40.293,00 1491 $ 30,25 $  45.097,94
SENSORIAL
TOTAL $ 36.000,00 $ 40.293,00 $ 45.097,94

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador
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Tabla No. 64.

Proyeccién de ingresos

CANTIDAD PRECIO UNITARIO ANO 4 CANTIDAD PRECIO UNITARIO ANO 5
1517 $ 3328 $ 50.475,87 1543 $ 36,60 $ 56.495,12
$ 50.475,87 $ 56.495,12

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

Flujo de caja

Informe financiero que presenta un detalle de los flujos de los ingresos y egresos que tienen la empresa en un periodo dado.
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Tabla No. 65.

Flujo de caja

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

A. INGRESOS OPERACIONALES $ 13.251,00 $ 36.000,00 $ 40.293,00 $ 45.097,94 $ 50.475,87 $ 56.495,12

Recursos Propios $ 10.000,00

Recursos Ajenos $ 3.251,00

Ingresos por Ventas $ 36.000,00 $ 40.293,00 $ 45.097,94 $ 50.475,87 $  56.495,12
B. EGRESOS OPERACIONALES $ - $ 31.585,47 $ 3293219 $ 34.077,48 3$ 35.594,54 $ 37.207,28

Pago a proveedores (costos) $ - $ 11.220,27 $ 11.610,71 $ 11.736,50 $ 12.165,49 $ 1261573

Gastos Administrativos $ 11.593,20 $ 11.996,52 $ 12.417,49 $ 12.857,20 $  13.316,82

Gastos de ventas $ 8.772,00 $ 9.324,96 $  9.92349 $ 10.571,85 $ 11.274,73

Inventarios $ - $ - $ - $ - $ -

Gastos de Constitucion $ - $ - $ - $ - $ -
C. FLUJO OPERACIONAL (A -B) $ 13.251,00 $ 4.41454 $ 7.36081 $ 11.020,46 $ 14.881,33 $ 19.287,83
D. INGRESOS NO OPERACIONALES $ - $ - $ - $ - $ - $ -

Aportes de capital $ - $ - $ - $ -

Aportes para futura capitalizacion $ - $ - $ - $ - $ -

Otros Ingresos $ - $ - $ - $ - $ -
E. EGRESOS NO OPERACIONALES 0,00 1856,41 1856,41 0,00 0,00 0,00

Pago de capital de préstamo $ 1.465,50 $ 1.709,50

Pago de intereses de préstamo $ 400,26 $ 150,42

Pago de participacion de utilidades

Pago de impuestos
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D - E) $ - $ (1.900,84) $ (1.900,84) $ - $ - $ -
G. FLUJO NETO GENERADO (C - F) $ 13.251,00 $ 6.31538 $ 9.261.65 $ 11.020,46 $ 14.881,33 $ 19.287,83
H. SALDO INICIAL DE CAJA $ - $ 13.251,00 $ 19.566.38 $ 28.848,48 3$ 39,848,48 $ 54.729,81
I. SALDO FINAL DE CAJA (G + H) $ 13.251,00 $ 19.566,38 $ 28.848,48 $ 39.848,48 $  54.729,81 $  74.017,65

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

Anélisis
El flujo de caja realizado podemos ver que los ingresos y egresos si pueden ser validos y podemos ver que los saldos o valores son

positivos para la creacion de la empresa.
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Punto de equilibrio

El beneficio del punto de equilibrio es que es igual a cero, porque no ganamos

dinero y tampoco perdemaos.

Tabla No. 66.

Punto de equilibrio

COSTO

DESCRIPCION COSTO FI1JO VARIABLE COSTO TOTAL
Costos $ 9.714,96 $ 990,00 $ 10.704,96
Gastos Administrativos $ 11.593,20 $ 11.593,20
Gastos de ventas $ -
Gastos Financieros $ - 0,00
TOTAL $ 21.308,16 $ 990,00 22298,16
Ingresos Totales $  36.000,00 $ 36.000,00
Numero Unidades 120 120
Precio Unitario de Venta $ 25,00 $ 10,50 $ 10,50
Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador
Tabla No. 67.

Calculo para punto de equilibrio

) COSTO

DESCRIPCION COSTO Fl1JO COSTO VARIABLE TOTAL
Costos $ 0.714,96 $ 990,00 $
10.704,96
Gastos Administrativos $ 11.593,20 $
11.593,20
Gastos de ventas $
Gastos Financieros $ - 0,00
TOTAL $ 21.308,16 $ 990,00 22298,16
Ingresos Totales $  36.000,00 $
36.000,00
Numero Unidades 120 120
Precio Unitario de Venta $ 25,00 $ 10,50 $
10,50

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

Punto de equilibrio $ = Punto de equilibro en unidades * precio de venta

unitario
P.E$= 1.470*25.00
P.E$= 36.738 USD en ventas al afio
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Punto de equilibrio U = costos Fijos/ (precio de venta unitario - Costo
variable unitario)

P.E u= 21.308,16/(25.00-10,50)

P.E u= 1.470 Unidades vendidas al afio

P.E u= 122 Unidades vendidas al mes
60.000 -

== |NQgresos
50.000 Totales

40.000 —@— Costo
- Variable
30.000
yd s

Ventas ($)

Costo Fijo

20.000 /
10.000 V Costo Total
0

120 735 1.470 2.204
Cantidad (Q)

Gréfico No. 14. Punto de equilibrio

Elaborado por: N. Morocho
Fuente: Investigador

Estado de resultados proyectado

Es el informe financiero donde mostraremos los ingresos, los gastos y el

beneficio o la perdida que ha obtenido la empresa un periodo.
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Tabla No. 68.

Estado de resultados proyectado

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por ventas $ $ $ $ $
36.000,00 40.293,00  45.097,94 50.475,87 56.495,12
(-) Costo de ventas $ $ $ $ $
11.220,27 11.610,71  11.736,50 12.165,49 12.615,73
(= UTILUDAD BRUTA EN VENTAS $ $ $ $ $
) 24.779,74 28.682,29  33.361,44 38.310,38 43.879,39
(-) Gastos de venta $ $ $ $ $
8.772,00 9.324,96 9.923,49 10.571,85 11.274,73
(= UTILIDAD NETA EN VENTAS $ $ $ $ $
) 16.007,74 19.357,33  23.437,95 27.738,53 32.604,65
(-) Gastos Administrativos $ $ $ $ $
11.593,20 11.996,52 12.417,49 12.857,20 13.316,82
(= UTILIDAD OPERACIONAL $ $ $ $ $
) 4.414,54 7.360,81 11.020,46 14.881,33 19.287,83
(-) Gastos Financieros $ $ $ $ - $
415,53 400,26 -
(+ Otros Ingresos $ $ $ $ - $
) - - -
(-) Otros Egresos $ $ $ $ - $
(= UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $
) PARTICIPACIONES 3.999,01 6.960,54 11.020,46 14.881,33 19.287,83
(-) 15% Participacion Trabajadores $ $ $ $ $
599,85 1.044,08 1.653,07 2.232,20 2.893,18
(= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ $ $ $ $
) 3.999,15 5.916,46 9.367,39 12.649,13 16.394,66
() Impuesto a la Renta $ $
67,96 355,47
(= UTILIDAD O PERDIDA DEL $ $ $ $ $
) EJERCICIO 3.399,15 5.916,46 9.367,39 12.581,17 16.039,19

Analisis

Podemos observar en el estado de resultados ya proyectado, que en todos los
afios siguientes vamos a tener ganancia por lo tanto podemos contar con el

lanzamiento y creacién del producto.
Evaluacion financiera

Indicadores

e Valor actual Neto

Nos ayuda a calcular el valor presente de un determinado nimero de flujos de caja

futuros, originados por una inversion.

VAN = I+n L W T
-0 ;(Hk)t_ T 1+k) (1+k)2 (1+k)m
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VAN = $ 28.015,52

VAN > 0: el valor actualizado de los cobros y pagos futuros de la inversion, a la

tasa de descuento elegida generara beneficios

VAN < 0: el proyecto de inversion generara pérdidas, por lo que deberd ser

rechazado.

VAN = 0: el proyecto de inversion no generara ni beneficios ni pérdidas, siendo

su realizacion, en principio, indiferente.
e Tasa Interna de Retorno

Es un indicador de la rentabilidad donde nos muestra la aceptacion o rechazo

de un proyecto.

VAN = —1 L I C f2 5y
__°+Z{1+T!ij__°+(1+TIRJ+{1+TIR}2+ TasTiRy
t=1 = ;

TIR = 65%
TIR > k: el proyecto de inversién sera aceptado.
TIR = 0: estariamos en una situacion similar a la que se producia cuando el VAN

era igual a cero.

TIR < 0: el proyecto debe rechazarse.

e Beneficio / Costo

Es un rendimiento basado en el razonamiento de obtener mejores resultados al

menor esfuerzo invertido.

95



BENEFICIO/COSTO= $2,95

B/C > 1: Indica que los beneficios superan los costes, por consiguiente el
proyecto debe ser considerado.

B/C = 1: Aqui no hay ganancias, pues los beneficios son iguales a los costes.

B/C < 1. Muestra que los costes son mayores que los beneficios, no se debe

considerar.
Interpretacion

Podemos ver que en la relacion del beneficio — costo nos da un resultado
mayor que la base 1, es decir; que el proyecto es considerado para su elaboracion
ya que por cada dolar invertido se obtiene 1,95 por lo tanto es viable y rentable la
inversion.

e Periodo de recuperacion

Es el tiempo requerido para que la empresa pueda recuperar lo que ha invertido al

inicio.
Periodo de recuperacion
ANO=1 0,213

MES =2 2,556
DIAS=16 16,68
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