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RESUMEN

El presente plan de negocios, tiene como propdésito analizar la viabilidad de la
creacion de una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de
sombrillas con proteccion UV en la ciudad de Quito. De igual manera, contiene
un analisis del entorno, en el cual se detallan tanto las oportunidades como
amenazas relevantes para la implementacion del proyecto y en base a los
resultados obtenidos se generaron diferentes estrategias enfocadas al mercado
objetivo seleccionado.

Se escogi6 la ciudad de Quito para la implementacion de este proyecto debido
a sus condiciones atmosféricas particulares y el hecho de estar ubicada sobre
la Linea Equinoccial a 3000 metros sobre el nivel del mar permite que los rayos
del sol penetren con mayor fuerza, provocando que en la ciudad de Quito el

cancer de piel sea el tercer tipo de cancer mas frecuente.

Es por esto que se evalu6 mediante un plan estratégico, la posibilidad de
implementar una empresa que produzca y comercialice sombrillas con
proteccion UV, mismas que como su nombre lo indica, tienen la distintiva
caracteristica de proteger al usuario de los efectos negativos de la radiacion
UV, mediante la alta tecnologia de su tela, la cual posee aditivos que se

integran a la misma y bloquean los rayos UV.

Consecuentemente, se detallan medidas y parametros que se deben cumplir
para la correcta implementacion de una empresa dedicada a la produccion y
comercializaciéon de sombrillas con proteccién UV, a su vez, se presenta un
plan de operaciones y estructura organizacional en el que se detallan los
procesos Yy actividades claves para el proyecto, como también una estructura
organizacional con sus respectivos representantes y responsabilidades de los

mismos.

Finalmente, se desarroll6 un plan financiero para identificar la rentabilidad y

viabilidad del negocio.



ABSTRACT

The purpose of this business plan is to analyze the viability of the creation of
UV-BRELLA, a company that is dedicated to the production and

commercialization of umbrellas with UV protection factor in Quito.

As well, it presents an environment analysis, where different opportunities and
threats that are relevant for the implementation of the project are identified,
based on the results obtained, different strategies were generated towards the
target market that was identified.

Quito was chosen for the implementation of this project due its particular
atmospheric conditions, being located on the Equinoctial Line at 3000 meters
above sea level is an important an relevant fact. Also, in recent months, Quito
reached the highest levels of solar radiation with 19 points, being the highest
range reached. That is the reason why skin cancer is the third most frequent
type of cancer in this city.

The principal objective of this business plan is to offer and alternative solution
for the facts previously mentioned through a umbrella that has the main feature
of protecting the user from UV radiation, due the high fabric technology, which
has additives that are integrated into the fabric and block UV rays.
Consequently, some parameters are consider for the correct implementation of
this type of company, as the same time, an operations plan and organizational
structure are presented, where the respective representatives and
responsibilities are shown.

Finally, a financial plan was developed to identify the profitability and viability of

the business.
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1. INTRODUCCION

1.1 Justificacion del trabajo.

El presente plan de negocios se enfocara en investigar la viabilidad de
implementar una sombrilla con proteccion UV en la ciudad de Quito, esta idea
surge a raiz de un problema detectado respecto a los alarmantes niveles de
radiacion que existen en la ciudad de Quito debido a varios factores y
condiciones que la hacen Unica y a su vez propensa a esta ciudad como es la
altura y ubicacion respecto al sol, en ambas situaciones, la ciudad de Quito se
encuentra situada sobre la Linea Equinoccial sobre los 3000 metros al nivel del

mar.

De acuerdo al prestigioso Instituto Nacional de Hidrologia y Meteorologia
(INAMH]I) y la Secretaria del Ambiente se determind que, en los ultimos meses,
Quito alcanzé los niveles mas altos de radiacién solar siendo de 14 puntos y en
la dltima semana de octubre fue de 19 puntos, es importante detallar que la
escala utilizada toma en cuenta que cuando los valores se encuentran en el
rango de 0 a 7, la radiacibn es considera muy baja o0 moderada, cuando
alcanza el puntaje de 8 a 16, se considera alto o muy alto. Un puntaje superior

a lo mencionado anteriormente es considerado extremo.

Asi mismo, las condiciones particulares atmosféricas, la fuerte radiaciéon que
llega a la superficie terrestre y la cercania al equinoccio en determinados
meses provocan que el ozono troposférico se eleve a niveles en los que nifios,
adultos mayores o simplemente personas que realizan actividad fisica al aire

libre se vean afectadas por esta condicion climatica.

Es por esto que, la produccion y comercializacion de este articulo como
alternativa de cuidado de la piel seria una opcién razonable para evitar el
impacto directo de los rayos del sol en las personas ya que la tela con la cual
se fabrican estas sombrillas tiene aditivos que se afladen a la tela y bloquean el

paso de los rayos UV a través de ella.



De igual manera, este proyecto presentard los respectivos procesos y costos
de fabricacion que implica la creacién de este articulo, cuya finalidad es
proteger y de cierta manera permitir a las personas gozar de sus actividades al

aire libre de manera saludable para su piel.

1.1.1 Objetivo General del trabajo.
Determinar la viabilidad de la implementacién de una empresa dedicada a la
produccién y comercializacion de sombrillas con proteccion UV a través de un

plan de negocios que evidencie los factores de éxito de este proyecto.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Elaborar una investigacion del macro y microentorno a través del analisis
Pest y Porter para determinar las condiciones en las cuales se encuentra
la industria a incurrir.

e Realizar una investigacion de mercado que permita identificar las
necesidades y preferencias del consumidor mediante el analisis
cualitativo y cuantitativo del cliente en base a la informacién obtenida a
través de entrevistas y focus group realizados a un publico objetivo.

e Establecer una estrategia de marketing que facilite la venta de este
producto diferenciado en la ciudad de Quito.

e Realizar una estructura organizacional y una propuesta filosofica para la
comercializacion de sombirillas.

e Determinar una viabilidad econdmica mediante un analisis financiero.

2. ANALISIS ENTORNOS

2.1 Andlisis del entorno externo PEST
Conforme a la Superintendencia de Compaiiias la industria de fabricacion de
paraguas y sombrillas se clasifica con el codigo ClIU: C3290.23.01.

2.1.1 Anélisis del entorno politico (gubernamental y legal)

El riesgo pais del Ecuador mide la posible insolvencia del pais y es necesario
mencionar, ya que para culminar el afio 2018 el riesgo pais alcanzé los 826

puntos y para el primero de abril de 2019 ha disminuido notablemente a 566



puntos, es decir, 260 puntos menos. Este resultado indica que el nivel de
confianza internacional en el Ecuador aumentd y a su vez, se redujo el déficit
fiscal al mas bajo registrado en seis afios, segun la informacion estadistica del
Banco Central, estos datos representan una oportunidad para este plan de
proyecto ya que la disminucion del riesgo representa una mejora en la liquidez
del sistema financiero e incentiva a elevar la demanda de consumo de bienes
en el Ecuador. (BCE, 2019)

El pasado 21 de agosto de 2018, se aproboé la segunda legislacién econémica
del gobierno de Lenin Moreno, misma que se establecidé con la intencion de
proveer al Estado de liquidez a corto plazo, incentivar la produccién nacional y
generacion de empleo. Representando una oportunidad para el producto
debido a que existe un incentivo en la produccién nacional y dichas sombrillas

se elaboraran en el pais.

La vigente ley organica para el fomento productivo, atraccion de inversiones,
generacion de empleo, estabilidad y equilibrio fiscal, con Registro Oficial N° 309
beneficia principalmente a los sectores industriales, agroindustriales, vy
agroasociativos, exonerandolos del pago de Impuestos a la Renta por 10 afios
y 15 afios a las industrias basicas, a su vez, los MIPYMES, por 5 afios, tendran
derecho a la deduccion del 100% adicional de los gastos relacionados con los
siguientes rubros: capacitacion, mejora de productividad y desarrollo
empresarial y promocion, igualmente, se exonerara de IVA y aranceles en las
importaciones relacionadas al proyecto, también se otorgara créditos tributarios
en el IVA pagado en la compra de materias primas, inSumos Yy Servicios
provenientes del territorio nacional que se incorporen al proceso productivo.
Esta ley representa una oportunidad para el proyecto debido a que beneficia
al sector industrial al exonerar de tributos y otorgar créditos para las
inversiones realizadas en el Ecuador con el fin de que exista una mayor
liquidez en el pais e incentive a los ecuatorianos a generar ingresos y a
aumentar el consumo interno. (PROECUADOR, 2018)

El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), presento6 el pasado 31

de enero de 2018 su Plan Nacional de Lucha Contra el contrabando y



defraudacion Aduanera, vigente desde el mes de noviembre de 2018, mismo
que se compone de estrategias integrales, orientadas al mejoramiento de
tecnologia en los sistemas de control para integrar la informacién de las
instituciones del Estado, Mejorar el equipamiento de seguridad en los puertos y
aeropuertos, Infraestructura en las fronteras y Construccibn de nuevas
unidades de control aduanero. Ademas de contar con el apoyo de 20 entidades
publicas del pais, entre sus principales se encuentran: Ministerio de Industrias y
Productividad (MIPRO), Servicio Nacional de Normalizacién (INEN), Servicio de
Rentas Internas, Ministerio de Defensa Nacional, Ministerio del Interior, entre
otros. (SENAE, 2018). Este plan de lucha contra el contrabando representa una
oportunidad para el proyecto ya que se aumentaran esfuerzos y recursos para
disminuir el contrabando de articulos varios en Ecuador entre ellos las

sombrillas, de tal manera que la competencia directa ilegal disminuira.

2.1.2 Anadlisis del entorno econdmico

Las sombrillas se encuentran en el puesto nimero 627 en la escala de 1232
productos mas comercializados en el mundo, (ATLAS, 2017), los principales
paises que exportan sombrillas son: China, Hong Kong (China), EEUU,
Colombia, Espafia y Francia. (TRADE MAP, 2017)

El 98,5% de sombrillas comercializadas en Ecuador son importadas desde
China, representando un valor de 3’188.000 ddlares anuales destinados a este
producto, la tasa de crecimiento en las importaciones de sombrillas desde el
afio 2016 al 2017 fue del 85%, esto representa una amenaza para el proyecto,
como se puede observar China abarca casi por completo la industria de
sombrillas en el Ecuador. (TRADE MAP, 2017).

En Ecuador, la industria manufacturera genera en el pais, aproximadamente
185 mil plazas de trabajo a escala nacional y, juntamente con el de
confecciones, provoca 33 encadenamientos con otros sectores productivos que
le proveen de algododn y lana; papel, carton, elementos quimicos y plasticos;
cierres, botones y elasticos, entre otros. (MINISTERIO DE INDUSTRIAS Y
PRODUCTIVIDAD, 2018)



Esto implica una oportunidad para el proyecto ya que al incursionar en la
industria manufacturera se puede llegar a fortalecer la economia del pais
siempre y cuando exista una diferenciacion o valor agregado en los bienes a
ofertar y las sombrillas con proteccién UV, son productos innovadores que no

existen en el mercado nacional actual.

Ecuador lidera el puesto nimero 123 del "Doing Business" de los 190 paises
gue estan considerados en este ranking, la clasificacion se realiza segun la
facilidad que ofrecen para hacer negocios. En el tltimo afio Ecuador ha caido 5
puestos en este ranking, lo que indica que las condiciones para hacer negocios
en el pais se han vuelto menos propicias por lo que, la factibilidad de realizar

una inversion en el Ecuador representa una amenaza. (Banco Mundial, 2017)

2.1.3 Anélisis del entorno sociocultural

El clima que posee la ciudad de Quito, es un factor importante al momento de
analizar el entorno ya que el indice UV en la regién litoral se encuentra en el
rango 7-8 y en la amazdnica en 5-8, lo que se cataloga entre los niveles altos y
extremadamente altos en la regién interandina, es por esto que, la Secretaria
del Ambiente del Municipio Metropolitano de Quito, con el aporte del Ministerio
de Industrias y productividad (MIPRO), implementé una serie de equipamientos
gque miden la radiacién solar ultravioleta en tiempo real, ubicados en tres
lugares especificos de la ciudad, este proyecto incentiva a los quitefios
principalmente a cuidar su salud, ya que la exposicion a estos rayos UV tienen

repercusiones negativas en la piel y ojos de las personas.

El Instituto Nacional de Meteorologia e Hidrologia alerta a los ciudadanos de
los indices de radiacion ultravioleta muy elevados en los diferentes puntos del
pais, debido al clima y elevacion de la ciudad de Quito, es recomendable para
la poblacion no exponerse innecesariamente en horas de maxima radiacion
(10HOO a 15H00). El siguiente grafico muestra los niveles de radiacion en la
ciudad de Quito en cada hora del dia, a partir de las 6:00am hasta las 18:30pm.
(INAMHI, 2018)



Grafico — Datos de Indice UV
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Figura 1: Niveles de radiacion UV durante el dia - INAMHI, 2018

Es por esta razén que la existencia de los altos niveles de radiaciéon en la
ciudad de Quito y la colocacién de los medidores representan una oportunidad
para el proyecto ya que las sombrillas con proteccion UV satisfacen la
necesidad de repeler esta radiacion y con estos medidores, las personas

podran detectar cuando son mas propensos a recibir la radiacion.

De la poblacion total nacional al mes de marzo del 2018, el 70,5% esta en edad
para trabajar, de las cuales solo el 68,1% se encuentra econdmicamente
activa, pero el 95,6% son personas con empleo, lo que indica que
aproximadamente 7°802.374 personas se encuentran en el mercado laboral, es
importante mencionar esta informacion ya que de aqui parte el analisis de

mercado objetivo para el proyecto de sombrillas con proteccién UV.

Quito posee el mayor numero de casos detectados de cancera a la piel a nivel
nacional, seguido por las provincias de Loja y Cuenca, existen
aproximadamente 650 casos anuales de cancer a la piel detectados, es por
esta razon que se considera como la segunda causa de enfermedades
oncologicas en hombres detras del cancer de prostata y el tercero en mujeres
después del cancer de mama vy tiroides. Las provincias de la serrania
ecuatoriana son las que cuentan con el mayor niumero de personas con esta
condicion debido a que las radiaciones ultravioletas tienen un mayor efecto en
zonas de altura. (SOLCA, 2018)

Esto representa una oportunidad de negocio en Quito ya que muestra los

niveles mas altos de radiacion UV y el mayor numero de casos relacionados a



enfermedades a la piel, existe un gran mercado en el que se puede incursionar

para brindar una solucién adicional a este problema.

2.1.4 Andlisis del entorno tecnolégico

Para que un producto tenga la certificacion UV debe cumplir con ciertos

estandares de calidad y de fabricacion, tales como:

La certificacion UV STANDARD 801, que mide el UPF de un textil teniendo en
cuenta los requerimientos especificos a los que se debe someter durante su
uso, en el caso de textiles especificos de proteccion solar, en este caso las
sombrillas se deben considerar varios factores climaticos como el sol, lluvia y
humedad. Como resultado de estas condiciones, el lapso de proteccion
disminuye en cantidades considerables o en algunos casos, su efecto se pierde
por completo, y esto también se debe reflejar en la calificacion UPF
proporcionada para evitar poner en riesgo al usuario. (AITEX, 2018)

También, para la fabricacion de las sombrillas con proteccion UV se debe
tomar en cuenta la certificacion 1SO 9001, ya que es una norma internacional
de gestién de calidad que se puede aplicar a organizaciones de diferentes tipos
0 sectores de actividad. Esta basada en los principios de gestion de calidad

primordiales para una adecuada gestion empresarial. (ISO TOOLS, 2018)

Existe una certificacion 1ISO 14001, misma que puede aplicar para este
proyecto, se basa en el correcto sistema de gestion del medio ambiente, esta
certificacién es una exigencia voluntaria para mantener un equilibrio entre los
objetivos economicos y ecoldgicos, durante el proceso de fabricacion se
supervisa y optimiza los efectos sobre el medio ambiente. (LLOYD'S
REGISTER, 2017).

Estas 3 certificaciones existentes, representan una oportunidad para el
proyecto ya que, al obtenerlas, se incrementa el valor agregado de las

sombrillas con proteccion UV.

Es importante considerar los resultados de la aplicacion de las ventas en linea

en el Ecuador, varios estudios realizados de e-commerce muestran un



importante crecimiento en cuanto a las compras online en Ecuador, dichas
ventas alcanzaron aproximadamente $800 millones de ddlares en el 2017, con
un crecimiento cercano al 25% del afio 2016 al 2017, uno de los mas altos de
la regidon andina. (CECE, 2017).

Esto puede representar una oportunidad para el proyecto ya que Ecuador es
uno de los paises con un alto progreso en innovacion tecnolégica segun el
indice de Evolucién Digital para Latinoamérica y el Caribe (DEI LAC) y seria
una excelente alternativa a corto plazo el uso de plataformas virtuales en
términos de usabilidad y facilidad para los usuarios, ya que se ofrece la
informacion detallada de las sombrillas con proteccion UV, donde encontrarlas

y como realizar la compra.

La Asociacion de Textileros del Ecuador (AITE), la empresa publica Yachay y la
Universidad Estatal de Carolina del Norte, realizaron un convenio que consiste
en la transferencia de tecnologia al sector textil, beneficiando a la industria
ecuatoriana ya que mejora la produccion debido a la adquisicibn de mejor
maquinaria industrial, baja los costos de fabricacion y de materia prima. Esto
representa una oportunidad para el proyecto debido a la gran oferta de
materia prima precisa para la fabricacion de sombrillas con proteccion UV.
(Yachay, 2015).

Al realizar el analisis PEST, se concluye que los factores que pueden influir en
el éxito del negocio son superiores a los que pueden tener efectos negativos
sobre el mismo, es decir, los beneficios de incurrir en este proyecto superan a

las amenazas.
2.2 Andlisis de la industria (Porter)

2.2.1 Poder de negociacion de los clientes.

Para el andlisis del poder de negociacion que tienen los clientes, se debe
comprender que, en el mercado actual, el 98,5% de sombrillas son importadas
desde China (TRADE MAP, 2017) y se comercializan en el Ecuador, lo que da

como resultado una amplia oferta de paraguas y sombrillas de donde elegir a



precios diferentes que puede ir desde los $3,85 ddlares a los $50 délares o
mas de acuerdo con las caracteristicas de estas. (MERCADO LIBRE, 2019)

Es por esta razén que el poder de negociacion de los clientes es considerado

como alto para el presente proyecto.

2.2.2 Poder de negociacion de los proveedores.

Para el analisis del poder de los proveedores de materia prima se toma en
cuenta los insumos necesarios para la fabricacion de sombrillas, como son: los
mangos de la sombrilla, estructuras metalicas, tela con factor de proteccion UV
e hilo.

En la industria manufactura ecuatoriana existen varias empresas dedicadas a
la fabricacion y venta de estos materiales, por lo que, para determinar el
namero de proveedores, se buscO en la superintendencia de compafiias,
empresas dedicadas a la produccion de mangos de madera para paraguas
(C1629.19), estructuras de metal y sus partes (C2511.01) y fabricacion de
tejidos y telas (C1312.0) obteniendo un total de 19, 16 y 19 empresas

respectivamente.

Es decir, existen varios proveedores en el Ecuador, de donde escoger de

acuerdo con precios o calidad, por lo que el poder de negociacion es bajo.

Pese a que existan varias empresas en la industria textil, son pocas las
empresas que poseen la tela con factor de proteccion UV en el Ecuador, por lo
que se ha considerado a la empresa TEXTILES DEL LITORAL S.A. como
proveedora del proyecto, al ser una de las pocas que fabrica este tipo de tejido
en Ecuador, determinando que el poder de negociacion de este producto en
especifico es medio y no alto ya que si no seria conveniente este proveedor,

también se puede realizar la importacion de este tipo de tela de otro pais.

Al tomar en cuenta estos factores, se pudo definir que el poder de negociacién

de los proveedores se encuentra en un nivel medio-bajo para este proyecto.
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2.2.3 Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Para el analisis de la entrada de nuevos competidores al mercado ecuatoriano,
se determinaron varios factores como la produccion con economias de escala,
para las PYMES es complicado producir en grandes cantidades ya que se
necesita de una gran inversion inicial para financiamiento de la produccion,
costes, tecnologia, etc. Esto representa una baja amenaza para el proyecto ya
gue existe una barrera de entrada alta para los competidores.

En el Ecuador, para constituir una nueva empresa el proceso es largo y
complejo ya que necesita una serie de registros legales para funcionar, asi
también permisos municipales y documentos habilitantes, pero no se considera
una barrera de entrada alta ya que, con la gestién correcta se puede cumplir
con los requisitos y obtener los permisos facilmente, en consecuencia,
representa una amenaza baja para el proyecto pues, los nuevos competidores
tendran que asumir altos costos constituirse como empresa. (SRI, 2019)

2.2.4 Amenaza de productos sustitutos.

Existen varias industrias en el mercado que compiten con diferentes fabricantes
de productos sustitutos a los que produce cada empresa, como son: gafas de
sol, bloqueadores solares, gorras y vestimenta con protecciéon UV.

En el Ecuador no existe la tendencia de compra de vestimenta con factor de
proteccién UV, pero tampoco se niega el hecho de que este producto cubre la

misma necesidad que el nuestro y es proteger la piel de los rayos UV.

Los bloqueadores solares y gafas con proteccion UV, se encuentran muy bien
posicionados dentro del mercado, incluso existen marcas reconocidas por
todas las personas dentro y fuera del pais, es por esto que la posibilidad de
gue los ciudadanos opten por este tipo de productos sustitutos es bastante

alta.

2.2.5 Rivalidad entre competidores.

Es importante destacar que en el mercado ecuatoriano segun la informacion

obtenida de la pagina oficial de TRADE MAP y siendo un factor previamente
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mencionado en el andlisis PEST del presente proyecto, el 98,5% de sombrillas
ofertadas en el Ecuador provienen de las importaciones realizadas desde
China especificamente, es decir, la venta de sombrillas importadas se reconoce
como una alta amenaza en cuanto a la rivalidad que existe entre competidores.
Al hablar de productos importados de una potencia mundial como lo es China,
es claramente destacable que la simple fabricacion de un producto como las
sombrillas tradicionales, no es tan costoso, debido a que se realizan bajo una
economia de escala, con costos de mano de obra mas econémicos que los de
Ecuador, la ventaja que obtiene China al ofertar sus productos a bajos precios
es que tiene un mayor volumen de ventas. Cabe mencionar que la mayor parte
de productos importados de otros paises, de acuerdo a sus caracteristicas
(disefio, tamafio, funcionalidad) son ofertados a un rango de precios que se
comprende entre los $3,85 dolares a los $50 dolares o mas. (MERCADO
LIBRE, 2019)

2.2 Matriz de evaluacién de factores externos (EFE)

Al analizar todos los factores externos que se involucran y relacionan
directamente con el proyecto de produccion y comercializacién de sombrillas
con proteccion UV analizado, se pudo determinar un total de 2,68 puntos
mismo que se encuentra sobre la media estandar establecida de 2,5 puntos.

Es decir, existen mayores oportunidades que podrian ser aprovechadas para
beneficio del producto en mencién, se puede destacar principalmente la ley de
fomento productivo en el mercado ecuatoriano, la empresa debe cumplir con
varios requisitos para poder hacer uso de esta ley en su beneficio, Por otro
lado, la amenaza principal que se detectd, que afecta directamente al proyecto
de produccion y comercializacion de sombrillas con proteccion UV es el poder
de negociacion de los compradores y la rivalidad entre competidores, ya que la
gran competencia de sombrillas tradicionales importadas desde el exterior,
principalmente de China abarcan una gran cantidad de mercado, debido a sus
bajos precios, este factor podria mitigarse ya que las sombrillas con proteccion
UV ofrecidas proporcionan mayores beneficios frente a las ya existentes en el

mercado enfocandose en calidad y no en precios.



Tabla 1: Matriz EFE

OPORTUNIDADES

Exoneracion de impuesto a la renta a las nuevas
inversiones durante un periodo de 10 afios gracias a ley
organica vigente desde agosto del 2018 para el fomento
productivo, atraccion de inversiones, generacién de
empleo, estabilidad y equilibrio fiscal.

Convenio entre la Asociacion de Textileros del Ecuador, la
empresa publica Yachay y la Universidad Estatal de
Carolina del Norte para la transferencia de tecnologia al
sector textil.

Quito sobrepasa los niveles establecidos de radiacién UV,
llegando a los 19 puntos en una escala valorada de 1 a 16
donde 0 es muy baja y 16 en extremo peligrosa
proporcionada por el INHAM y la Secretaria del Ambiente.

Quito posee la tasa de incidencia mas alta de céancer de
piel en el pais debido a que las radiaciones ultravioletas
tienen un mayor efecto en zonas de altura.

El SENAE cre6 un plan en contra del contrabando y
defraudacion aduanera vigente desde noviembre de 2018 y
cuenta con el apoyo de 20 entidades publicas del pais.

Ecuador es uno de los paises con un alto progreso en
innovacion tecnoldgica segun el indice de Evolucion Digital
para Latinoamérica y el Caribe (DEI LAC) y seria una
excelente alternativa a corto plazo el uso de plataformas
virtuales en términos de usabilidad y facilidad para los
usuarios.

Poder de negociacion de los proveedores media-baja
debido a la amplia oferta de insumos de buena calidad que
genera bajos costos de cambio de proveedor.

AMENAZA

El poder de negociacion de los clientes es alto pues el
98,5% de sombrillas comercializadas en Ecuador son
importadas desde China.

Precios bajos de la competencia actual en el mercado que
van desde los $3,85.
Se requiere una alta inversion inicial para iniciar con el
proyecto y para lograr una economia de escala.
Alta amenaza de productos sustitutos, grandes marcas de
protectores solares, gafas de sol y gorras posicionadas en
el mercado nacional.
Las condiciones para hacer negocios en el Ecuador no son
las propicias de acuerdo con el reporte de Doing
Bussiness, el Ecuador se encuentra en el puesto nimero
123 de 190 paises.
Requisitos obligatorios para constituir una empresa y
realizar actividades econémicas faciles de adquirir.

Total

Peso

0,17

0,03

0,07

0,08

0,05

0,09

0,04

Peso

0,14

0,06
0,08

0,07

0,05

0,07

Califica
cion
4

Califica
cion
1

12

Resultado
Ponderado
0,68

0,09

0,28

0,24

0,15

0,36

0,16

Resultado
Ponderado
0,14

0,14
0,12

0,08

0,14

0,1

2,68
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2.3 Conclusiones del analisis externo

Tras efectuar el andlisis de entornos respectivo y la matriz EFE, se concluye:

El gobierno ecuatoriano ha creado una oportunidad de crecimiento al
sector industrial creando la ley organica para el fomento productivo,
atraccion de inversiones, generacion de empleo, estabilidad y equilibrio
fiscal con el fin de que exista una mayor liquidez en el pais e incentive a
los ecuatorianos a generar ingresos y a aumentar el consumo interno.
Quito posee la tasa mas alta de incidencia de céancer de piel en el
Ecuador, ya que en esta ciudad el nivel de radiacion UV sobrepasa los
niveles normales de radiacién en el ambiente llegando a los 19 puntos
segun el INHAM, es decir, las sombrillas con proteccion UV representan
una solucion 6ptima a este problema.

El contrabando en Ecuador es uno de los principales problemas para
este proyecto, sin embargo, el SENAE junto al apoyo de 20 entidades
publicas del pais, cre6 un plan en contra del contrabando y defraudacién
aduanera que se encuentra vigente desde noviembre de 2018 y de esta
forma ayudar a los productores ecuatorianos.

El comercio electronico en Ecuador ha incrementado en 25% desde el
afio 2016 al afio 2017, cabe mencionar, que Ecuador es considerado
uno de los paises con los mas altos indices de evolucion digital para
Latinoamérica y el Caribe, por lo cual, el uso de plataformas
tecnologicas serian una excelente alternativa a corto plazo en términos
de usabilidad y facilidad para los usuarios.

El poder de negociacion de los clientes es alto debido a que en el
mercado ecuatoriano el 98,5% de sombrillas son de procedencia China,
con un rango de precios comprendidos entre los $3,85 délares hasta los
$50 dolares, por lo que los clientes pueden elegir las sombrillas a su
conveniencia.

Se necesita una alta inversion inicial para iniciar el proyecto, debido a los
costos fijos que se necesitan cubrir como la adquisicidbn de maquinaria,

compra de insumos y pago a trabajadores.
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e Existe una alta amenaza de productos sustitutos ya que en el mercado
ecuatoriano se encuentran posicionadas marcas de bloqueadores
solares, gafas de sol y gorras que practicamente cumplen la misma

necesidad.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Metodologia de investigacion

3.1.1 Problema
Administrativo

¢ Implementar una empresa dedicada a la producciéon y comercializacion

de sombrillas con proteccion UV en la ciudad de Quito.

Investigacion
e ¢Cudales son las caracteristicas que debe poseer una sombrilla con

proteccion UV para que sea acogida y atractiva en el mercado?

3.1.2 Objetivos
Para el siguiente analisis se tom6 en cuenta el desarrollo de objetivos

especificos en cuanto a la investigacion de variables -cualitativas y

cuantitativas como son:

e Identificar el nivel socioecondmico y las caracteristicas de los
potenciales clientes que utilizarian sombrillas con proteccion UV la
ciudad de Quito.

e Determinar el precio Optimo esperado de una sombrilla con proteccion
uVv.

e Determinar las caracteristicas preferidas por el potencial cliente en una
sombrilla con proteccion UV.

e I|dentificar el canal adecuado para ubicar a los potenciales clientes de
sombrillas con proteccion UV.

e Identificar cual es la estrategia de promocion adecuada para una

sombrilla con proteccion UV.
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e Determinar si las sombrillas con proteccion UV satisface una necesidad
en los potenciales clientes de la ciudad de Quito.
e Determinar la cantidad promedio de sombrillas que adquieren los

consumidores anualmente.

3.1.3 Hipotesis problema de investigacion

Se afirma que el 100% del mercado objetivo, estaria dispuesto a comprar una

sombrilla con proteccion UV.
Ho: p = 100%

Se rechaza la hipétesis de que el 100% del mercado objetivo, estaria dispuesto

a comprar una sombrilla con proteccién UV.
H1: y < 100%

3.2 Investigacion Cualitativa

Se realizdé una investigacion exploratoria y descriptiva de disefio transversal
simple, se utilizaron herramientas para el estudio de factibilidad como la
entrevista a dos expertos de diferentes areas y un focus group conformado por

8 personas.

Como primer punto, se realiz6 una entrevista a la Sra. Susana Montafo,
fabricante de sombrillas, parasoles y articulos de jardin, con mas de 14 afios de
experiencia en esta industria, de la misma manera, se entrevistd a la Dra.
Jeniffer Mufioz, dermatdloga colombiana que ejerce esta profesion en la ciudad
de Quito desde hace 3 afos, obteniendo de ambas entrevistas las siguientes

conclusiones:
Producto:

e Factor de proteccion solar entre 30 a 50 no es tan notoria la diferencia,
este factor de proteccion mide el tiempo que se demora en quemarse
una persona.

e Tener inventario no es rentable, es preferible comprar los materiales

necesarios segun el pedido.
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e Los colores oscuros como el gris 0 negro protegen mejor del sol, sin
embargo, no existe un solo tipo de disefio o tipo de color requerido.

e Las sombrillas que mas se venden son las medianas y las grandes.

e La garantia de fabricacion es importante ya que al ser un producto
ecuatoriano se rige a normas de fabricacion.

e C(Ciertos procesos de estampado, serigrafia, o sublimacion son
tercerizados.

Precio:

e Los costos de la maquinaria son altos al igual que los costos de mano de
obra por lo que se debe colocar un precio mas alto a los productos.

e El precio de la sombrilla es variable ya que depende de los disefios y
personalizacion de la misma.

e Al ser un producto recomendado por dermatélogos, el precio se elevaria.

e Del total de la inversion inicial, el 50% fue para la compra de maquinaria
y moldes.

Plaza:

e Las dos entrevistadas estuvieron de acuerdo en que se comercialice
este producto en farmacias o se venda por internet.

e Segun la Dra. Jeniffer Mufioz las sombrillas al tener un factor de
proteccion UV debe ser ofertado en farmacias o puntos de venta
dermatoldgicos, ya que, si se vende en cadenas de supermercados,
perderia su impacto o bajaria de categoria.

e Susana Montafo fabrica las sombrillas y las entrega a domicilio, no
cuenta con un intermediario ya que sus productos son personalizados.

Promocion:

e Ambas entrevistadas estuvieron de acuerdo en que deben publicitarse
via redes sociales que es la tendencia en este tiempo.

e La Dra. Jeniffer Mufioz sugiere hacer campafas o alianzas con meédicos
para que ellos recomienden este producto y asi ganar credibilidad.

e Doctores se enteran de los nuevos productos para el cuidado de la piel a

través de congresos, articulos de medicina, etc.
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Detalles del Focus Group:

Lugar de ejecucion: Quito, 2 de diciembre de 2018.

Participantes:

Maria Mercedes Arthos (moderadora)
Susana Tapia

Andrea Pinto

Mayra Salazar

Delia Maldonado

Ivonne Antepara

Belén Suasnavas

Maria de Lourdes Yanez

Caracteristicas de las personas entrevistadas:

Comprenden una edad entre los 24 y 78 afios.

Mujeres de un nivel socioeconémico medio, medio alto.
Disfrutan de actividades al aire libre.

Utilizan redes sociales.

Viven en el norte o centro-norte de la ciudad de Quito.
Compran alrededor de 3 0 4 sombrillas al afo.

Preocupadas de su salud dermatoldgica.

Conclusiones del Focus Group:

Precio:

Las participantes del focus group compran este producto generalmente a
8USD, y consideran que tanto el beneficio de la proteccion UV y por el
hecho de ser un producto fabricado en Ecuador afladen un valor
agregado por el cual estarian dispuestas a pagar un precio mayor al de
las sombrillas tradicionales.

Pagarian un valor mas alto dependiendo el lugar en donde vendan este
producto, si lo encuentran en una farmacia supondrian que cuesta mas

gue en una tienda online o en una cadena de supermercados.
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Frecuencia de compra:

Las invitadas compran sombrillas tradicionales en promedio de 3 a 4
veces al afo.
Compran una cada vez que se pierden o se dafan por la baja calidad.

Compran de acuerdo con la urgencia o situacion.

Producto:

Plaza:

Debe cumplir con su funcién principal, proteger a la piel de los rayos UV.
Los colores que eligieron fueron el azul, gris, rosado, porque son colores
mas formales. También tendria que ser llamativo o con disefios para
nifios para que llame la atencion de los nifios.

Personalizado.

Debe cubrir todo el cuerpo incluido las manos, se eligié el tamafio
mediano como el 6ptimo.

Debe ser plegable y facil de portar en el bolso o maleta.

La estructura debe ser de un material resistente a los ventarrones por el
clima variante de Quito, puede ser de bambu o de metal antioxidante.
Debe ser liviano.

El sistema de apertura y cierre debe ser automatico, si es posible con un
botdn que permita abrir.

Debe ser impermeable, para utilizarlo en la lluvia también.

Debe contar con un estuche o funda para guardar la sombrilla.

El estuche debe tener informacién de los beneficios de su uso, debe
especificar el grado de proteccion y los materiales de los que se

componen.

Se debe ofertar este producto e
n farmacias o cadenas de supermercados ya que las personas asisten a

estos lugares con mayor frecuencia.
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Se podria vender mediante una tienda online siempre y cuando tenga un
catalogo detallado de sus productos o de materiales de fabricacion y sea
personalizado.

Si se realiza la compra de una tienda online, el sistema de entrega

tendria que ser a domicilio.

Promocién y publicidad:

Las participantes se ven mayormente influenciadas a comprar cuando
existen paquetes promocionales, como, por ejemplo: por la compra de
una sombrilla mediana, gratis o un porcentaje de descuento en la
sombrilla pequefia o grande.

Otra forma de promocionar este producto podria ser la venta con
obsequios, por ejemplo: por la compra de una sombrilla, se obsequia
algun articulo adicional, este puede ser un articulo relacionado a la
proteccion UV o no.

Los medios por los cuales las participantes prefieren enterarse de este
producto son: por medio de redes sociales, publicidad en buses o
pancartas en la calle o parques, stands en los centros comerciales o
supermercados.

Por medio de amigos o familiares que les transmitan esta informacion
por WhatsApp.

Por anuncios en periddicos, las participantes determinaron que las
propagandas en televisidn son innecesarias ya que la mayoria no mira
television, prefieren salir a caminar o pasar tiempo con su familia en su

tiempo de ocio.

3.3 Investigacién Cuantitativa

Se utiliz6 un método de muestreo no probabilistico para el estudio, en el cual

se realizaron 50 encuestas de 25 preguntas a personas referidas, con el fin de

evidenciar las preferencias y necesidades de los posibles clientes con respecto

al giro de negocio.

El 86% de las personas encuestadas son mujeres, y el 14% son hombres, la
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mayor parte de encuestados comprenden una edad media de 35 afios, el
encuestado con menor edad es de 22 afos y la persona de mayor edad que
realizé la encuesta es de 56 afios, de las cuales solo 4 personas no comprarian

este producto, de diferentes edades sin importar el género. (Ver anexo 1)

LCompraria
este
producto?

M si
[ ro

5—

Recuento

Figura 2: Correlacién Edad-Disposicion de compra.

Los trabajadores del sector publico y privado y estudiantes que representan el
62% y 30% respectivamente, prefieren enterarse de las sombrillas con
proteccion UV a través de redes sociales y el 8% que son amas de casa
prefieren enterarse de las sombrillas mediante campafias médicas. Sin
embargo, la mayoria de los estudiantes y amas de casa prefieren las sombrillas
personales, mientras que la mayoria de los trabajadores del sector publico y
privado prefieren las sombrillas medianas y la mayoria de estudiantes,
trabajadores y amas de casa preferirian adquirir este producto en cadenas de

supermercados.
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£ Qué tamafio
de sombrilla
se ajusta a
sus
necesidades?
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Figura 3: Correlacion Ocupacién-Tamafio de sombrilla

El 64% de los encuestados vive en el norte de Quito y consideran que el precio
de $31,53 por una sombrilla con proteccion UV es muy alto lo cual evitaria que
realicen la compra, el 16% de encuestados viven en los Valles y opinan que el
precio de $25,75 es bastante alto, lo que hace que desistan de la compra de la
sombrilla, el 14% de encuestados que viven en el Sur consideran que el precio
de $24,71 es tan alto que no comprarian el producto, y solo el 6% de
encuestados residen en el Centro de Quito y opinan que el precio de $28,33 es

demasiado alto para adquirir este producto.

Segun el andlisis de correspondencia realizado, también se pudo determinar
que las personas que residen en norte y sur de Quito preferirian adquirir este
producto en puntos dermatologicos o cadenas de supermercados, las personas
gue viven en el valle preferirian adquirir las sombrillas con proteccion UV en
farmacias y las personas que viven en el centro de Quito les gustaria poder
encontrar este producto en tiendas online. Sin embargo, la mayoria de
personas del norte, sur, centro y los valles prefieren encontrar promociones de

2x1 para las sombrillas con proteccion UV como se muestra en la Tabla N°9.
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Figura 4: Analisis de correspondencia

Los colores opacos (negro, azul y gris) predominan en las preferencias de las
mujeres y hombres que trabajan en el sector publico y privado y para
estudiantes, como se muestra en el Grafico N°2, Tabla N°5 y Tabla N°6.

| i Qué colores prefiere
20 en una sombrilla?

Colores opacos (negro,
azul, gris)

Colores pasteles (rosado,
amarillo, verde | celeste)
Colores llamativos (naranja,
azul eléctrico, gris metalico)
Me es indiferente

107

Recuento

Estudiante Ama de casa Empleado privado o puablico

Ocupacion

Figura 5: Correlacion Ocupacién-Color de sombrilla

El material 6ptimo para la estructura de las sombrillas para la mayoria de
trabajadores del sector publico y privada, estudiantes y amas de casa es el
metal o acero inoxidable y para el mango, la mayoria eligio el plastico.

El precio justo que la mayoria de personas opinaron es de $15 doélares seguido

por el precio de $20 délares y en tercer lugar el precio de $25 délares.
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£ Qué precio dentro de $10,00 a $35,00 le pareceria justo para el producto con
este beneficio?
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Figura 6: Determinacion de precio - Sombrilla UV

El sistema de apertura y cierre elegido por la mayoria de encuestados es el
automatico, como se muestra en la Tabla N°9, y como caracteristica principal
del estuche de la sombrilla las amas de casa, estudiantes y trabajadores del
sector publico y privado prefieren que el estuche de la sombrilla sea
impermeable como se detalla en la Tabla N°10.

Conclusiones de la investigacion cualitativa y cuantitativa:

e Los colores oscuros como el gris o negro protegen mejor de los rayos
UV y segun las encuestas realizadas, los colores opacos son los
preferidos para las sombrillas con protecciéon UV.

e La produccion por pedidos es mas rentable que tener inventario de
materiales en bodega, ya que se ahorra en costos.

e EIl precio al que comunmente adquieren sombrillas tradicionales las
personas a las que se les realiz6 el focus group es de aproximadamente
$8 dolares, sin embargo, estuvieron de acuerdo en pagar un precio
superior por el hecho de tener el beneficio de proteccién UV, pero segun
las encuestas realizadas, el precio justo que eligi6 la mayoria en
promedio es de $18,36 dolares.

e Las expertas a las que se realizo la entrevista, estuvieron de acuerdo en
que, al tratarse de un producto dermatoldgico, deberia venderse en su

mayoria en puntos dermatolégicos o farmacias, sin embargo, después
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de realizar las encuestas la mayoria opiné que el mejor lugar donde
adquirir las sombrillas son las cadenas de supermercado.

e La mejor forma de dar a conocer a las sombrillas con protecciéon UV, son
las redes sociales y campafias médicas, segun las encuestas realizadas
y la opinién de la dermatdloga a la que se le realizé la entrevista.

e El material 6ptimo elegido para la estructura de las sombrillas es el metal
o acero inoxidable y para el mango, el material preferido de los
encuestados es el plastico.

e Existen varios proveedores de materia prima, sin embargo, los
estampados o disefios diferentes se tercerizan para reducir costos a la
empresa.

e Como mercado potencial se identificd un grupo especifico entre los 22 a
56 afos, de acuerdo con la encuesta.

e La calidad y el precio son los factores mas importantes al decidir la
compra.

e Existe un 90% de acogida para las sombrillas con proteccion UV.

e Se necesita una gran inversion inicial para empezar el negocio ya que

las maquinas y el personal son costos representativos para la empresa.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO:

La idea principal de la creacidbn de este negocio, surgid6 a raiz de una
problematica detectada en el Ecuador, principalmente en la ciudad de Quito,
cada afio existen alrededor de 650 nuevos casos de cancer en la piel, en la
ciudad de Quito es donde existe la mayor incidencia de esta enfermedad
debido principalmente a la altura en la que esta ubicada, es por esta razon que
los rayos UV llegan con mayor fuerza y afecta a la piel de los ciudadanos,
teniendo en cuenta este problema, se realizé la investigacion de mercado en
Ecuador y se pudo identificar varios factores de éxito que seran explicados a

continuacion.

Actualmente, el presidente de Ecuador, Lenin Moreno dio a conocer los nuevos
lineamientos en su plan de gobierno, mismos que apoyan a la produccion textil

y atraccion de inversiones. El pasado 21 de agosto de 2018, se publicé la ley
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organica para el fomento productivo, atraccion de inversiones, generacion de
empleo, estabilidad y equilibrio fiscal, esta ordenanza es bastante beneficiosa
para este proyecto ya que permite a los productores nacionales exonerando de

impuestos durante varios anos.

Cabe mencionar que el sector textil es la tercera industria a nivel nacional que
genera mas empleabilidad, habilitando alrededor de 185mil plazas de trabajo,
adicionalmente la industria textil cuenta con el apoyo de la institucion publica
Yachay y la Universidad Estatal de Carolina del Norte quienes realizaron un

convenio, el cual consiste en la transferencia de tecnologia textil.

En base a la evaluacion de Porter, se determindé que el proyecto tiene una
ventaja en la adquisicién de materia prima para la produccion de textiles. La
competencia entre los diferentes distribuidores de sombrillas es alta ya que
existen distribuidores de sombrillas importadas que, pese a no tener la misma
calidad, tienen buena acogida en el mercado debido a su precio relativamente
bajo, lo que se busca con este proyecto no es competir contra este tipo de
producto ya que este va dirigido a otro segmento el cual aprecie la

diferenciacion de esta sombrilla y el beneficio extra que ofrece.

En cuanto a la informacién que se obtuvo de la entrevista realizada a expertos
se acogieron varias recomendaciones para el éxito de este producto en el
mercado, como por ejemplo: Tener inventario en bodegas no es rentable, es
preferible comprar los materiales segun los pedidos que se realicen, las
garantias de fabricacion es primordial ya que se deben cumplir con ciertos
estandares para poder sacar a la venta los productos, se deben tercerizar
ciertos procesos para reducir costos, también se puede mencionar que por el
hecho de ser un producto que tiene factor de proteccion UV se deberia ofertar
en puntos de venta especializados para que no pierda el impacto sobre la
gente.

Mediante las encuestas realizadas a 50 personas se pudo determinar varios
factores importantes relacionados al producto, a su precio, preferencias del
cliente en cuanto a colores, materiales, tamafio y medios por los cuales se

podria dar a conocer el producto.



26

Se determind que el precio justo segun la mayoria de encuestados es de
$18,36, los colores con mayor aceptacion son los colores opacos (azul, negro,
gris), el material con mejor acogida para la estructura es el metal o acero
inoxidable y para el mango el plastico, el tamafio de la sombrilla que la mayoria
de encuestados decidi6 fue el pequefo y el mediano, en cuanto a la plaza que

se eligié con mayor frecuencia fueron las cadenas de supermercados.

De acuerdo a la segmentacién realizada, se determind que el mercado objetivo
aproximado es de 58479,8 personas, lo cual representa una gran oportunidad
para este proyecto el poder abarcar esta gran cantidad de mercado.

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

Se eligio la estrategia de diferenciacion como estrategia general debido a que
se orienta a crear valor superior del producto, en este caso, en las sombrillas
con proteccion UV, para al mercado objetivo, mediante la diferenciacion de la
oferta de mercado. (Kotler & Armstrong, 2013)

Esta estrategia se pudo sustentar con la informacién obtenida de las encuestas
a 50 personas y al focus group realizado, donde se destacé que estarian
dispuestos a pagar mas por este producto debido a este beneficio adicional de

la proteccidn contra la radiacién UV emitida por el sol.

Es decir, esta estrategia se considera la mas 6ptima para este proyecto ya que
al ofrecer sombrillas con factor de proteccion UV, se busca no solo vender una
sombrilla tradicional o que cumpla con solo la funcion de proteger a las
personas de la lluvia, adicional a esto, el objetivo principal es proveer a los
usuarios de una proteccién contra el grave problema ambiental que se

desarrolla en la ciudad de Quito, como lo es la alta radiacién UV.

Al realizar esta segmentacion, se definié que el mercado meta al que se desea

llegar para este proyecto es de 58.479 personas



5.1.1 Mercado objetivo

Tabla 2: Mercado objetivo

Variables
Geogréaficas
Provincia Pichincha: 18,37%
Cantén Quito: 86,25%
Administraciones zonales:
Norte: 22,99%
Centro: 18,85%
Sur: 23,99%
Valles: 14,48%
Demogréaficas
Edad (INEC, 2019)
De 20 a 24 afios (8,48%)
De 25 a 29 afios (8,29%)
De 30 a 34 afios (7,88%)
De 35 a 39 afios (7,39%)
De 40 a 44 afios (6,70%)
De 45 a 49 afios (5,82%)
De 50 a 54 afios (5,05%)
De 55 a 59 afios (4,33%)
De 60 a 64 afios (3,54%)
De 65 a 69 afios (2,73%)
De 70 a 74 afios (2,01%)
De 75 a 79 afios (1,38%)
De 80 en adelante (1,47%)

Total de personas de acuerdo a la edad:

Nivel socioeconémico (INEC, 2019)
Nivel socioeconémico A (1,9%)

Nivel socioeconémico B (11,2%)
Nivel socioeconémico C+ (22,8%)

Total de personas en estratos A, B, C+
Género femenino 50,5% (INEC)

Conductuales y Psicogréficas:

Frecuencia de compra 1 vez al afio (78% encuesta).
Frecuencia de compra cada 6 meses (8% encuesta).
Frecuencia de compra cada mes (6% encuesta).

Personas que comprarian sombrillas con proteccion
UV (90% Encuesta)

Segmento

3'172.200 personas (INEC, 2019)
2'735.987 personas (INEC, 2019)

Total: 538.797,92 personas

45686,06 personas
44683,27 personas
42435,64 personas
39843,22 personas
36081,22 personas
31356,16 personas
27199,59 personas
23356,06 personas
19076,86 personas
14723,95 personas
10829,46 personas
7412,08 personas
7931,99 personas
350.615,59 personas

6661,70 personas

39268,95 personas
79940,35 personas
125.871 personas

63.565 personas

49580,7 personas
5085,2 personas
3813,9 personas

58479,8 personas
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5.1.2 Propuesta de valor: modelo Lean Canvas

Tabla 3: Propuesta de valor.

28

Propuesta de

Segmentos de

Problema Solucion Ventaja Competitivo .
valor clientes
Alta Solucién Sombrillas | Alta tecnologia en Usuarios:
radiacion UV | Sombrilla con factor de | materia prima. Mujeres de 20 afios
Sombrillas | con tela con proteccién | Producto certificado en adelante.
tradicionales | proteccién uv. contra la radiacién UV. | Nivel socioeconémico
de baja uv. Convarias | Producto hecho en A, BC+
calidad opciones de | Ecuador. Viven en Quito.
Alternativas — colores, facil Preocupadas por el
Blogueador s e de adquirir en Canales cuidado de la piel,
solar, clave redes - gue realicen
sombreros, Incremento sociales. Venta dl.recta 2 actividades al aire
gafas con d.e yentas cgnsgmlc.i?r ) libre.
proteccion Visitas a la Dlstrlbucpn por medio Clientes:
uv. web de farmacias, cadenas Farmacias (en el largo
Sombrillas de supermercado en el plazo)
tradicionales. largo plazo. Cadenas de
supermercado (en el
largo plazo)

Usuarios que
compran a través de
internet.

Estructura de costes

Estructura de ingresos

Compra de maquinaria, insumos.
Costos fijos: luz, agua, pago a trabajadores,
costos de distribucion.

Pago realizado por consumidores de las
sombrillas, compra directa.
Pago por compras efectuadas a través de
farmacias y cadena de supermercados.

Finalmente, se decidio utilizar la estrategia de posicionamiento “Mas por

mas”, haciendo referencia a comprar una sombrilla con un beneficio adicional

con un precio superior, el cliente estaria dispuesto a pagar mas por la sombrilla

al percibir un mayor valor agregado.

5.2 Mezcla de marketing.

5.2.1 Producto.

La propuesta consiste en ofertar sombrillas con factor de proteccion UV, con

mango curvo de plastico, correa para mufieca, estructura y varillas de metal o

acero inoxidable, con apertura automatica y cierre manual, la tela empleada se
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importara desde Guayaquil al proveedor: TEXTILES DEL LITORAL S.A.
TEXTOSA, la principal gama de colores que se expenderan son los colores
opacos (negro, gris, azul) debido a que protegen mejor a la piel de la radiacion,
la bolsa de la sombrilla sera del mismo color de la lona y tendra una etiqueta
donde conste el grado de proteccion de la sombrilla e informacion relevante de

la misma.

Tela: Oxford resistente a los rayos UV, resistente al agua, 100% poliéster de

alta calidad.

Medidas de la sombrilla mediana (68,58cm):
Cerrado: 6,5x25cm Abierto: 120 cm de diametro
Empaque:

La bolsa individual de tela sera del mismo color de la sombrilla e incluye
etiqueta con especificaciones del producto (Nivel de proteccién UV, cuidados y

recomendaciones).

Para sombrillas medianas: Caja master de 95,7x 29,2 cm x 29,7 cm. Capacidad

para 30 unidades. Peso: 21,6kg.
Imagotipo:

Se puede definir como imagotipo, al conjunto iconico-textual en el que el
simbolo y el texto estan claramente diferenciados e incluso al repararlos, se
reconoce a la marca. (Garcia, 2011). El disefio y generacion del logotipo tiene

un pago Unico de $ 600.

UIIBRELLA

Figura 7: Imagotipo
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5.2.2 Precio

De acuerdo con los resultados de la investigacion cuantitativa realizada, se
determind que el precio considerando como justo por los participantes es de

$18,36 y seria prudente considerarlo en este analisis para establecer el precio.
Estrategia de precios:

La estrategia general de precio que se plantea para el proyecto es la fijacion de
precio en base al costo del producto, mas un margen de rentabilidad que
permita al proyecto ser sustentable. El costo del producto se determina en base

a la siguiente materia prima y material de empaque:

Tabla 4: Costo total unitario.

INSUMOS Unidades Costo unitario Costo total unitario
Tela proteccion UV 1 $3,30 $3,30
Estructura 1 $ 4,00 $4,00
Mango sombrillas 1 $1,05 $1,05
Puntas sombrilla 6 $0,28 $1,68
Casquillos 1 $0,38 $0,38
Materiales empaque 1 $0,52 $0,52

COSTO DEL PRODUCTO $ 10,93

El costo de producto es de $ 10,93 en el cual se incluye la materia prima y
empaque, a este valor se afladen los costos de mano de obra directa y costos
indirectos de fabricacion, obteniendo un costo total de venta de $ 12,76, mismo
que es inferior al precio de venta considerado en el modelo de fijacion de precio

de la investigacién cuantitativa es de $ 18,36.

Estrategia de ajustes de precio:

La fijacién psicoldgica de precios sera la estrategia de ajuste utilizada para
el proyecto ya que toma en cuenta las distintas diferencias de los clientes y
considera la psicologia detras de los precios, no simplemente los factores

econdmicos.

Por lo general, los consumidores suelen percibir los productos de mayor precio
y asumen que son de mayor calidad. (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 275)
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Por ello se fijard un precio superior al tradicional para que el cliente pueda
recordar los precios actuales, recuerde los precios anteriores y de esta manera
evaluar los precios de estas sombrillas con proteccion UV y percibir la

diferencia.

El precio de venta al publico es de $18,36, sin incluir los costos de envio, a los
que el cliente directamente tendra que incurrir, este precio tendra una variacion
de acuerdo con la cantidad de compra, por docenas tendra una reduccion del

5% en las 12 unidades, lo que da un precio de $17,50 cada uno.

5.2.3 Plaza

Tipo de Canal de distribucion:

Segun los resultados obtenidos del analisis cuantitativo, se determind que los
consumidores preferirian adquirir las sombrillas en cadenas de supermercados
o farmacias, pero el costo que implicaria para el proyecto seria demasiado alto,
ya que implicaria una mayor produccion y del mismo modo, una inversion mas
fuerte en cuanto a maquinaria, mano de obra e insumos. Es por esto que, a
mediano plazo, se considera éptima la venta de las sombrillas con proteccion

UV al por menor y por medio de internet.

Utilizar un canal directo asegura una mejor calidad en la entrega, permite tener
un mejor control y ademés anula la cadena de intermediarios por lo que reduce

costos.

Sin embargo, a largo plazo, se esperaria contar con el capital suficiente para
poder distribuir las sombrillas con proteccion UV en cadenas de supermercados

y farmacias, para que el cliente tenga un mejor acceso a este producto.
Estrategia de distribucion:

Se escogi6 la distribucion por medio de canales minoristas, principalmente la
creacion de tiendas virtuales, donde el cliente pueda tener acceso al catalogo

de las sombrillas e informacién acerca del costo, método de pago y envio.
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También se escogio esta estrategia, ya que la venta por este medio tiene bajos
costos y logra que las sombrillas con proteccion UV tengan un alcance global,

al estar disponible para todos, las 24 horas del dia, 7 dias a la semana.
Estructura del canal de distribucién:

En la siguiente imagen (llustracion 8) se evidencia el canal de distribucion que
se implementara en el proyecto, donde no existe un intermediario en la
estructura de la distribucion, es decir el cliente realizara la compra por medio de

internet y llegaré a su domicilio.

>®>®

Figura 8: Canal de distribucién - Venta directa

Puntos de venta:

Al utilizar el canal de distribucién directa, el cliente podra acceder y hacer la
compra de las sombrillas con protecciéon UV por medio de la pagina web o
acercarse directamente a la fabrica, misma que se ubicard en la mitad del

mundo debido a la reduccion del costo de arriendo.

5.2.4 Promocion

Se decidi6 emplear una mezcla de comunicacion para poder captar mayor
cantidad de clientes y dar a conocer los atributos diferenciadores de las
sombrillas con proteccion UV y las soluciones que este producto brinda a sus
usuarios por medio de redes sociales, ferias dermatologicas, campafas
médicas y eventos.

Estrategia promocional:

Se implementara la estrategia PULL que consiste en captar mas compradores

a través del canal mediante el aumento de esfuerzos de marketing, es decir,
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invertir en promociones y publicidad, de esta manera, los posibles clientes
conoceran el producto y tendrd acceso a mas informacion acerca de las
sombrillas con protecciéon UV y el beneficio que ofrece a su salud. (Kotler &
Armstrong, 2013, pag. 364)

Publicidad:

El objetivo principal de la aplicacién de este medio para la empresa es llegar al
mercado objetivo establecido, a través de campafias publicitarias con el fin de
dar a conocer el producto, beneficios y caracteristicas principales, asi como el
reconocimiento de la marca. A continuacion, las actividades y las herramientas

a usar para lograrlo:
Redes sociales:

La publicidad se llevara a cabo principalmente a través de redes sociales tales
como: Instagram y Facebook, debido a que son las aplicaciones mas utilizadas
por las personas y el medio por el cual se enteran de nuevos productos de

manera mas rapida.

Se espera llegar al cliente mediante la realizacion de campafas publicitarias y

promociones por lanzamiento para lograr una familiarizacion con el producto.

Cabe mencionar que, existird una persona capacitada para que administre
todos los canales de comunicacion para controlar el trafico de las visitas y del

contenido de las redes sociales.

La publicidad en redes sociales tendra un presupuesto mensual de $ 300 y la

duracion planificada es durante los cinco afios de evaluacion del proyecto.
Pagina Web:

Con el fin de mantener un medio de contacto adicional a las redes sociales, se
creara una pagina web en la que se logre la interaccion digital del cliente con la
empresa, en la que se pueda brindar informacion acerca del precio, canales de

distribucion, caracteristicas y modelos de las sombrillas con proteccion UV.
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La inversion inicial para la creacion y disefio de la pagina web serd de $ 1.800
incluido IVA, mismo valor que se acreditard completamente al inicio del
proyecto, se considera un mantenimiento y actualizacion del servicio de

manera anual a partir del segundo afio.

Adicionalmente, después de este periodo, se debe contratar el uso del dominio
y el hosting para el uso de la pagina web, con un costo estimado de $400
anuales. (QuitoWebs, 2019)

Promocion de ventas:

La promocién de ventas consiste principalmente en incentivos a corto plazo

gue fomentan la compra o venta de un producto o servicio.

Es por esto que se decidio optar por la aplicacion de Free Shipping o envio
gratuito como promocién de ventas por ciertas temporadas, ya que es una de
las tacticas mas efectivas, donde el cliente Unicamente pagara el valor del

producto, sin incurrir en gastos de envio.

Es una promocién que ha demostrado ser efectiva ya que el pago o no del
envio es una de las razones por las cuales las personas deciden comprar en
linea. Si bien es cierto, se arriesga el margen de utilidad, pero, se espera que el

volumen de ventas compense esa diferencia.

El presupuesto establecido para el envio gratuito es $ 120 mensuales y el

tiempo de duracion sera cinco afios.
Relaciones publicas:
Participacion en ferias y campafias médicas:

Una alternativa para dar a conocer las sombrillas con proteccion UV es
participando en ferias y campafias médicas, debido a que, a este tipo de
eventos fortalece la relaciéon con otros proveedores y expertos de la salud que
pueden recomendar el uso de este producto, de esta manera se puede obtener
un mejor reconocimiento de la marca y una mayor confianza y credibilidad por
parte de los clientes. Asi mismo, se puede lograr alianzas con dermat6logos o
centros dermatoldgicos y ofrecer descuentos a los pacientes de estos.
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En el Ecuador para el afio 2019, se realizar4 la MEDECU, que es la Feria
Internacional Del Sector Médico en Ecuador, la participacién en esta feria no
tiene costo y participan 101 empresas expositoras, asisten 5200 visitantes y 10
paises participantes. (MEDECUShow, 2019)

El presupuesto para la participacion en ferias es $ 2.500 anuales, tendra una
duracion de cinco aflos y con una frecuencia anual. Para las campafas
médicas se asigna un presupuesto de $ 1.800 anuales durante cinco afios. El
material promocional para repartir durante las ferias y campafias médicas tiene

un presupuesto de $ 450 anuales.
Anuncios en publicaciones:

Este tipo de marketing es uno de los mas utilizados para este tipo de producto
y uno de los que histéricamente ha tenido mejores resultados, la idea es
obtener un reportaje en el que se detalle el giro de negocio y los productos con
sus caracteristicas correspondientes en diarios y revistas de mayor interés en
el Ecuador, por ejemplo: Revista Familia del diario El Comercio o en Lideres. El
costo por aparicion en la revista varia de acuerdo con la posicion y numero de
paginas en las que se desea aparecer, estableciendo un presupuesto de $
2.400 anuales durante cinco afos.

5.2.5 Presupuesto marketing mix

En base a las acciones de marketing, se determina el siguiente presupuesto.

Tabla 5: Presupuesto de marketing.

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Disefio de pagina web 1.800,00 - - - -

Mantenimientoy . 40000 | 40885 | 417,89 | 427,13
Actualizacion pagina web

Redes sociales 3.600,00 3.679,61 3.760,98 3.844,15 3.929,17
Material promocional 450,00 459,95 470,12 480,52 491,15
Anuncios publicaciones 2.400,00 | 2.453,07 2.507,32 2.562,77 | 2.619,44
Séigg?a't?\?ao“po € magen 600,00 | 613,27 | 626,83 | 640,69 | 654,86
Asistencia ferias 2.500,00 | 2.555,29 | 2.611,79 | 2.669,55 | 2.728,59
Campanas medicas 1.800,00 | 1.839,81 | 1.880,49 | 1.922,08 | 1.964,58
Envio gratuito 1.440,00 1.471,84 1.504,39 1.537,66 | 1.571,67

TOTAL 14.590,00 | 13.472,84 | 13.770,78 | 14.075,32 | 14.386,58
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Durante los cinco afios de duracion del proyecto, el presupuesto de marketing
tiene asignado un valor de $ 70.295,52, en el primer afio cubre el 20,76% del
presupuesto total, debido a la ejecucion de la pagina web; para los siguientes

afos se asigna el 19,81% en cada afio.

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Misién

“Brindar a los ecuatorianos la oportunidad de volver a disfrutar los dias
soleados al aire libre, con la seguridad de estar protegidos de los efectos
adversos de la radiacion, mediante una sombrilla comoda, accesible y de alta
tecnologia en sus tejidos, que repelen eficazmente los rayos UV, mientras se
rige a un marco de responsabilidad, honestidad y confianza con sus clientes

internos y externos.”

6.1.2 Vision
En este punto, se define a la visidbn como la expectativa ideal o imagen que la

empresa planea ser a largo plazo. La vision de UV-BRELLA es:

“Para el afio 2021, ser la solucion preferida por los ecuatorianos, al hablar de

prevencion y cuidado de la salud de la piel.”

6.1.3 Objetivos SMART

Para el presente proyecto se eligio la metodologia SMART, misma que hace
referencia a su acrénimo en inglés y sefiala los componentes necesarios para
una buena estructura de objetivos, es decir, los objetivos planteados deben ser

especificos, medibles, alcanzables, realistas y definidos en el tiempo.

6.2 Plan de operaciones

Objetivos a mediano plazo (3 a 5 aflos):

e Aumentar el nimero de ventas de sombrillas con proteccion UV por
medio del sitio web en el 5,54% en los proximos 4 afios, para aumentar

la cartera de nuevos clientes.
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e Aumentar el ingreso por ventas en el 4,24% en el mercado ecuatoriano
en 2 afnos

e Recuperar la inversion inicial en el tercer afo.
Objetivos a largo plazo:

e Aumentar la capacidad de produccion en el 5% al finalizar el quinto afio.

e Abarcar el 1,57% del mercado objetivo hasta el aflo 2024 mediante
esfuerzos de promocién y publicidad en redes sociales.

e Obtener las certificaciones de calidad ISO 9001 e ISO 14001 para el afio
2025.

6.2.1 Cadena de valor

Para determinar la ventaja competitiva que tiene la empresa UV-BRELLA sobre
sus rivales, es necesario utilizar esta herramienta, ya que se puede determinar
mediante una divisidn de actividades estratégicas mas relevantes, cual es la

diferenciacion que percibe el cliente y que la empresa busca ofrecer.

La principal diferenciacion que se puede observar dentro de esta cadena de

valor son dos distintos tipos de actividades como son:

e Las actividades de soporte.

e Las actividades primarias.

En las actividades de soporte se encuentras las acciones que estan dirigidas
principalmente a la elaboracion fisica de cada producto, en este caso las
sombrillas con proteccién UV y el proceso que conlleva a la transferencia del

producto al comprador o usuario.

En cuanto a las actividades de apoyo, aqui se pueden evidenciar las
actividades o acciones que se encuentran ligadas a la participacion de los
recursos humanos como la infraestructura de la empresa, desarrollo de
recursos humanos, compras, es decir, en estas actividades se detallan todas

las acciones que brindar un soporte a las actividades primarias.

A continuacién se detallan las principales actividades de la empresa UV-
BRELLA.
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Actividades de Soporte

Infraestructura: Planificacion estratégica, tercerizacion de procesos contables, ventas a
través de internet, publicidad a través de redes sociales, aplicacion de estandares de
calidad a las sombirillas, investigacién de mercados. Responsable: Gerente.

Recursos humanos: Mejora de habilidades y conocimientos de los trabajadores a través
de capacitaciones previas acerca de los procesos de fabricacion de sombrillas,
compensacion a través de bonos al personal. Responsable: Gerente.

Desarrollo tecnolégico: Implementacion de sistemas informéticos, internet y linea
telefénica, calidad de la tela con la que se fabrica la sombrilla, implementacién de
maquinas para mejorar procesos de fabricacién. Implementacién de normas ISO 9001 y
14001. Responsable: Gerente.

Abastecimiento y compras: Establecer alianzas con proveedores de confianza, compra
de insumos para equipamiento de oficina y area de produccion, contacto con servicios de
mensajeria. Responsable: Gerente.

Actividades Primarias

Logisticade Operacione Logistica Marketing y Servicio
entrada s externa ventas post venta
Recepcion de la
materia prima, Fabricacion Entrega Venta directa Recepcion
directamente en de las del a través de de quejas
la fabrica. Control sombrillas producto internet. 0
de calidad de Control de terminado Publicidad sugerenci
materia prima e calidad de la al cliente, mediante as a
Encargad ol producty | elseniso | oo sosales
personal de tern?inado. de pagina We,t,) y Weli) 3
produccion. Empaque y mensajeri participacion redes
Compra de embalaje. a. en ferias y sociales.
insumos en el Encargado: Encargad eventos. Encargad
local del personal de (o} Encargado: o:
proveedor. produccion. Administr Administrador Administra
Encargado: ador de de ventas. dor de
ventas. ventas.
Gerente.
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39

<
a Recepcion Apilado de tela _ | Marcado de lineas de
é INICIO Materia Prima 2 en capas > corte
(=
-4
w
w
E Y
(o]
O
lg ¢Cortar en gajos? NO-—»¢Cortar en cintas? >-NO—» scontaren l;)rma NO__,, |Corte de tela para
o circular? estuche
0
ul |
Q
g S| sl
o
Y | | -
< Y Y
% ‘
= Costura 8 gajos | Costura. da cana Costura en forma cilindrica
8 entre si entre 2 gajos sl
s} \
w
- Y
8 Costura de etiqueta
w Costura de
O bordes
@]
74
o
-
< Y
£ z : :
. Perforar centro Unién de toldo con Ubicar tela Adhesion del Adhesién de Colocacién
0 del told »| varillas y costura en »-| circular en centro = Jill = mango de »1 de broch »
3 ol i puntos estratégicos superior del toldo bitone: peland sombrilla aHrache
=
14
<

Figura 9: Flujograma de procesos.

De acuerdo con el flujograma de procesos de la Figura 9, se establecen 4

macroprocesos esenciales, donde 2 trabajadores se encargan de llevarlos a

cabo. Ambos operadores se encargan de recibir la materia prima, que son

entregados en la fabrica 2 dias des. El primer operador realiza el proceso de

corte, mismo que requiere un tiempo minimo estimado de 1 minuto, ya que se

realiza un corte masivo de 10 telas a la vez.

Por otro lado, el segundo operador se encarga del proceso de costura del toldo

de la sombrilla y del estuche, para este proceso se estima un tiempo de 3

minutos.

Una vez que el operador numero dos realiz6 el proceso de costura, el operador

namero uno se encarga del armado final, donde se estima un tiempo de 2

minutos.
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En conclusion, para la fabricacion de una sombrilla con proteccion UV se

estima un tiempo minimo de 6 minutos.
6.2.3 Capacidad Instalada

Como se muestra en la Tabla 5, Se determind que las proyecciones anuales de
sombrillas con proteccion UV son de 15.360 unidades., a este valor se debe
aplicar el uso de la capacidad instalada de 67%, por lo cual se elaboraran
10.291 sombrillas anuales, siendo el mercado meta de 58.479 personas, se

pretende atender el 1,47% de este mercado.

A continuacion se muestra una comparacion entre la capacidad maxima de

produccion con la capacidad real de produccion de la empresa.

Tabla 7: Capacidad instalada

Capacidad maxima Capacidad real
produccion produccion
Unidades por hora 8 sombrillas 5 sombrillas
Unidades diarias 64 sombrillas 42 sombrillas
Unidades semanales 320 sombrillas 214 sombrillas
Unidades mensuales 1.280 sombirillas 858 sombrillas
Unidades anuales 15.360 sombrillas 10.291 sombrillas

Tabla 8: Maquinaria y equipos

Maquinaria Unidades Valor unitario Valor total
Mesa para corte y armado 6 380,00 2.280
Magquina cortadora textil 2 1.200,00 2.400
Maquina de coser 2 160,00 320
Maquina broches 1 990,00 990
Pistola silicona 2 15,00 30
Moldes 64 1,00 64
Cortadora metal 1 2.500,00 2.500
Compresor 1 1.200,00 1.200

Total 9.784
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Tabla 9: Costos por materia prima e insumos

Insumo Costo unitario Cantidad Costo total unitario
Tela proteccion UV 3,300 1 3,3000
Estructura 4,000 1 4,0000
Mango sombrillas 1,050 1 1,0500
Puntas sombrilla 0,280 6 1,6800
Casquillos 0,380 1 0,3800
Agujas e hilo 0,120 1 0,1200
Broches 0,050 1 0,0500
Etiquetas 0,350 1 0,3500

Total 10,9300

Tabla 10: Equipos de oficina y computacion

Equipo de oficina'y computacion Unidades Valor unitario Valor total
Computadores 4 850 3.400
Impresores 2 200 400
Teléfonos 4 30 120
Escritorios 4 180 720
Archivadores 4 45 180
Sillas 6 45 270
Salas comunes 1 250 250
Total 5.340

6.3 Estructura organizacional y operaciones

Este sistema se utiliza para definir una jerarquia dentro de la empresa,
identifica cada puesto, su funcidn, su salario y donde se reporta dentro de la

organizacion.

6.3.1 Estructura legal

La empresa UV-BRELLA, se constituirA como una Compafila de
Responsabilidad Limitada, misma que estara conformada por una Unica duefia
y un solo socio, el capital tendr4 un namero limitado de acciones que no se

podran cotizar en la Bolsa de Valores.
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A continuacion, se detallaran los pasos para la constitucién de la empresa:

e Reservar el nombre en la Superintendencia de Compafias, verificar si
no existe otra empresa con el mismo nombre.

e Elaborar los estatutos de la empresa.

e Abrir una cuenta de integracion de capital en cualquier banco del pais
($400 minimo para compafiia limitada).

e Elevar la escritura publica con un notario.

e Aprobar el estatuto en la Superintendencia de Compafiias

e Obtener los permisos municipales.

e Inscribir la compafia en el Registro Mercantil.

e Realizar la Junta General de Accionistas.

e Obtener los documentos habilitantes para abrir el RUC.

e Inscribir el nombramiento del representante.

e Obtener el RUC.

e Obtener la carta para el banco.

Una vez realizados los tramites correspondientes, el tiempo aproximado para la
apertura de la empresa es de un mes, con un costo de 1600 ddlares, que a su

vez incluyen el costo de registro de la marca “UV-BRELLA”.

6.3.2 Organigrama

A continuacion, se desarrollar4 una estructura funcional, que refleja de forma
esquematizada, la posicion de los diferentes cargos dentro de la empresa. UV-
BRELLA, al ser nueva en el mercado, opta por tercerizar ciertos procesos tales
como el de contabilidad, mismo que se representan con una linea punteada,

como se representa en el siguiente organigrama.

Nota: la estructura organizacional se basé en la entrevista realizada a Susana

Montafio quien sugirié este tipo de estructura para ingresar el mercado.
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Gerente General

Administrador de ventas y
relaciones publicas

Personal de produccidn 1 Personal de produccion 2

Figura 10: Organigrama.

Descripcion de las funciones:
Gerente:

Es el representante legal de la compafiia. Entre sus principales funciones esta
la planificacion de objetivos y estrategias, delegacion de responsabilidades,
establecimiento de normas, resolucion de problemas. Ademas, esta a cargo de
coordinar las actividades que se llevaran a cabo con la ayuda del administrador
de ventas y relaciones publicas y ademas, esta encargado de las compras y de
proporcionar las directrices al personal de produccién, asi como del control de

calidad del producto.
Administrador de ventas y relaciones publicas:

Es la persona encargada de varias funciones, tales como publicidad de la
empresa mediante la realizacion de eventos y la actualizaciéon constante del
contenido de la pagina web y redes sociales, de la misma manera, gestionar la

entrega del producto final al cliente.
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Personal de produccion: Son las personas que estaran encargadas de los
procesos de corte de tela, ensamble de la armadura de la sombrilla con
proteccion UV, corte y montaje de la tela UV, ajustado de la tela y ensamble

final de la sombrilla.

A continuacion, se muestra en la siguiente tabla la informacién acerca de

sueldos y salarios de los trabajadores de la empresa.

Tabla 11: Personal requerido

Cargo Numero de personas Remuneracién
Gerente 1 $1.200
Administrador de ventas y relaciones publicas 1 $700
Personal de produccién 2 $900
Total $2.350

Los costos fijos en los que la empresa dedicada a la fabricacién y
comercializacién de sombrillas con proteccion UV incurrira se reflejan en la

siguiente tabla.

Tabla 12: Costos fijos mensuales

DESCRIPCION Valor Frecuencia
Mantenimiento equipos 150,00 Semestral
Suministro agua 65,00 Mensual
Energia eléctrica 100,00 Mensual
Insumos oficina 70,00 Mensual
Arriendo 728,00 Mensual
Servicios contables 150,00 Mensual
Telefonia e internet 85,00 Mensual

Insumos de limpieza 45,00 Mensual



45

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos
En la proyeccion de ingresos, costos y gastos se toma en cuenta los siguientes
indicadores:

Tabla 13: Inflacidon - Crecimiento de la industria

Afos Inflacién general Crecimiento industria ClIU C3290
2012 4,16% 5,81%
2013 2,70% -0,30%
2014 3,67% 2,60%
2015 3,38% 6,30%
2016 1,12% 0,01%
2017 0,18% -1,60%
2018 0,27% -1,50%
Promedio 2,21% 1,66%

Para proyectar el incremento de precio de la sombrilla, los costos de materia
prima y gastos, se aplica la inflaciéon promedio de 2,21%, de esta manera las
proyecciones se alinean a un indicador que permite relacionar los ingresos y

egresos al desempefio de la economia.

En el caso del crecimiento de la industria se aplica para el crecimiento de la
demanda de sombrillas que establece en base a la capacidad de produccién
que parte con 10.291 sombrillas en el afio 1 y se incrementa gradualmente

hasta 10.990 en el afilo 5, como se detalla en la Tabla 14 a continuacion.

Tabla 14: Produccién anual.

Produccion anual (sombrillas)
Afo 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
10.291 10.462 10.635 10.811 10.990

Tabla 15: Proyeccion de precios por sombrilla en base a la inflacion.

Precio por unidad
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
$ 18,36 $ 18,77 $ 19,18 $ 19,61 $ 20,04
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Tomando en cuenta estos datos se establece la siguiente tabla.

Tabla 16: Proyeccion de ingresos.

Ingresos anuales
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
$ 189.027 $ 196.368 $ 205.390 $213.226 $ 220.266

En base a la proyeccion de produccién de sombrillas, al costo de produccion y

la estructura de gastos se plantea la siguiente proyeccion de egresos:

Tabla 17: Proyeccién de egresos.

Egresos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costo materia prima 126.973  127.320 130.250 132.352 131.893
Gastos sueldos 28.258 30.808 31.472 32.150 32.844
Gastos generales 29.806 29.205 29.627 30.282 30.951
TOTAL 185.037 187.333 191.349 194.784 195.688

En base a la informacion de la proyeccion de ingresos y egresos, se determina
que el margen bruto entre ingresos y costos de producciéon es 32,83% en el
afio 1 y se incrementa hasta 40,12% en el afio 5, esto significa que existe un

crecimiento de los costos de produccion acorde al crecimiento de las ventas.

7.2 Inversion inicial, estructura de financiamiento y capital de trabajo

7.2.1 Inversion inicial

La inversion inicial comprende la adquisicion de activos no corrientes, gastos

de apertura y capital de trabajo, segun el siguiente detalle:

Tabla 18: Activos no corrientes.

Activos no corrientes 16.624
Maquinaria 9.784
Mobiliario 1.420
Equipo de computacion 3.920

Instalaciones 1.500
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Los gastos de constitucion comprenden un valor de $ 1.150 dividido en los

siguientes rubros:

Tabla 19: Gastos de constitucion.

Gastos de constitucién 1.150
Gastos legales 450
Registro marca IEPI 700

La inversién inicial debe contener el capital de trabajo que permitira a la
empresa su funcionamiento en las fases iniciales de operacién, con un valor de

$ 10.082,89, con este rubro se totaliza una necesidad de financiamiento de:

Tabla 20: Inversion Inicial.

Inversidn inicial 27.856,89
Activos no corrientes 16.624,00
Gastos de apertura 1.150,00

Capital de trabajo 10.082,89

7.2.2 Estructura de financiamiento

La estructura de financiamiento necesaria para la inversion inicial es la

siguiente:

Tabla 21: Estructura de financiamiento.

Inversion inicial 27.856,89
Aporte de los accionistas (65%) 18.106,98
Crédito bancario (35%) 9.749,91

El crédito bancario de $ 9.749,91 es financiado a cinco afios plazo, con una

tasa de interés de 11,30% y una cuota mensual de $ 213,45.
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7.2.3 Capital de trabajo

El capital de trabajo resulta del calculo obtenido en el estado de flujo de
efectivo, donde se reflejan las entradas y salidas de efectivo reales,
considerando la politica de cobro a clientes de 70% de contado y 30% a crédito
a 30 dias y en la politica de cuentas por pagar de 50% de contado y 50% a
crédito a 30 dias. De esta manera se obtiene un valor de capital de trabajo de $
10.082,89, que es empleado en financiar la empresa en su etapa inicial y en la

compra de materia prima para la elaboracion de las sombrillas.

7.3 Proyeccion de estado de resultados, situacién financiera, estado de

flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de resultados
El estado de resultados proyectado entre el afio 1y afio 5 es el siguiente:

Tabla 22: Estado de resultados.

Afno 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos 189.027 196.368 205.390 213.226 220.266
Costo materia prima 126.973 127.320 130.250 132.352 131.893
UTILIDAD BRUTA 62.055 @ 69.047 @ 75.141 80.874  88.373
Gastos sueldos 28.258  30.808 @ 31.472 | 32.150 32.844
Gastos generales 29.806 | 29.025 | 29.627  30.282 | 30.951
Gastos de depreciacion 1.230 1.230 1.230 137 137
Gastos de amortizacion 230 230 230 230 230

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E 2.530 7.754 12.582  18.075 24.211
IMPUESTOS Y PARTICIP.

Gastos de intereses 1.024 841 636 407 150

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y 1.507 6.913 11.947 17.669  24.061
PARTICIPACION

15% PARTICIPACION TRABAJADORES 420 1.037 1.792 2.650 3.609
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1.087 5.876 10.155 15.018  20.452
25% IMPUESTO A LA RENTA 595 1.469 2.539 3.755 5.113

UTILIDAD NETA 492 4.407 7.616 11.264 15.339
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El estado de resultados proyectado muestra que durante el primer afo de
operacion la utilidad neta es $ 492, alcanza un margen de rentabilidad neto
cercano a cero, lo cual permite a la empresa alcanzar el punto de equilibrio en
base a la produccién planificada y a la demanda de sombrillas. A partir del afio
2 la empresa supera su punto de equilibrio, obteniendo una utilidad neta de $
4.407, que se incrementa hasta $ 15.339 en el afio 5. El margen de utilidad

neto promedio durante los cinco afios es 3,69%.

7.3.2 Estado de situacion financiera
Tabla 23: Estado de situacioén financiera.

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5

ACTIVOS 27.857 31.946 34.843 40.844 50.179 63.991
Corrientes 10.083 15.633 19.989 27.451 37.152 51.331
Efectivo 10.083 | 6.393 10.529 | 17.651 | 27.097  43.989
Cuentas por Cobrar - 4.726 4.909 5.167 5.346 5.507
Inventarios - 2.161 2.161 2.196 2.233 1.835
Inventarios Materia Prima 1.816 1.845 1.876 1.907 -
Inventarios Sum. Fabricacion - 537 546 561 568 -

No Corrientes 17.774 16.314 14.854 13.394 13.027 12.660
Propiedad, Planta y Equipo 16.624  16.624 16.624 16.624 16.624  16.624
Depreciacion acumulada - 1.230 2.460 3.690 3.827 3.964
Intangibles 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150 1.150
Amortizacion acumulada - 230 460 690 920 1.150
PASIVOS 9.750 13.347 11.837 10.222 8.292 6.766
Corrientes - 5.135 5.345 5.656 5.881 6.766
Cuentas por pagar - 4.689 4.765 4.908 4.968 5.006
proveedores

Sueldos por pagar - 394 394 394 394 394
Impuestos por pagar - 52 186 354 519 1.366
No Corrientes 9.750 8.212 6.492 4.566 2411 -
Deuda a largo plazo 9.750 8.212 6.492 4.566 2411 -
PATRIMONIO 18.107 18599 23.006 30.622 41.886 57.225
Capital 18.107 18.107 18.107 18.107 18.107 18.107

Utilidades retenidas - 492 4.899 12.515 23.779 39.118
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En la cuenta del activo existe un crecimiento sostenido desde el afio 0 hasta el

afo 5, que representa el 26% anual; esto se debe principalmente al incremento

de la cuenta de efectivo que crece de $ 10.083 en el afio 0 a $ 43.989 en el afo

5, esto es el resultado de la politica financiera emitida por la gerencia de

acumular las utilidades obtenidas cada afio. En lo que respecta al pasivo,

existe un decrecimiento promedio de 6% cada afio debido a que el crédito para

financiar la inversion inicial se cancela segun lo previsto y no existe necesidad

de generar una nueva operacion de financiamiento. El patrimonio crece en

promedio en el 43% anual como resultado de la acumulacion de utilidades.

7.3.3 Estado de flujo de efectivo

Tabla 24: Estado de flujo de efectivo.

ANOS

Actividades Operacionales
Utilidad Neta
+ Depreciacion
+ Amortizacién
- A Cuentas por cobrar
- A Inventario PT
- A Inventario MP
- A Inventario SF
+A Cuentas por pagar
proveedores
+ A Sueldos por pagar

+ A Impuestos
Actividades de Inversion

- Adquisicion PPE e
intangibles
Actividades de
Financiamiento

+ A Deuda Largo Plazo al
final del periodo.

- Pago de dividendos

+ A Capital
Incremento neto en efectivo

Efectivo al fin del periodo
Total efectivo final de
periodo

Afo 0

(17.774)
(17.774)

27.857

9.750

18.107
10.083

10.083

Ano 1

(2.152)
492
1.230
230
(4.726)
(2.161)
(1.816)
(537)
4.689

394
52

8.212

(3.690)

10.083
6.393

Afo 2

5.856
4.407
1.230
230

(183)

©)
(29)

(9)
77

134

(1.721

(1.674

4.135

6.393
10.529

Ao 3

9.048
7.616
1.230
230
(258)
(34)
(31)
(15)
142

(0)
169

(1.926

)
(1.926

)

7.122

10.529
17.651

Afo 4

11.601
11.264
137
230
(179)
(37)
(31)

(2.155

)
(2.155

)

9.446

17.651
27.097

Ano 5

19.303
15.339
137
230
(160)
398
1.907
568
38

847

(2.411

(2.411

16.892

27.097
43.989
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En el estado de flujo de efectivo del presente proyecto tiene un crecimiento del
saldo al final del periodo, debido al crecimiento del activo corriente y la
acumulacion de utilidades, adicionalmente, la disposicion de mantener el
capital de trabajo como parte de la inversion inicial equilibra la necesidad de

financiamiento, obteniendo saldos positivos entre el afio 1 y afio 5.

7.3.4 Flujo de caja del proyecto

Tabla 25: Flujo de caja de proyecto.

ANO ANO 0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
FLUJOS DEL PROYECTO (27.856) 7.196 6.436 9.349 11.790 14.042
Como resultado de la generacion de utilidad neta desde el afio 1, el flujo de
caja del proyecto mantiene un saldo positivo, esto indica que el proyecto tiene

la capacidad necesaria para recuperar la inversion inicial.

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, célculo de la tasa de

descuento y criterios de valoracién

7.4.1 Flujo de caja del inversionista
Tabla 26: Flujo de caja del inversionista.

ANO ANO 0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
FLUJO DEL INVERSIONISTA (18.106) 4.980 4.158 7.002  9.366  11.531

El flujo de caja del proyecto y del inversionista tienen un comportamiento
similar, debido al correcto uso del capital de trabajo y el mecanismo de
financiamiento inicial, esto permite fortalecer la generacién de efectivo para

recuperar la inversion inicial.

7.4.2 Célculo tasa de descuento

Tabla 27: Calculo tasa de descuento.

Tasa libre de riesgo 2,09% Participacién Trabajadores 25,00%
Rendimiento del Mercado 9,39% Tasa de Impuestos 15,00%
Beta 1,07 Escudo Fiscal 36,25%
Beta Apalancada 1,05 Razén Deuda/Capital 54%

Riesgo Pais 5,57% Costo Deuda Actual 11,30%
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El resultado de la tasa de descuento es la siguiente:

Tabla 28: Tasas de descuento.

TASAS DE DESCUENTO
WACC 13,91%
CAPM 17,52%

7.4.3 Criterios de valoracion

El resultado de la valoracion del proyecto es el siguiente:

Tabla 29: Valoracion del proyecto.

Criterio de valoracion Resultado

Proyecto = 4.072

Valor actual neto Inversionista = 3.510

Proyecto = 19,07%

Tasa interna de retorno  Inversionista = 24,41%

Periodo de Proyecto = 3,34 afos

recuperacion inversion . o
P Inversionista = 3,43 afnos

7.5 indices financieros

Tabla 30: indices financieros.

Conclusion

El valor actual determina la
recuperaciéon de la inversion
inicial porque tiene un valor
superior a cero.

La tasa interna de retorno
muestra que el proyecto esta en
capacidad de generar recursos
para los accionistas, superiores
a la rentabilidad media del
mercado.

El tiempo de recuperacion de la
inversiéon se ubica entre el 3y 4
afio.

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Industria

Liquidez
Razoén corriente 3,04 3,74 4,85 6,32 7,59 1,49
Prueba acida 2,17 2,89 4,03 5,52 7,32 1,02
Endeudamiento
Razon deuda / capital 71,76% 51,45% 33,38% 19,80% @ 11,82% @ 65%
Actividad
Rotacion activos fijos 11,6 13,2 15,3 16,4 17,4 4,12
Rentabilidad
Margen bruto 32,83% 35,16% 36,58%  37,93% @ 40,12%  66,36%
Margen operacional 1,34% 3,95% 6,13% 8,48% 10,99% | 4,24%

Margen neto 0,26% 2,24% 3,71% 5,28% 6,96% 3,92%
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Los indices financieros obtenidos de los estados contables proyectados
muestran que la empresa tiene una mejor posicion que la industria en las
razones de liquidez y endeudamiento, esto se debe al capital de trabajo inicial y
a la limitacion en la necesidad de financiamiento durante los cinco afos de

evaluacion del proyecto.

En lo que respecta a los indices de rentabilidad, los indicadores de la industria
son superiores al proyecto, respecto al margen bruto, esto quiere decir que
adquieren la materia prima en menor precio o se da un mejor uso a sus
inventarios. En el margen operacional y margen neto la industria es superior
durante el afio 1 y afio 2, a partir del afio 3 el proyecto supera a los indicadores

de la industria.
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8. CONCLUSIONES GENERALES

En base a los resultados obtenidos al realizar el analisis financiero, a través de
la utilizacién de los criterios de valorizacion de la tasa interna de retorno y valor
actual neto, se determind que la creacion de una empresa dedicada a la
creacion y comercializacion de sombrillas con proteccion UV es viable, debido
a que la generacion de flujos esta en capacidad de recuperar la inversion
inicial, de igual manera, la rentabilidad obtenida es superior al costo de
oportunidad, lo que indica que la idea de negocio es factible. Es necesario
recomendar que a partir del afio 6, la empresa pueda establecer su politica de
expansion hacia puntos de venta en supermercados y farmacias con el uso de

las utilidades acumuladas para expandir la capacidad de produccion.

En cuanto al analisis de entornos, se observo una condicion favorable en el
mercado, al evaluar los factores externos relevantes en la matriz EFE se
obtuvo una valorizacion de 2,68 puntos y como se explicO anteriormente
sobrepasa la media de 2,5 puntos, es decir, las oportunidades prevalecen ante
las amenazas. El factor mas propicio es el apoyo gubernamental para el
fomento productivo en el mercado ecuatoriano, se puede aprovechar esta
oportunidad ya que al ser una empresa nueva a nivel nacional, se puede
obtener beneficios tributarios al exonerarse del pago de impuestos a la renta,
por otro lado, la amenaza principal que afecta directamente al proyecto es la
gran competencia de sombrillas importadas desde China debido a sus bajos
precios, este factor podria mitigarse ya que las sombrillas con proteccion UV
ofrecidas proporcionan mayores beneficios frente a las ya existentes en el

mercado enfocandose en calidad y no en precios.

Debido a la gran oferta de materia prima necesaria para la creacion de este
producto, existe un bajo poder de negociacion de los proveedores, lo que es
beneficioso para el proyecto ya que al existir otras alternativas en el mercado,
con mejores precios o prestaciones, el costo de cambiar de proveedor no sera

tan amplio.

Adicionalmente, al realizar la investigacion de mercado, se determiné que las

sombrillas con proteccion UV tendran una gran acogida y aceptacion por parte
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del mercado meta, mientras cumplan con los requerimientos especificos como
la durabilidad y calidad del producto, sin embargo, la diferenciacion de este
producto es su principal atractivo para el cliente.
De igual manera, la propuesta de posicionamiento “mas por mas” es la mejor
estrategia para este tipo de proyecto, ya que se ofrecen mayores beneficios a
los que se perciben en una sombrilla tradicional, pero a un precio mayor, esto
se puedo evidenciar en las respuestas obtenidas en la encuesta, donde se
establecio que el precio justo para la sombrilla con proteccion UV entre los
$10,00 y $35,00, es de $18,36, cabe resaltar que en el mercado actual se
expenden sombrillas tradicionales desde los $3,50.

La segmentacion geografica escogida es la 6ptima, ya que, Quito por su
ubicacion y altura es propensa a recibir el impacto de la radiacion UV en mayor
medida a otras ciudades y es por esta razén que se desarrollan mayor numero

de enfermedades cutaneas dentro de la poblacion.

Se determin6 también que existe una gran oportunidad de negocio, misma que
se puede aprovechar mediante los esfuerzos constantes de marketing, es por
esto que se destind una gran cantidad de recursos econémicos anuales para la
participacion en fieras, promociones y publicidad. Ademas que las estrategias

de marketing antes descritas se acoplan al giro de negocio y tipo de producto.
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Anexo 1: Tablas de anédlisis del cliente

Tabla 31: Correlacion: Compraria este producto - genero.

¢ Compraria este producto? Total
Si No
Género Femenino 40 3 43
Masculino 5 2 7
Total 45 5 50

Tabla 32: Correlacién: Tamafo de sombrilla — ocupacion.

¢, Qué tamafio de sombrilla se ajusta a Total
sus necesidades?
Personal Mediana Grande
Ocupacion Estudiante 8 5 2 15
Ama de casa 3 1 0 4
Empleado privado 10 14 7 31
0 publico
Total 21 20 9 50

Tabla 33: Correlacién: Lugar de compra - Ocupacion.

¢,Donde le gustaria adquirir este producto?

Cadenas de Puntos Farmac Tiendas
supermerca = dermatolég ias online
dos icos
Ocupacion Estudiante 13 1 0 1
Ama de 2 0 0
casa 2
Empleado 20 1 9 1
privado o
publico
Total 35 2 11 2

Tabla 34: Correlacién: Colores de la sombrilla - género.

¢, Qué colores prefiere en una sombrilla?

Colores Colores Colores Me es
opacos pasteles llamativos indiferente
Género Femenino 24 11 2 6
Masculino 6 0 1 0

Total 30 11 3 6

Total

31

50

Total

43

50



Tabla 35:

Correlacion: Colores de la sombrilla - ocupacion.

¢, Qué colores prefiere en una sombrilla?

Colores Colores Colores Me es
opacos pasteles llamativos indiferente
Ocupa Estudiante 11 3 1 0
cion Ama de casa 2 1 0 1
Empleado 17 7 2 5
privado o
publico
Total 30 11 3 6
Tabla 36: Correlacion: Material de la estructura — ocupacion.
¢, Qué material considera como 6ptimo para la
estructura de la sombrilla?
Metal o Madera Bambu Plastico
acero
inoxidable
Ocupa Estudiante 10 0 3
el Ama de casa 3 0
Empleado 20 3 5 3
privado o
publico
Total 33 3 8 6
Tabla 37: Correlacion: Material del mango — ocupacion.
¢ Qué material le parece apropiado para el mango
de la sombrilla?
Plastico Madera Metal Espuma
Ocupa Estudiante 5 4 5 1
clon Ama de casa 0 1
Empleado 11 6 7 7
privado o
publico
Total 18 10 13 9
Tabla 38: Correlacién: Promocién — sector donde vive.
¢, Qué promocién le gustaria encontrar de este producto?
Paquetes 2x1 Ventas con Descuentos
promocionale obsequio por
S temporadas
Sector Norte 8 11 6 7
dpr;de Centro 0 1 1 1
Vv Sur 0 4 2 1
Valles 0 6 0 2
Total 8 22 9 11

Total

15

31

50

Total

15

31

50

Total

15

31

50

Total

32

~N W



Tabla 39: Correlacion: Estuche de la sombrilla - ocupacion.

Ocupacion Estudiante

Ama de casa
Empleado
privado o
publico

Total

Tabla 40: Precio justo.

¢ Qué caracteristicas considera que debe tener

el estuche de la sombrilla?

Impermeable Etiqueta que Me es
especifique indiferente
los beneficios
12 0 3
2 1 1
22 5 4
36 6 8

¢, Qué precio dentro de $10,00 a $35,00 le pareceria justo para el

producto con este beneficio?
N

Media

Mediana

Moda

Desviacion estandar
Varianza

Minimo

Méaximo

Valido 50
Perdidos 0
18,3600
15,5000
15,00
5,04979
25,500
10,00
35,00

Total

15

31

50



¢Qué precio dentro de $10,00 a $35,00 le pareceria muy barato para el producto
con este beneficio, que lo haria dudar de su calidad y no lo compraria?

1007

G0

Porcentaje

40

10,00 12,00 15,00 20,00 35,00

¢ Qué precio dentro de $10,00 a $35,00 le pareceria muy barato para el
producto con este beneficio, que lo haria dudar de su calidad y no lo
compraria?

Figura 11: Precio que haria dudar de la calidad del producto.

& Queé precio dentro de $10,00 a $35,00 le pareceria muy barato para el producto
con este beneficio, pero aun asilo compraria?

404
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¢ Qué precio dentro de $10,00 a $35,00 le pareceria muy barato para el
producto con este beneficio, pero adn asilo compraria?

Figura 12: Precio barato pero aun asi lo compraria.



£ Qué precio dentro de $10,00 a $35,00 le pareceria muy caro para el producto
con este beneficio, pero aun asilo compraria?

30

20

Porcentaje

10,00 15,00 18,00 20,00 25,00 28,00 30,00 35,00

¢Qué precio dentro de $10,00 a $35,00 le pareceria muy caro para el producto
con este beneficio, pero aiin asi lo compraria?

Figura 13: Precio caro pero aun asi lo compraria.

& Queé precio dentro de $10,00 a $35,00 le pareceria muy caro para el producto
con este beneficio, por lo que no compraria el producto?
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¢Qué precio dentro de $10,00 a $35,00 le pareceria muy caro para el producto
con este beneficio, por lo que no compraria el producto?

Figura 14: Precio caro por lo que no compraria el producto.



¢ Qué precio dentro de $10,00 a $35,00 le pareceria justo para el producto con
este beneficio?
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¢Qué precio dentro de $10,00 a $35,00 le pareceria justo para el producto con
este beneficio?

Figura 15: Precio justo.







