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RESUMEN EJECUTIVO

El siguiente trabajo es la elaboracion de un plan de negocios que pretende
determinar la viabilidad de crear una empresa en la ciudad de Quito que
comercialice productos elaborados de tagua.

El llamado “Marfil Vegetal”, la Tagua; es un producto noble, resistente, atractivo
y de creciente demanda tanto nacional como internacional, lo que exige
siempre de nuevos oferentes en su etapa de comercializacion. Dentro de la
pequefia industria resulta ser un negocio que genera un buen margen de
ganancia, promueve la cultura ecuatoriana a través de sus disefios y da
soporte complementario al sustento de la economia favoreciendo y mejorando
la competitividad de la industria nacional.

Se realiz6 una investigacion en ocho capitulos: En el Capitulo | se presenta la
idea y sus objetivos.

En el Capitulo Il se investigd el Entorno Sectorial, y los resultados mas
sobresalientes son: el sector de comercio al por menor crecio 5.5% en 2008. La
industria de productos artesanales es exportada a Europa y Estados Unidos en
72.6% y 6.7% respectivamente. La artesania artistica es la que mas sobresale
en Ecuador.

La investigacion de mercados desarrollada en el Capitulo 1ll, da a conocer la
factibilidad de establecer el negocio, con los siguientes resultados: los expertos
opinaron que la artesania en tagua tiene gran futuro tanto a nivel nacional
como internacional; los Grupos Focales realizados de igual forma manifestaron
sobre la aceptacion de los productos en tagua; los datos mas relevantes de la
investigaciéon por encuestas fueron que la mayoria de personas prefieren
adquirir productos de tagua, los potenciales clientes prefieren los productos en
tagua diseflados y especialmente los que sirven para las prendas de vestir.

El Capitulo IV detalla la estructura organizacional y el nombre de la empresa
es: “Mundo Tagua”. Las metas propuestas mas importantes son: alcanzar el
incremento de ventas en 20%, la ampliacién de la participacion de mercado en
50% y la incursién al mercado internacional.

En el Capitulo V se efectua el plan de lanzamiento de la empresa “Mundo
Tagua” para posicionar el producto en la mente de los consumidores con un
presupuesto de publicidad para los 5 afios de proyeccion.

Todo plan de negocios requiere de la viabilidad financiera, para el caso de la
empresa “Mundo Tagua” los resultados fueron favorables en los 6 escenarios
elaborados, siendo el mas favorable el optimista apalancado con una TIR
110,15% y un VAN 41.324,75.

En conclusion, el plan de negocio para la creacién de la empresa “Mundo
Tagua” fue viable en todos sus aspectos.
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EXECUTIVE SUMMARY

The following work is to develop a business plan that aimed to determine the
viability of establishing a company in Quito, wich markets products made of
tagua.

The so-called “Vegetable Ivory”, the Tagua is a noble product, durable,
attractive and with a growing domestic and international demand, which always
requires of new suppliers in its commercialization. Within the small industry this
kind of business seems to generate a good profit margin, promotes Ecuadorian
cuture through their designs and is a complementary support to sustain the
economy by promoting and improving the competitiveness of our domestic
industry.

An investigation was performed in eigth chapters: Chapter | presents the idea
and the goals.

The sectorial enviorment was investigated in Chapter I, and the more
outstanding results were: The sector of retail trade grew 5.5% in 2008. The
crafts industry is exported to Europe and the U.S. In 72.6% and 6.7%
respectively. The artistic craftmanship is the most relevant in Ecuador.

The market research developed in Chapter lll, announces the feasibility of
establishing the business, with the following results: the experts said that tagua
craft has a great future both nationally and internationally; the Focus Groups
had the same point of view on the acceptance of tagua products; the most
relevant data of the survey research were that most of the people prefer to
purchase tagua products, potencial costumers prefer tagua products especially
designed and used for clothing.

Chapter IV details the organizational structure and the company name “World
Tagua”. The major proposed goals include: achieving sales increased by 20%,
expanding the market participation by 50% and the penetration into the
international markets.

The launching plan of the company takes place in Chapter V “World Tagua ” to
position the product in the minds of consumers with an advertising budget to 5
year of projetion.

All business plans requires financial viability, in the case of the company “World
Tagua” the results were favorable in the 6 settings developed, being the most
optimistic the one with leveraged deal of 110,15% IRR and a NPV 41.324,75.

In conclusion, the business plan for the creation of the company "World Tagua"
was feasible in all its aspects.



INDICE

CAPITULO |
ASPECTOS GENERALES

1. Antecedentes

2. Objetivos de laInvestigacion

2.1. Objetivo General
2.2. Objetivo Especificos
3. Hipotesis

CAPITULO II
ANALISIS DEL ENTORNO
2.1. Clasificacion del Sector, Industria y Negocio
2.2. Sector
2.2.1 Antecedentes
2.2.2 Situacion Actual
2.2.3 Situacion Futura
2.3. Industria
2.3.1 Antecedentes
2.3.2 Situacion Actual
2.3.3 Situacion Futura
2.4. El Negocio
2.4.1 Situacion de Empleo
2.5. Variables que Afectan & Negocio
2.5.1 Lalnflacion
2.5.2 Tasa Poblacional
2.5.3 Impacto Ambiental
2.5.4 Factor Salud
2.5.5 Edtilosde Vida
2.5.6 Conducta de Consumo
2.6. Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

CAPITULO Il
INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1. Problema de Decision Gerencia
3.2. Problema de Investigacion de Mercado
3.3. Preguntas, Hipdétesisy Objetivos

Vi

N NDNDNDN PP P

© 00 NN ~NO oo o bW

e N L e i o
O 2 DMDMDWWNR

17
18
18
18
18



3.4. Disefio de laInvestigacion
3.4.1 Objetivos Investigacion Exploratoria
3.4.1.1 Objetivo Genera
3.4.1.2 Objetivos Especificos
3.4.1.3 Metodologia
3.4.1.4 Resultados
3.4.1.5 Conclusiones
3.4.2 Entrevista con Expertos
3.4.2.1 Objetivos
3.4.2.2 Objetivo Genera
3.4.2.3 Objetivos Especificos
3.4.2.4 Metodologia
3.4.2.5 Resultados
3.4.2.6 Conclusiones
3.4.3 Grupos de Enfoque
3.4.3.1 Objetivos
3.4.3.2 Objetivo Genera
3.4.3.3 Objetivos Especificos
3.4.3.4 Metodologia
3.4.3.5 Resultados
3.4.3.6 Conclusiones
3.4.4 Encuestas
3.4.5 Publico Objetivo
3.4.5.1 Objetivos
3.4.5.2 Objetivo Genera
3.4.5.3 Objetivos Especificos
3.4.5.4 Metologia
3.4.5.5 Resultados
3.4.5.6 Conclusiones
3.4.5.7 Oportunidad de Negocio

CAPITULO IV
LA EMPRESA
4.1. Nombre de la Empresa
4.2. Estructura Orgénica
4.2.1 Organigrama
4.2.2 Funciones po Area
4.3. Objetivo Estrategias y Politicas por Area

Vil

19
19
19
19
19
19
20
20
20
20
20
20
21
21
21
21
21
21
22
22
22
22
22
23
23
23
23
24
25
26

27
28
28
28
28
28
29



4.4.Vision
4.5. Misién
4.6. Vaores
4.6.1 Responsabilidad
4.6.2 Puntualidad
4.6.3 Eficiencia
4.6.4 Cordialidad
4.6.5 Atencion adecuada al cliente

4.7. Cadenade Vaor de Servicios
4.8. Escala Estratégica de la Empresa
4.9. Ambiente Organizaciona

CAPITULO V
PLAN DE MARKETING
5.1. Oportunidad
5.1.1 Situacion
5.2. Objetivo General
5.2.1 Objetivos Especificos
5.3. Marketing Estratégicos
5.3.1 Consumidor
5.3.1.1 Perfil del Consumidor
5.3.1.2 Deseos y Necesidades
5.3.1.3 Habitos y Actidudes
5.3.2 Papeles de Compra
5.4. Impacto de la Tecnologia
5.5. Competidores
5.5.1 La Competencia es Unica
5.5.2 Estrategias de Posicionamiento
5.6. Marketing Téctico
5.6.1 Servicio
5.6.2 Caracteristicadel Producto
5.6.3 Beneficio delos Servicios
5.7. Plaza
5.8. Caracteristicas de la Promocién y Publicidad
5.9. Precio
5.10. Proyeccién de Ventas

31
31
31
31
31
31
31
31
32
33
34

35
36
36
36
36
36
36
36
36
36
36
37
37
38
38
39
39
39
39
39
39
40
40
40



CAPITULO VI
EVALUACION FINANCIERA
6.1. Supuestos
6.2. Andisis Financiero

CAPITULO VI

PLAN DE CONTINGENCIA
7.1. Problemas
7.2. Soluciones

CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
8.1. Conclusiones
8.2. Recomendaciones

ANEXOS
ANEXO A

ANEXO A1l Principales Provincias de Produccion de Tagua
ANEXO A2 Producccion de Tagua o Marfil Vegetal
ANEXO A3 Situacion de Empleo Marfil Vegeta

ANEXO B

ANEXO B1 Encuestas en el Mercado Artesanal de Quito
ANEXO B2 Resultados

ANEXO B3 Entrevitsta

ANEXO B4 Entrevista

ANEXO B5 Formulario de Preguntas Grupos Focaes
ANEXO B6 Encuesta Consumidor

ANEXO B7 Resultado de las Encuestas

ANEXO C

ANEXO C1 Costosy Precios Dolares

43
44
44
45

46
47
47
47

48
49
49
50

51

52

53
54
55

56

57
58
65
71
73
74
77

90

91



Xl

ANEXO D 96
ANEXO D1 Inversion en Mueblesy Equipos de Oficina 97
ANEXO D2 Inversion Gastos de Constitucion 98
ANEXO D3 Inversion Equipos de Computacion 99
ANEXO D4 Capita de Trabgjo 100
ANEXO D5 Adecuaciones 101
ANEXO D6 Inversiones Totales 102
ANEXO D7 Estructura de Capital 103
ANEXO D8 Calculo de Amortizaciones de Diferidos 104
ANEXO D9 Calculo Depreciaciones 105
ANEXO D10 Gastos Administrativos Generales 107
ANEXO D11 Nominade Mundo Tagua 108
ANEXO D12 Amortizacion del Crédito 112
ANEXO D13 Costo de Oportunidad 113
ANEXO D14 Compras Anuales Mundo Tagua 114
ANEXO D15 Ventas Anuales Mund Tagua 115
ANEXO D16 Gastos de Marketing 116
ANEXO D17.1 Fujo de Efectivo Apalancado (Escenario Esperado) 117
ANEXO D17.2 Flujo de Efectivo Apalancado (Escenario Optimista) 119
ANEXO D17.3 Fujo de Efectivo Apalancado (Escenario Pesimista) 121
ANEXO D17.4 Flujo de Efectivo No Apalancado (Escenario Esperado) 123
ANEXO D17.5 Flujo de Efectivo No Apalancado (Escenario Optimista) 125
ANEXO D17.6 Flujo de Efectivo No Apaancado (Escenario Pesimista) 127
ANEXO D.18 Imagen Local de Referencia 129

BIBLIOGRAFIA 130















CAPITULO |
ASPECTOS GENERALES
1.- ANTECEDENTES.-

En las zonas rurales del Ecuador existen familias con escasos recursos
econdémicos que no cuentan con un trabajo plenamente definido. “La tagua es
un producto noble, resistente, atractivo y de creciente demanda tanto nacional
como internacional que crece justamente en estas zonas en donde las tasas de
desocupacién son altas (Manabi 20%, Esmeraldas 10,5%, etc.)”.* “Alrededor
del 60% de la produccion de tagua se concentra en la provincia de Manabi,
30% en Esmeraldas y 10% el resto del pais; otorgando empleo a mas de 50000
habitantes” ?

ASE-TAGUA es la Asociacion de Exportadores con sede en Quito (20
miembros) es un organismo que se encarga de “proteger la industrializacion y
comercializacién de la tagua, la misma que estaba muy a menos debido a la
proliferacion de productores clandestinos, que no siguen ningan patron de
politica fiscal ni laboral para con su personal”. ®

“Mundo Tagua” estara asociado con ASE-TAGUA, por medio de la Presidenta
Antonella Zanchi, como miembro activo quién:

- Exportara junto con la asociacion.
- Ampliara el volumen comercial en base a la investigacion de mercado.

- Se pretende hacer convenios con artesanos para crear un centro de acopio
en el cual se planifique a gran escala el desarrollo de la asociatividad.

- Se coordinard acciones junto con artesanos y familias pobres de las zonas
rurales del Ecuador para poder ampliar la gama de productos y fortalecer mas
el sector; ademas de estandarizar el producto; es decir, cumplir con las normas
de calidad, disefio, minimizar los costos.

Existe ya la Asociacion Artesanal de Elaborados de Tagua en Manabi
“TROPITAGUA” y Ecuadorian Hands; que son proyectos relacionados a
otorgar apoyo a familias con escasos recursos economicos del pais. “Mundo
Tagua”, esta de acuerdo en apoyar a estas organizaciones y utilizar el potencial
que tienen estas familias para alcanzar un beneficio a través del incremento del
nivel de ingreso, es decir mejorando la calidad de vida de los habitantes.

! <www.ecuadorexporta.org/archivos/documentos/_perfil_de_tagua_200.pdf>

? EDUFUTURO

<www.edufuturo.com/educacion.php?c=3314>

¥ <www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20parainvertir/FORESTALES/tagua/principal.htm>



A través de la Asociacion de Exportadores de Quito se fortaleceria la
organizacion del comercio al por menor teniendo el apoyo de CORPEI,
FEDEXPOR y la Camara de la Pequefia Industria; con esto se intentard unificar
mucho mas al sector y sobre todo lograr superar la grave crisis financiera que
soporta el mundo en este momento.

2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
2.1 OBJETIVO GENERAL:
B Desarrollar un Plan de Negocio para la creacion de una organizacion

empresarial en la ciudad de Quito que comercialice productos
elaborados de Tagua.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
B Orientar el estudio a investigar tanto el entorno sectorial e industrial de la

empresa.

B Elaborar una investigacion de mercados con el fin de poder esclarecer la
factibilidad de establecer el negocio.

B Realizar un estudio de Plan de Marketing sobre el mercado de la tagua
en la ciudad de Quito.

B Realizar una investigacion sobre la viabilidad financiera del negocio.

3.- Hipotesis

La comercializacion de tagua es un buen negocio con rendimientos promedios
satisfactorios y es una excelente opcion dese la perspectiva de la pequefa
industria artesana ecuatoriana.



CAPITULO I

ENTORNO EMPRESARIAL

La Tagua es un producto natural, con caracteristicas similares a las del marfil como el
de los elefantes y las morsas; por su blancura se ha denominado Marfil Vegetal. En
este capitulo se analizara con profundidad el entorno empresarial correspondiente al
sector de comercio al por menor, se discutira y se verificaran todos las posibles
variables y factores que pueden afectar al negocio y cOmo se encuentra actualmente
el sector en el cual esta ubicado la empresa.

2.1 CLASIFICACION DEL SECTOR INDUSTRIA'Y NEGOCIO:

SECTOR INDUSTRIA NEGOCIO

- Sector: Comercio al por menor. Empresa en la ciudad de Quito
dedicada a la comercializacion

de productos elaborados de
tagua.

Industria Artesanal

Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ElIU) dadas las
caracteristicas del producto el sector a que pertenece sera el comercio al por menor,
debido a que el porcentaje de participacidbn en exportaciones es significativamente
bajo. El rubro a que pertenece mi negocio seria catalogado como Industria Artesanal.

G 5239.9 VENTAAL POR MENOR EN ALMACENES ESPECIALIZADOS DE OTROS PRODUCTOS N.C.P.

G 5239.90 | Venta al por menor de articulos de recuerdo: souvenirs, artesanias, etc.

Industria Artesanal:
-Botones de alta
demanda
-Artesanias Artisticas
-Marcos y porta
retratos

-Adornos para
automoviles

Sector

v

Comercio al por
menor

Es esencial destacar que existen dentro de Internet gran cantidad de exportadores de
tagua, inclusive artesanos que venden su producto sin tener o pertenecer siquiera a
una empresa u organismo, lo cual permite observar que hay un espacio de mercado
importante para los productos de tagua.



2.2 SECTOR:
2.2.1 ANTECEDENTES:

El sector de comercio al por menor o al detalle es el que oferta directamente a los
consumidores y el que esta mas proximo a ellos son las tiendas de barrio; los
pequefios almacenes que venden mdltiples productos al detalle, las pequefias
farmacias, entre otras. En la medida de que crecen mas; las ciudades mas proliferan
estos negocios en particular en los barrios populares y de la clase media baja; pero
también han prosperado las artesanias artisticas que estan ligadas al turismo y a los
grupos medios y altos de la poblacion como son las tiendas que abastecen de
productos de artesania artistica como la tagua.

Hechos:

De acuerdo al Boletin No. 53' del Banco Central del Ecuador, al iniciar el 2005 el
comercio al por mayor y menor del Ecuador decreci6 en 0.4%.

Conforme a datos de la Embajada del Brasil en el Ecuador,? en 2005, el comercio al
por mayor y, menor contribuyé en un 11% al PIB nacional. El sector comercio al por
mayor y menor aumentd 4.43% en relacion al afio anterior.

Segun el diario el Mercurio®, en 2007 el comercio al mayor y menor tuvo un aumento
del 1.22% con respecto al afio 2006.

2.2.1 SITUACION ACTUAL:

En la actualidad los pequefios proveedores estan siendo sustituidos por grandes
centros comerciales como se observa al analizar su crecimiento como en el caso de
Mall el Jardin, el Recreo, Megamaxi, Quicentro Shopping, entre otros; sobretodo en los
barrios marginales como se observa en el sur de Quito o en la periferia de Guayaquil,
aunque es un proceso lento y gradual; pero en el futuro las grandes tiendas van a
prevalecer. “La tagua es un producto noble, resistente, atractivo y de creciente
demanda tanto interna como internacional que crece justamente en estas zonas en
donde las tasas de desocupacién son altas (Manabi 20%, Esmeraldas 10,5%, etc.) *

“Alrededor del 60% de la produccion de tagua se concentra en la provincia de Manabi,
30% en Esmeraldas y 10% el resto del pais; otorgando empleo a mas de 50000

habitantes”. °

En la actualidad existe un mayor interés por parte de Ecuador para fortalecer y hacer

! Banco Central del Ecuador
<www.bce.fin.ec, documentos2005, Boletin No.53, Cuentas Nacionales Trimestrales, Banco Central del Ecuador.>
2 Embajada del Brasil
<www.embajadadelbrasil.org.ec/imagesFTP/3426.ETANOL_Y_PLANTAS_DE_ETANOL_EN_ECUADOR.doc+
Comportamiento+de+la+economia+ECUATORIANA+2008+comercio+al+por+menor&cd=15&hl=es&ct=
cInk&gl=ec>
3 El Mercurio
<www.elmercurio.com.ec/web/titulares.phpnuevo_mes=12&nuevo_ano2007&dias=31&seccion=fzuyEtT >
4

CORPEI
<www.ecuadorexporta.org/archivos/documentos/_perfil_de_tagua_2009.pdf>
® EDUFUTURO

<http://www.edufuturo.com/educacion.php?c=3314>



http://www.edufuturo.com/educacion.php?c=3314

mas competitivo a este sector. Sobre el tema de empleo y productividad laboral; este
sector, actualmente se encuentra ligeramente en desarrollo y necesita mayor
motivacion y asistencia por parte del Estado para ganar mayor desempefio productivo
dentro del rubro competitivo de cada sector.

Hechos:

La Subsecretaria de PYMES®, ayuda y promueve el desarrollo del comercio al por
mayor y menor del Ecuador mejorando la competitividad.

Segun el documento presentado por Ménica Mancheno Karolys, Caracterizacion de
la Demanda Econémica de la PUCE, " un hecho que ha impedido el desarrollo
dinamico del sector manufacturero son las limitaciones en el llamado capital humano
gue se reflejan en el poco dinamismo del comercio al por menor, lo que obedece a que
la mayor parte de los profesionales se siguen formando en las carreras tradicionales
como “derecho” y no en la gestion administrativa y gerencial.

El Banco Central del Ecuador, en el 2008, registré un incremento de 5.5% en el
comercio al por mayor y menor.

2.2.3 SITUACION FUTURA:

Se espera que sigan existiendo los pequefios comercios como los de las artesanias
artisticas como es el caso de la tagua; sin perjuicio de que estos se vendan también
en las grandes tiendas o supermercados.

El Ecuador se debe someter a un proceso de cambio, en el cual se motive o0 se ponga
mayor atencién en tratar de crecer dentro del sector del comercio al por menor, ya que
mediante la realizacibn de proyectos se puede llegar a promover e incentivar a
nuestros artesanos a producir mucho mas; es decir facilitar la comercializacién, crear
mayores centros de acopio, unir artesanos, y sobre todo promover nuevos productos
artesanales tales como el Tagua en nuevos mercados internacionales. Se espera que
esto pudiere ser la clave en un futuro; como un sector complementario de ingresos
para el sustento de nuestra economia.

Hechos:

Segun un informe de proyecciones del Producto Interno Bruto (PIB) del diario
Expreso®, en el 2009 el comercio al por mayor y menor alcanzaria el 2,90%.

Segun el informe de estadistica del Banco Central de Ecuador'®, la estructura
porcentual del comercio al por mayor y menor para el afio 2009 sera de 14,7%, de

® Revista MICIP. Artesanias del Ecuador. Informativo No 3. Pag.7
’La Demanda de Educacion Superior y las Politicas Educativas.
<http://the.pazmino.com/boletinAbrMay08-D.pdf>

Comentario Econdmico

<http://74.125.47.132/search?q=cache:2sN9_zJ9MQYJ:http://200.32.71.67/fideicomisos/DescargaArchivosFondos.jsp%3FarchivolD
%3D101915+Comportamiento+de+la+economia+ECUATORIANA+2008+comercio+al+por+menor&cd=21&hl=es&ct=clnk&gl=ec >

o Proyecciones del Producto Interno Bruto. Diario Expreso.
<www.expreso.ec/ediciones/2009/03/03/economia/infografias/proyecciones-del-pib/Default.asp>

Opg por Clases de Actividad Econdmica. Banco Central del Ecuador.
<www.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones/PIB/Pe07801.xIs>



acuerdo a las proyecciones realizadas para los proximos tres afios se estima que se
alcanzaran las siguientes cifras de participacion porcentual: 2010 (14,62%), 2011
(14,66%), 2012 (14,68%).

2.3 INDUSTRIA:
2.3.1 ANTECEDENTES:

Desde hace ya uno afos; la tagua, que es un producto silvestre y propio de nuestra
region, ha contribuido dentro de la trama econdmica del pais con modestas
aportaciones. “La comercializacion de tagua en el Ecuador se inici6 alrededor del afio
1865 con un primer cargamento a Alemania, donde se descubrié el uso de este
productos en la fabricacion de botones de alta calidad para ropa de alta costura.” **

Representativamente la tagua ha registrado ya importantes falencias sobre todo para
la industria artesanal, la cual podemos decir ha ido evolucionando durante el
transcurso de estos afios y que los elaborados y acabados artesanales han mejorado
durante estos afios.

Hechos:

Marzo 2002: El mercado artesanal tanto la demanda como la oferta no tiene estudios
importantes y suficientes; ya que no es una actividad plenamente dinAmica aunque si
existen nichos del mercado importantes, como es el caso de los productos de la tagua.
“Las artesanias dentro del mercado nacional aportan con un 50%, local 30% vy
provincial 20%; sin embargo cabe lamentar que no hay un detalle de las exportaciones
totales y por rubros con excepcion de algunos productos como el que se analiza en

esta tesis”. 1?

La gran mayoria de artesanos 90% comercializan sus productos como intermediarios,
el mercado no es muy organizado y requieren de entes estatales ONGs, CAMARI y
FEPP para fortalecer e influenciar en el sector. *3

2.3.2 SITUACION ACTUAL:

Cada vez adquiere mayor importancia la artesania artistica en el sector artesanal en el
ambito de la manufactura; particularmente por el desarrollo de la industria del turismo,
para la cual tiene condiciones favorables el Ecuador y sobre todo Quito, como primer
patrimonio cultural de la humanidad, por lo que en la actualidad cada dia es mas
relevante este tipo de producciones y con un promisorio futuro. Cabe advertir que el
destino natural de la artesania utilitaria es convertirse en pequefia y mediana industria,
no asi la artesania artistica que ya tiene un patrimonio histérico propio de la cultura
ecuatoriana.

“La tagua es exportada principalmente a Europa 76,2% (ltalia 61.6%, Alemania 11%,

! Nuevos Productos de Exportacion. TOMO Il. TAGUA, Ecuador Exports Quality. Elaborado por
CORPELI. Pag. 146.

12 Revista Raices. La bonanza de la tagua su importancia y aporte econédmico al pais. Entrevista: Sr. Angel
Zanchi R.

13 |nstituto para el Ecodesarrollo Regional Amazonico.
<www.ecorae.org.ec/web_zee/APLICATIVO%20ZEE/Pataza/Pastaza_Archivos/Links/PasCEconomicolndManusf.hm>



Espafia 3.6%) y EEUU 6.7%"**, en particular las ventas de este producto siguen
creciendo; ya que los grandes disefiadores de moda la usan para elaborar sus
prendas de vestir; por sus tan preciadas cualidades. Actualmente la demanda de tagua
continda creciendo sobre todo en el mercado asiatico; en particular el Ecuador se
encuentra diversificando su comercio de tanga; el mercado asiatico es sumamente
grande y en la actualidad esta proporcionando grandes ventajas a los exportadores de
tagua del Ecuador para incursionar dentro de este mercado.

Hechos:

Segln el comentario del Sr. Angel Zanchi R. en la Revista Raices. ** Nuestro pais es
el Unico pais productor y comercializador de tagua en el mundo. La tagua es un
producto propiamente del subtropico del Ecuador y debemos aprovecharlo para
promover su mercado.

En la Revista MICIP * se comenta que el Ministerio de Industria Comercializacion y
Pesca esta incorporando nueva capacidad creativa dentro del sector artesanal e
inclusive se esta promoviendo en nuevos programas para mejorar sobre todo la
productividad artesanal.

Febrero 2009. Segun las aclaraciones del Foro Alternativo de Soberania Alimentaria,
desarrollado en el Salén del ex Senado de la Funcién Legislativa, Vicente Urrutia, *’ se
anuncié que la finalidad del Estado Nacional es promover y dar preferencias a los
pequefios productores. Ademas se sefiala que se esta dando mayor soporte a las
instituciones para promover el area agricola; especial cuidado se va a tener en no
descuidar las actividades forestales, artesanales, perca y en determinar estrategias
gue permitan mejorar la competitividad del pais.

2.3.3 SITUACION FUTURA:

Como se sefalo la artesania artistica tiene asegurado un futuro promisorio por estar
ligada al destino mas dinamico del sector con mayores posibilidades de desarrollo en
el Ecuador que es el turismo, sector con mucha mas posibilidad que el propio petréleo
ahora predominante y, en este aspecto el marfil vegetal, “la tagua” tiene y va a tener un
desarrollo importante, si es que se tiene la creatividad para ir desarrollando multiples
productos como los ya emblematicos botones de tagua.

Hechos:

Segun la revista MICIP, *® Ecuador no firmé un Tratado de Libre Comercio con Estados
Unidos ya que el gobierno creyé que no era conveniente y que existian desventajas,
sobre todo para lograra posicionarse en el mercado pero se mantienen las
conversaciones para suscribir un tratado entre la CAN y la UNION EUROPEA, el
sector artesanal cuenta ya con mejore expectativas para posicionarse en los mercados

14 Revista Raices. La bonanza de la tagua su importancia y aporte econémico al pais. Entrevista: Sr. Angel
Zanchi R.

13 Revista Raices. La bonanza de la tagua su importancia y aporte econédmico al pais. Entrevista: Sr. Angel
Zanchi R. Pag. 32.

18 Revista MICIP. Artesanias del Ecuador. Informativo No 3. Pag. 5.

1 <www.asambleanacional.gov.ec/index.phpoption=com_content&task=view&id=17075&Itemid=169>

18 Revista MICIP. Artesanias del Ecuador. Informativo No 3. Pag. 44.



y lo que permite que el sello de ecuatorianidad que esta plasmado en obras de pintura,
escultura, orfebreria, marfil vegetal y sobre todo tejidos y tapices se abran cada vez
mas espacio dentro de los mercados internacionales como ya lo han hecho muchos de
ellos.

2.4. EL NEGOCIO:

El negocio se concentrara en la venta y comercializacion de productos hachos de
tagua como: botones, porta retratos y marcos para cuadros; en el futuro se espera
ampliara el negocio y especializarse en vender artesanias y objetos artisticos como
figuras de animales en base a tagua; entre los objetos artisticos estarian elefantes,
0S0, pajaros, mariposas que representan la rica fauna ecuatoriana al ser el Ecuador
uno de los paises mas biodiversos del mundo.

Acerca de nuestros clientes estariamos enfocados; gran parte, en los turistas que
aprecian mucho nuestros disefios autbnomos ecuatorianos que promueven nuestra
cultura y en los consumidores nacionales en especial el consumidor de Quito.

Principales Provincias de Produccion:

- Esmeraldas
- Manabi

- Guayas

- ELOro

- Los Rios

Principa]es Provincias De Marfil Vegetal

Esmeralda
Manabi
Guayas

El Oro

LOS Rios

Fuente: EDUFUTURO. <http://www. edufuturo .com/educacion.php?c=3314> Descargado (8/03/2009)

Produccion de Tagua o Marfil Vegetal

Alrededor del 60% de la produccién se concentra en la provincia de Manabi, 30% en
Esmeraldas y 10% resto del pais.

Provincia %
Esmeraldas 60%
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Manabi 30%
Otras Provincias 10%
Elaboracion: Autor

PRODUCCION D

@ Esmeraldas O Manabi B Otras Provincias

Fuente: EDUFUTURO. <http:www.edufuturo.com/educacion.php?c=3314>
Elaborado por: Autor

A nivel de produccion nacional, el Ecuador produce alrededor de 100 mil toneladas
métricas de tagua. Generando un aumento de la tasas de empleo tanto por sus efectos
directos como indirectos. Principalmente en la provincia de Manabi principal provincia
de produccién del Ecuador en Tagua produce alrededor de 50 mil toneladas, y otorga
cerca de 35 000 nuevos puestos de trabajo.

En la provincia de Esmeraldas la produccién de Tagua es de 30 mil toneladas
aproximadamente y proporciona trabajo trabajo a 10.000 personas. En lo que se
refiere a las demas provincias mencionadas estas participan en la produccion del
Marfil Vegetal (Tagua) con un aporte de 20.000 toneladas incluidas las provincias de la
Cordillera, su contribucién al &mbito laboral es de 5.000 habitantes. *°

2.4.1Situacion de Empleo

PROVINCIA EMPLEO A PERSONAS

Y EDUFUTURO.
<www.edufuturo.com/education.php?c=3314>
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Esmeraldas 10.000
Manabi 35.000
Otras Provincias 5.000
Fuente: LA BONANZA DE LATAGUA
Elaboracién: Autor

Fuente: LA BONANZA DE LA TAGUA.
<www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%20invertir/forestales/tagua
/importancia_tagua.htm>

Otras Provincias
10%

. N

O Esmeraldas
@ Manabi
@ Otras Provincias

Fuente: LA BONANZA DE LA TAGUA.
<www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%20invertir/forestales/tagua
/importancia_tagua.htm>

Elaborado por: Autor

Segun la grafica de Situacion de Empleo podemos apreciar que la provincia de Manabi
tiene una participacibn mayor de 70% ya que existe un gran porcentaje de
plantaciones de tagua en esta zona del pais; ademas la Asociacion Artesanal de
Elaborados de Tagua esté ubicada en esta provincia, que comprende gran parte de los
artesanos expertos en la confeccibn manufacturera de la tagua y como ya
mencionamaos con anterioridad esta provincia otorga y genera 35.000 nuevos puestos
de trabajo.

Esmeraldas proporciona empleo a 10.000 personas lo cual quiere decir que su aporte
en el ambito laboral es de 20% con respecto a las demas provincias, Esmeraldas es la
segunda provincia en lo que se refiere a produccion de tagua y gran parte de los
artesanos del pais se encuentran ubicados en esta zona.

El 10% corresponde en gran parte a otras provincias; entre estas estan Guayas, El
Oro, Los Rios y algunas provincias de la Cordillera que es en donde estan gran parte
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de las empresas que giran su negocio en base a la tagua, ya sea produccion o venta.
Su contribucién al &mbito laboral es de 5.000 puestos de trabajo.

Cabe afadir que la produccion de tagua depende de la capacidad extraordinaria que
tienen los artesanos de artesanias artisticas en el Ecuador, depende en gran parte el
permitir ampliar la oferta de este preciado Marfil y que la Asociacion Artesanal de
Elaborados de Tagua es la principal entidad organizadora de promover los esfuerzos
de los artesanos miniaturistas en tagua y que se podria captar una mayor participacion
laboral en este sector con la ayuda de esta asociacion.

En el futuro sin duda se espera que este sector crezca aun mas ya que el Ecuador es
un pais esencialmente rico de cultura y excelencia en lo que se refiere al
confeccionamiento y creatividad de artesanias artisticas por lo que se deberia
aprovechar ain mas el extender la industria artesanal para demostrar a nivel mundial
qgue el Ecuador puede caracterizarse inclusive por medio de estas figuras, bisuteria,
etc. y promocionarnos a través de nuestros disefios y gama de manufacturas; creando
un mayor potencial ingreso para el desarrollo del pais, llegando a ser cada vez mas
competitivos en lo que se refiere a este aspecto.

2.5 VARIABLES QUE AFECTAN EL NEGOCIO

El PIB real a crecido por lo tanto el pais ha mejorar su capacidad productiva, si bien
tiene un marco déficit en materia de competitividad en que se sitlla en una muestra de
117 paises en el lugar 107. %

PIB Real
millones de délares del 2000

25.000

223
2485 21320

19.558

20.000

15.000

10.000

5.000

W0 2001 202 A3 AM 2005 20Ge 207
Fuente: MINISTERIO DE FINANZAS DE ECUADOR. <www.mef.gov.ec>

El crecimiento de la industria depende propiamente del crecimiento del PIB, lo cual
esto favorece sobre todo a la industria artesanal que por desventura ahora esta en
recesion.

2.5.1 La Inflacion

2 Escuela Superior Politécnica del Litoral. Facultad de Ciencias Humanisticas y Econdmicas. Tesis de

Grado.
<www.cib.espol.edu.ec/Digipath/D_Tesis_PDF/D-38340.pdf >
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Se tomo en cuenta la inflacion debido a que esta se caracteriza por distorsionar los
costos y generar inestabilidad financiera.

INFLACION

25,00%

20,00%

15,00% -

10,00%

5,00% -

0,00% -

Fuente: MINTERIO DE FINANZAS DE ECUADOR. www.mef.gov.ec
Elaborado por: Autor

Este cuadro nos revela que la inflacién en % sigue disminuyendo conforme a los afios
anteriores, esto se debe a que las medidas de dolarizacion tomadas por el Ecuador
son una optima solucion para los problemas financieros y monetarios. Otorga mayor
certeza y seguridad a las expectativas econOmicas racionales que conducen las
decisiones de los agentes econdmicos productores y consumidores, particularmente
de los industriales tanto grandes como de las PYMES.

2.5.2 Tasa Poblacional

El crecimiento demogréfico en el Ecuador es de aproximadamente 2.0%, creamiento
gque ha disminuido de la baja sustancial de la natalidad y mas o0 menos permanece
estable la mortalidad, también afecta la fuerte emigracion particularmente hacia
Estados Unidos, Espafa e ltalia. Cabe recordar que la dimensiéon del mercado esta
determinada por la poblacién y por su poder de compra asi como por los migrantes
gue vienen al pais y en el caso de la tagua por los turistas.

Crecimiento Demografico de Habitantes Quito

Ano Hombres Mujeres Total Crecimiento Total nacional Quito / Pais %
2001 894.495 946.705 1.841.200 3,0% 12.480.000 14,8%
2002 923.804 976.128 1.899.932 3,2% 12.661.000 15,0%
2003 953.114 1.005.551 1.958.665 3,1% 12.843.000 15,3%
2004 982.423 1.034.975 2.017.398 3,0% 13.027.000 15,5%
2005 1.011.732 1.064.398 2.076.130 2,9% 13.215.000 15,7%

Fuente: INEC, DMTV Direccion Metropolitana de Territorio y Vivienda
Elaboracién por: Observatorio Econémico de Quito


http://www.mef.gov.ec/
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El cuadro demuestra el Crecimiento Demografico de la ciudad de Quito, en donde va a
estar ubicado el negocio. En este se puede apreciar que el indice de crecimiento tanto
de hombres como mujeres, se ha incrementado durante los ultimos cinco afios desde
14,8% en el 2000 hasta 15,7% en el 2005. La dimensién del mercado esta en funciéon
de la poblacion y fundamentalmente de su poder de compra. En 2009 la poblacién de
Quito represento el 16.4% del total nacional.

Turismo: “Aproximadamente 1 millén de turistas llegan al Ecuador”?*, lo que convierte
al turismo en el tercer reglon de generacion de divisas. Esto demuestra que existe un
gran potencial para la artesania artistica que se promueve en los centros comerciales,
ubicados estratégicamente en el centro historico de Quito.

2.5.3 Impacto Ambiental

La tagua al ser un producto natural no causa ningin dafio ambiental, en lo que se
refiere al proceso industrial de cualquier confeccién o uso de tagua como manufactura,
no ocasiona ningun dafio ecoldgico y por lo tanto cualquier planta agroindustrial
destinada a desarrollar cualquier producto de tagua no emite ninguna clase de
contaminacioén. “Debido a esto la tagua puede ganar bastante mercado en paises que
se interesen por la proteccion ambiental”. %

2.5.4 Factor Salud

La tagua es un producto noble que no contamina ni en su produccién, ni en su
comercializacion y genera beneficio para la salud ya que el arte alimenta el espiritu.

2.5.5 Estilos de Vida

Los adornos que provienen de la artesania artistica recrean los ambientes en el
entorno habitacional y las familias nacionales o extranjeras estan adquiriéndolos.

2.5.6 Conducta de Consumo

Cada vez se aprecia mas la artesania artistica no solo por parte de los extranjeros que
visitan el pais ya que un rubro creciente es el turismo o por las exportaciones hacia
Europa sino también porque el consumidor ecuatoriano colecciona objetos de Tagua,
aunqgue en forma relativamente marginal.

*' DIARIO EL TELEGRAFO

<www.eltelegrafo.com>
%2 CORPEI. ECUADOR EXPORTA
<www.ecuadorexporta.org/archivos/documentos/_perfil_de_tagua_2009.pdf Pag. 13>
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2.6 Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter
Entrada de Nuevos Competidores: Bajo
La inversion es minima y existe facilidad de colocar el negocio.
Poder de Negociacion Proveedores: Bajo

Actualmente existen muchos proveedores de tagua entre estos estan artesanos
organizados que no tienen poder de negociacion de los precios del productos.
Cabe mencionar que la Asociacién Artesanal de Elaborados de Tagua en
Manabi es la principal entidad encargada de unir y organizar a gran parte de
los proveedores o artesanos en este ambito.

- La destreza en la elaboracion de productos de calidad de tagua es exclusiva de
Ecuador.

- Existe mano de obra especializada.

- Existe organizacién y organismos de apoyo.

Poder de Negociacion de los Compradores: Alto

No es una gran demanda, en gran parte el comprador es el turista que
demanda productos de artesania artistica. Las tendencias de consumo interno
de los elaborados en tagua esta incrementandose, el “Ecuador se encuentra
entre los 10 principales paises exportadores de formas para botones y demas
partes para botones”; % esto se debe a la excelencia de los productos de tagua

reconocida internacionalmente.

Rivalidad entre Competidores: Bajo

Las empresas que estan posicionadas dentro de este ramo no son muy fuertes,
son pequefias empresas, no compiten como las grandes, mas bien estan
asociadas.

Sustitutos: Alto

No tiene sustitutos directos porque es el Marfil Vegetal; pero tiene sustitutos

indirectos con costos y precios muy bajos como los botones de plastico, otras
maderas, otras artesanias artisticas.

%% CORPEI. ECUADOR EXPORTA
<www.ecuadorexporta.org/archivos/documentos/_perfil_de_tagua_2009.pdf Pag. 12>
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MODELO DE PORTER

Entrada de Nuevos
Competidores

B
V 1T V

Poder de Negociacion Rivalidad entre Poder de Negociacion
de los Proveedores : : Competidores : : de los Compradores
BAJO BAJO ALTO

A T A
G

ALTO
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INVESTIGACION DE MERCADO

Este capitulo trata sobre la recoleccion de informacién del consumidor y del mercado
de productos elaborados en tagua.

3.1. Problema de Decisién Gerencial

¢,Que debo hacer para crear una organizacion empresarial dentro de la ciudad de
Quito que comercialice productos elaborados en base a tagua para satisfacer la
demanda nacional e internacional?

3.2. Problema de Investigacion de Mercado

Recolectar informacién del consumidor y del mercado de tagua para ver si existe la
posibilidad de creacién del negocio de tagua.

3.3. Preguntas, Hipétesis y Objetivos.

Objetivos Preguntas de Investigacion Hipotesis
1)Determinar que tipo de artesanias ¢ Qué tipo de artesanias Los consumidores prefieren artesanias
prefieren los consumidores. prefieren los consumidores? en tagua.
2)Determinar cuantas veces por afio | Cuantas veces compran Compran artesanias en tagua 4 veces
compran artesanias artesanias en tagua? por afio.
3)Establecer porque razones compran | Porque razones compran Compran porque es una artesania
artesanias en tagua. artesanias en tagua? bonita y duradera.

A)Establecer los lugares donde compran |, Donde compran artesanias Compran en mercado artesanal y
artesanias en tagua. en tagua? tiendas exclusivas.

5)Determinar que articulo elaboradoen ¢ Qué articulos en tagua Las personas prefieren adornos y
tagua prefieren. Drefiere? botones en tagua.

6)Determinar que tiendas 0 negocios
estan posicionados en el mercado.

¢.Conoce tiendas 0 negocios
donde venda productos en tagua?

Las personas solo conocen el mercado
artesanal del centro historico de Quito.

7)Determinar cuanto estarian dispuestos

¢ QUE rango de precio pagarian por

Pagarfan por los productos entre $2.00

vestidos?

a pagar por los productos en tagua. la compra de productos de tagua? y $7.00USD dolares
8)Establecer el uso de los productos ¢ Los productos los compran para Lo productos los compran para regalo
en tagua. regalo, adomo o para complementar y para prendas de vestr.

Elaborado por: Autor
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3.4. DISENO DE LA INVESTIGACION

Se realizara una investigacion exploratoria en el mercado artesanal, investigacion
descriptiva cualitativa por medio de entrevistas con expertos y grupos de enfoque; y
una investigacion descriptiva cuantitativa por medio de encuestas personales.

3.4.1. OBJETIVOS INVESTIGACION EXPLORATORIA

3.4.1.1 Objetivo General: Conocer el mercado de la tagua dentro del Mercado
Artesanal Quito, tanto de las perspectiva de los oferentes y demandantes.

3.4.1.2 Objetivos Especificos:

- Conocer la dindmica para desarrollar una tienda de tagua en base a las
encuestas y el estudio exploratorio.

- Analizar las caracteristicas del negocio.

- Determinar los nexos existentes entre los artesanos del Mercado Artesanal y
las Asociaciones de Artesanos.

- Determinar la localizacién 6ptima del negocio.
3.4.1.3 METODOLOGIA

Se elaborara encuestas en el mercado artesanal en Quito para conocer en detalle los
productos, sus precios, el comportamiento de los vendedores y consumidores. Ver
Anexo Bly B2.

3.4.1.4 RESULTADOS

Gran parte de los negocios en el Mercado Artesanal Quito; se dedican a la
comercializacion de productos en base a tagua como adornos, bisuteria, artesanias
artisticas, botones, pipas, entre otros.

Los artesanos que venden dentro del mercado de artesanias obtienen su mercaderia
como intermediarios y no como fabricantes.

Los fabricantes de productos hechos en base a tagua se encuentran principalmente en
las provincias de la Costa como Manabi y Esmeraldas.

Dentro de los nexos existentes dentro del Mercado Artesanal Quito podemos decir que
algunos de los artesanos,; “en menor cantidad”, se encuentran agrupados en la
Asociaciéon de Artesanos de la Mariscal o a la CORPEI.

La zona del Mercado Artesanal Quito cuenta con una gran afluencia turistica tanto de
personas nacionales como extranjeras.

Algunos artesanos sefalaron que tienen otros negocios complementarios como la
venta de sombreros, joyas, entre otros tipos de negocios.

Las ventas son dirigidas tanto para nacionales como extranjeros y el margen de
utilidad de estos negocios es mediano o favorable.

La gran mayoria de productos de tagua son vendidos dentro del mercado local de
Quito; existe un minimo porcentaje de artesanos dentro de esta zona que exportan
productos al exterior o que venden sus artesanias en otras zonas turisticas del pais.
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3.4.1.5 CONCLUSIONES

Como fruto de esta investigacion podemos sefalar; que el futuro del mercado de los
productos de tagua tiene buenas expectativas porque el destino natural del Ecuador
tiene una privilegiada posicion en el turismo mundial y particularmente en el turismo
ecoldgico, lo que abre un gran espacio para desde la cultura apreciar la artesania
artistica, singular de los productos de tagua lo que determina una confirmacion de las
buenas expectativas para estos productos, todo eso exige cada vez de una mejor
organizacion (Management) y de una promocion de ventas inteligente de Marketing.

Es importante considerar los retos que tiene el Ecuador para inteligentemente
entender el reto de la Globalizacién al mismo tiempo que afirma su soberania y en
este aspecto la cultura milenaria que se vierte en la artesania artistica es una fortaleza
del Ecuador.

3.4.2 ENTREVISTA CON EXPERTOS: Comprenden un estudio de acopio de datos
con personas conocedoras del tema de artesanias en tagua. *

3.4.2.1 OBJETIVOS

3.4.2.2 Objetivo General.

- Comprender acerca del manejo de la tagua, su comercializacion, consecucion
de materia prima y clientes.

3.4.2.3 Objetivos Especificos:

- Alcanzar las perspectivas sobre el negocio.
- Evaluar como funciona el negocio.

- Analisis del producto.

- Analizar la comercializacion de la tagua.

3.4.2.4 METODOLOGIA

Se entrevistaron dos expertos: Antonella Zanchi y Carlos Roman Valencia. Las
entrevistas se hicieron de manera personal y telefénica con una grabadora.

- La primera entrevista fue llevada a cabo en Quito de manera personal en el
local Antonella Zanchi Desing of Nature a la Sra. Antonella Zanchi, esta tiene
un tiempo de duracion de 30 min. y recopila informacion sobre el negocio.

- La segunda persona entrevistada fue el Gerente de TAGUART" el Sr. Carlos
Roman Valencia, esta entrevista fue realizada de manera telefénica desde
Manabi. Su tiempo de duracién fue de 15 min. y recopila informacion sobre el
negocio.

- La tercera entrevista fue el Presidente de la Asociacion de Artesanos
Tropitagua el Sr. Carlos Roman Valencia, esta entrevista fue realizada de
manera telefénica desde Manabi. Su tiempo de duracion fue de 15 min. y
cubre aspectos sobre la asociacién de productores de tagua.

! Naresh K. Malhotra. Investigacién de Mercados. Cuarta Edicion. Pearson Educacién, México, 2004.
Pag. 37
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Se elabord un cuestionario de preguntas ver Anexo B3, B4.

3.4.2.5 RESULTADOS

- Las ventas son dirigidas a empresas de confecciones y amas da casa.

- Latagua se exporta principalmente a Europa, EEUU y Japon.

- La materia prima se consigue en los bosques humedos tropicales del Ecuador.
- Promueve FEDEXPOR y CORPEI.

3.4.2.6 CONCLUSIONES

e Este estudio cualitativo de acuerdo a las opiniones de las personas
entrevistadas resulto ser favorable y garantiza mayor confianza; al comprobar
gque existen buenas expectativas y oportunidades de negocio para incursionar
en negocios de similares caracteristicas.

e Se destaca que los negocios se proveen de la materia prima que estan en las
provincias de Esmeraldas y Manabi; y se pueden facilmente adquirir estos
productos como intermediario.

e Existe varios artesanos proveedores de productos de tagua y las artesanias de
tagua son facilmente obtenidas.

e Para la venta de estos productos; si se efectdan a crédito, tomando en cuenta
los montos y el tipo de cliente.

3.4.3 GRUPOS DE ENFOQUE: Estudio de manera de entrevista en el cual participan
un moderador y un grupo de personas heterogéneas.?

3.4.3.1 OBJETIVOS

3.4.3.2 Objetivo General: Conocer las opiniones de los consumidores de tagua y el
mercado.

3.4.3.3 Objetivos Especificos:
- Evaluar el conocimiento de la tagua y sus derivados.

- Evaluar el comportamiento del consumidor.
- Establecer razones de compra de artesanias en tagua.

2 Naresh K. Malhotra. Investigacién de Mercados. Cuarta Edicidon. Pearson Educacién, México, 2004.
Pag. 139
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3.4.3.4 METODOLOGIA

Los Grupos de Enfoque se realizardn con una filmadora RCA, un asistente y un
moderador.

- El Grupo de Enfoque | se llevara a cabo en la Defensoria Publica de la Corte
Suprema ubicada en la Ramirez Davalos Oel-93. El grupo que lo conformaron
eran 7 personas que trabajan dentro esta institucion, en un tiempo de duracién
de 17 min. y la asistente de filmacion sera la Dra. Gilda Benitez De La Paz.

- El Grupo de Enfoque Il se llevara a cabo en la Academia Sudamericana de
Belleza ubicada en la Carrién Oel-18 y Av. 10 de Agosto. El grupo que lo
conformaban eran 8 estudiantes de la academia que estaban interesados en
conseguir productos novedosos. El asistente de filmacion sera el Sr. Elbert
Vera. El tiempo de duracién fue de 20 min.

- El Grupo de Enfoque Il se llevard a cabo en la Alianza Francesa ubicada en la
Av. Eloy Alfaro 1900. El grupo que lo conformaban eran 7 estudiantes de la
Alianza Francesa; pero de distintas universidades. El asistente de filmacion
sera el Sr. Fernando Torres y el tiempo de duracion fue de aprox. 20 min.

Se elabord un cuestionario de preguntas ver Anexo B5.

3.4.3.5 RESULTADOS

Los asistentes dijeron que habian visto los siguientes productos de tagua botones,
collares, pipas, figuras, representacion de animales y artesanias artisticas. Ellos
desean obtener una mayor variedad de productos artesanales, aumentar mas la

produccion a nivel nacional e internacional.

Segun el estudio de posibles consumidores las artesanias tienen disefios atractivos y
ellos piensan que cada vez crece la cultura en torno a la artesania artistica.

3.4.3.6 CONCLUSIONES

o EIl trabajo permitié tener una vision realista sobre los conocimientos de una
muestra de potenciales de consumidores de este producto.

e La gran mayoria de encuestados si saben lo es la tagua y han estado
conectados con el mercado.

o Se debe aumentar la produccién y su diversificacion.
3.4.4 ENCUESTAS: Técnica de investigacion de mercados elaborada a muchas
personas que permite mediante un cuestionario predisefiado estudiar, acopiar

informacién y analizar a un publico objetivo. 3

3.4.5 PUBLICO OBJETIVO: Personas nacionales y extranjeros de 28 afios en
adelante de clase media y alta de la ciudad de Quito.

% Naresh K. Malhotra. Investigacién de Mercados. Cuarta Edicion. Pearson Educacién, México, 2004.
Pag. 115
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3.4.5.1 OBJETIVOS

3.4.5.2 Objetivo General: Conocer las opiniones de los consumidores y el mercado
de los productos de tagua.

3.4.5.3 Objetivos Especificos:

e Conocer la dinamica del mercado de la tagua en base a las opiniones de los
consumidores.

e Saber silos canales de distribucion satisfacen las expectativas de los clientes.
¢ Analizar que conocen los consumidores en cuanto a precio y calidad.
3.4.5.4 METODOLOGIA

Se elabor6é un cuestionario personal de preguntas; un total de 400 encuestas de
hombres y mujeres. Ver Anexo B6.

Las encuestas se realizardn en los centros comerciales y Plaza Foch.

El analisis total de la investigacion y los resultados se muestran en el Anexo B7.
Definicion de la Muestra:

En base a los datos definitivos del VI Censo de Poblacién 2001 del INEC se pudo
determinar que la poblacién a investigar es de 905502.08; tomando en cuenta que
estos datos comprenden a un rango de hombres y mujeres dentro la provincia de

Pichincha mayores de 28 afos”.

En base a la formula:

n= N
EM2*N+1

Donde:
Nivel de Confianza: 95%
Poblacién Promedio: N= 905502.08

Error de Estimacion: E=5%

905502.08
(0.05)"2 * 905502.08 + 1

>
1

399.82

Dando como resultado 399.82 se pudo determinar el total de encuestas que se deben
elaborar para realizar la investigaciéon de mercados con base al publico objetivo.

4 Marcop, indice estadistico Markop Ecuador 2005, Edicién Limitada Marzo 2005.
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3.4.5.5 RESULTADOQOS (Ver Anexo B7)

- Adquisicién de productos en tagua.
[

B Si ha comprado
B No ha comprado

Fuente: Estudio de Encuestas Elaborado por: Autor

- Compras de productos en tagua.

Fuente: Estudio de Encuestas Elaborado por: Autor

- Lugares de compra.
:

O Playa
H Tienda

0O Mercado Artesanal

0O Vendedores Ambulantes
M Islas de Supermercados
O Otros

Fuente: Estudio de Encuestas Elaborado por: Autor
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- Precio que estaria dispuesto ha pagar por los productos de tagua.

W 1.00 - 2.00 (USD dolares)
@ 2.00 - 5.00 (USD dolares)
0 5.00 - 10.00 (USD dolares)
@ Mas de 10.00 (USD ddlar)

)

Fuente: Estudio de Encuestas Elaborado por: Autor

- Influencia de compra.

O Propaganda
B Nexos Familiares

O Circunstancias improvistas

Fuente: Estudio de Encuestas Elaborado por: Autor

3.4.5.6 CONCLUSIONES

— En estos udltimos afios en mayor escala se esta incrementando el turismo en el
pais y existe, un gran poder de compra por parte de turistas extranjeros y
nacionales.

— Cada vez se aprecia mas la artesania artistica por parte de los ecuatorianos
gue coleccionan objetos de tagua; ademas de una oferta creciente de botones,
hay posibilidades para nuevos productos como paneles para automotores,
portarretratos, entre otros.
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— El estudio sefiala que el medio de comunicacion que mejor promueve las
ventas es la TV; sin embargo, no resulta conveniente el vender las artesanias
artisticas a través de la TV ya que no es un producto de consumo masivo por lo
gue la via adecuada es el Internet; ademés, de acciones directas como
folleteria, tripticos de promocion y el contacto directo con la tienda.

— El negocio de acuerdo al estudio de investigacion de mercados realizado es
favorable.

3.4.5.7 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Acerca de los proveedores del marfil vegetal podemos aseverar que existen muchos y
que por lo general trabajan juntos, afiliados y dentro de organismos artesanales
organizados como lo son las asociaciones; poseen gran disponibilidad en inferir en los
precios de los productos. En lo que se refiere a competitividad al parecer todos estos
negocios poseen un vinculo de trabajo en asociatividad y existe una oportunidad de
negocio debido a las siguientes caracteristicas:

Tanto la industria artesanal como el sector de comercio al por menor se han visto
alentados durante los Ultimos afios por un crecimiento del mercado interno y mayor
afluencia de turistas. “De acuerdo a un estudio estadistica del Banco Central el sector
espera aumentar su participacion a 14.7% para el afio 2009; y segun, proyecciones se
espera que se alcanzaran cifras de 14.62% (2010), 14.66% (2011) y 14.68% (2012).
Esto garantiza una rentabilidad adecuada para que el negocio tenga éxito”. °

“Las industria artesanal es exportada principalmente a Europa 76.2%, EEUU 6.7% y
Japon 4.1%; actualmente se esta proporcionando grandes ventajas a los exportadores
de tagua del Ecuador para incursionar dentro de este nicho de mercado”. 6

Segun la investigacion de mercados realizada el 86% de los encuestados si han
comprado productos artesanales de tagua, gran cantidad de consumidores prefieren
adquirir este tipo de productos dentro del mercado artesanal y centros comerciales;
ademds, el estudio de encuestas sefiald6 que gran cantidad de encuestados 42%,
prefieren los botones de tagua, siendo los botones de madera 22% la segunda mejor
alternativa y en una tercera los botones de plastico con 21%. Todo esto indica que
existe una buena oportunidad de negocio de acuerdo al estudio de encuestas
realizado.

El negocio tiene un porvenir asegurado dentro de la escala de ventas de la pequeia
industria, ya que genera utilidades adecuadas. El negocio requiere de una apropiada
planificacion y difusion de la publicidad para ser competitivo y posicionarse dentro del
mercado local de Quito, ya que genera utilidades adecuadas.

® Banco Central de Ecuador.

<http://www.bce.fin.ec/>

® Revista Raices. La bonanza de la tagua su importancia y aporte econémico al pais.
Entrevista: Sr. Angelo Zanchi R.




CAPITULO IV

LA EMPRESA

MUNDO TAGUA
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Al estudiar el entorno y la investigacion de mercado con resultados favorables se
presenta la oportunidad de estructurar una empresa.

4.1 Nombre de la Empresa.- “MUNDO TAGUA”

El autor escogié este nombre, porque involucra una visién general de todos los
aspectos del Marfil Vegetal.

4.2 Estructura Orgénica

4.2.1 Organigrama

Gerente

Marketing

Administracion y RRHH

Contabilidad y Finanzas

Compras

Ventas

Promocioén y
Publicidad

4.2.2 Funciones por area

Administrativa y Recursos Humanos.-

Esta area se encarga de:

empresarial.

Se encarga de la comunicacién interna y externa.

Seleccion, induccion capacitacion y manejo de relaciones laborales.

Mantener las mejores relaciones con proveedores, clientes.

Crear un sistema de remuneraciones apropiado para todos los trabajadores.
Establecer una cultura organizacional que destaque los valores y la ética



Contabilidad y Finanzas®.-

Esta area se encarga de:

Elaborar y analizar estados financieros de la empresa.
Declarar impuestos y retenciones empresariales.

Elaborar y analizar los costos.

Incrementar anualmente la rentabilidad empresarial.

Control mensual de todos los pagos pendientes de la empresa.
Apalancar la empresa con el mejor banco prestamista.

Marketing.-

Esta area se encarga de:

Planificacion de ventas y compras.

Mantener via de comunicacion con los clientes.

Elaborar encuestas de satisfaccion de clientes.

Mantener y difundir la publicidad de los productos.

Realizar estudios de mercado y contratar campaifas publicitarias.

4.3. Objetivo Estrategias y Politicas por Area.-

Administracion y RRHH

29

Objetivos Plazo Estrategia Politica
-Crear y consolidar un ambiente -Comunicacion a |-Reuniones
laboral comodo y favorable. Permanente [todo nivel. semanales.
-Mantener el liderazgo y el -Comunicacion -Reuniones
trabajo en equipo. Anual integral con semanales.
personal de la
empresa.

! Finanzas. El area de finanzas / contabilidad
www.joseacontreras.net/direstr/cap53d.htm

Elaborado: Autor
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Marketing
Objetivos Plazo Estrategia Politica
-Incrementar ventas en 20% anual. 5 afios [-Campanias de -Monitoreo de Campafa
Publicidad. de Publicidad.
-Ampliar la participacion  del -Campafas de -Monitoreo de Campafa
mercado en 50% 5 afos |Publicidad. de Publicidad.
-Posicionar la empresa. -Campafas de
Anual  [Publicidad. -Monitoreo de Camparfia
_ ) de Publicidad.
-Mejoramiento
de la
Comercializacién
Elaborado: Autor
Contabilidad y Finanzas
Objetivos Plazo Estrategia Politica
-Mantener apalancada -Seleccionar la -Monitorear el mercado para
la empresa 40%. 5 afios [mejor empresa ver las garantias mas
financiera. asequibles.
-Obtener un Anual [-Reduccion de -Distribuir los fondos
crecimiento del 12% y costos. equitativamente para cumplir
de las utilidades Mensual con los plazos de las
obligaciones contraidas.
-Cumplir con las -Mantener -Pago de impuestos prioridad
obligaciones fiscales. Anual [capacitado al de la empresa.
personal en temas
tributarios.

Elaborado: Autor
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4.4. Visién.- Ser para el 2012 la mejor tienda de productos de tagua en el mercado
nacional e internacional.

4.5. Misién.- Mundo Tagua es una empresa comercializadora de productos elaborados
de tagua de calidad, excelente disefio y la creatividad de la artesania artistica
ecuatoriana.

4.6. Valores.- Responsabilidad, puntualidad, eficiencia, cordialidad, atencion adecuada
al cliente.

4.6.1 Responsabilidad: El ser responsable implica el conjugar la ética con el valor; la
responsabilidad es la virtud propia de cada individuo de respetar y hacer uso de su
conciencia para comprometerse a actuar mediante orientacién, meditacién, y
respetando los valores en el esquema moral.

4.6.2 Puntualidad: Es la decision de realizar todas las tareas del trabajo; cumpliendo
con un horario de trabajo establecido.

4.6.3 Eficiencia: Presentar los productos de forma adecuada estandarizada sin
defectos, con disefios atractivos.

4.6.4 Cordialidad: Es la atencion adecuada a los clientes con amabilidad, cortesia y
respeto.

4.6.5 Atencion adecuada al cliente: Que el cliente esté siempre satisfecho de
efectuar las compras dentro de la tienda.



4.7. Cadena de Valor de Servicio.-
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Personal de Soporte fisico
Marketing y Ventas Contacto y habilidades Prestacion Clientes
-Publicidad -Vendedores -Llamativo disefio -Relacién diferencial -Otorgar
del Negocio: Capacitados. del local. con los clientes. exclusividad y
Mundo Tagua. calidad
-Atencion -Vitrinas, estanterias -Servicio de primera permanente.
-Promocionarse de sugerencias y enseres llenas calidad.
en el Internet: -Buzén de de productos y -Satisfacer
www.mundotagua.com reclamos. destacadas -Procesamiento necesidades de
mtagua@puntonet.ec decoraciones. de pedidos. Demandantes.
-Organizacion y
-Disefio de planes Etica empresarial: -Atencion de -Aceptar

Publicitarios:
- Pag. Web
- Catalogos
- Flyers

La que caracteriza
al gerente y su
ayudante.

sugerencias.

sugerencias.

Elaborado: Autor
Fuente:www.palermo.edu/economicas/cbrs/pdf/marketing_servicios.pdf



http://www.palermo.edu/economicas/cbrs/pdf/marketing_servicios.pdf

4.8. Escala Estratégica.-

Escala Estratégica de la Empresa

mmﬂmm
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negocio.

Meta:
-Iniciar operaciones.

—Incrementar Ventas
en un 20% anual.

Capacidad
Necesaria:
-Realizar tramites
legales para iniciar
operaciones.

-Seleccionar personal
de ventas.

-Obtener permisos
para funcionamiento.

-Seleccion de
publicidad.

Medidas a
tomar:

-Contratar y capacitar
personal en ventas.

-Disefio del local.

-Disefiar Pag. Web.

Capacidad
Necesaria:

- Identificar
necesidades.

- Capacitar personal

Medidas a
tomar:

- Investigar mercado.

- Realizar publicidad
masiva.

Meta:

-Ampliar la
participacion del
Mercado en 50%.

Capacidad
Necesaria:

-ldentificar oferta
necesidades nuevos
disefios artesanales.

Medidas a
tomar:

-Mejorar la seleccion
de proveedores de
productos de tagua.

-Investigar dinamica
del mercado.

Meta:
“Posicionamiento del
producto en el
mercado de la ciudad
de Quito.

Capacidad
Necesaria:

-Captar nuevos
clientes

-Capacitacién de
personal.

Medidas a
tomar:

-Publicidad

-Nuevas estrategias
publicitarias.

Meta:
“Incursionar en el
mercado
internacional.

Capacidad
Necesaria:

-ldentificar mercados
internacionales.

-Impulsar las
relaciones que ya
existen con los
grandes modistos
franceses e italianos
de botones de tagua.

Medidas a
tomar:

-Inteligencia de
mercados a través de
Pag. Web y contactos
directos.

Objetivo
Estratéqgico:

-Llegar a ser
una de las
mejores
empresas
expendedoras
de productos
de tagua en
los mercados
nacionales e
internacionales

Elaborado
por:

Autor



4.9. Ambiente Organizacional.-

El ambiente organizacional estd compuesto por: la cultura, estructura, personal y los incentivos. )
Fuente: En la Estrategia esta el Exito. Constantinos C. Markides,

Estructura: |

-El Gerente o propietario sera
el responsable de administrar
todas las é&reas.

-El &rea de Marketing seré la
responsable de efectuar las
campafas de publicidad.

-El &rea Administrativa y RRHH
controla el management, el
marketing y el financiamiento
de la empresa.

-El &rea de Contabilidad y
Finanzas llevara el inventario
de los activos, compras,
ventas, proveedores; ademas,
de evaluar el costo beneficio
asi como los pagos del
negocio.

| Cultura |

-Atencion preferente a los clientes.
-Amabilidad, respeto y cortesia.

-Trabajo en Equipo

-Formacién permanente con base en principios

y valores.

Estrategia

< ——

!

Incentivos

-Afiliacion al IESS.
-Cumplir con leyes laborales.
-Pagar horas extras de trabajo.

34

Elaborado: Autor

| Personal:

-Combinar los procesos de
administracion con
experiencia.

-Contratar personal capaz y
capacitado.

-Emprendedor y decidido en
las tareas laborales.
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4.4.4 Conclusiones y Recomendaciones

A pesar de ser un servicio de ventas de pequefia escala se sitla en la vertiente de un
producto de singulares caracteristicas, que tiene un porvenir asegurado, si se
considera por ejemplo que modistos de talla internacional han utilizado los botones de
tagua por su singular belleza como los de Francia e Italia y también por ser productos
muy apetecidos por los turistas internacionales que cada vez llegan en mayor nimero
al Ecuador y no es despreciable el consumo interno que también ha crecido aunque
en forma modesta. El punto de partida es alentador y abria que poner mucha
imaginacion para que las ventas de productos de tagua crezcan sustancialmente para
ello se recomienda mejorar el Management, el Marketing y en nuestro caso la
intermediacion en la comercializacion de dichos productos. En el futuro podria ser
interesante ampliar la percepcién de ventas hacia otros productos de la artesania
artistica y del folklore nacional como tejidos, sombreros, textiles, artesanias de barro
entre otros.
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CAPITULO V

PLAN DE MARKETING

En este capitulo se elaboraran las estrategias y tacticas para lanzar los productos de
“Mundo Tagua” al mercado.

5.1 Oportunidad
5.1.1 Situacion

El entorno y la investigacion de mercados fue favorable se confirmo que existe una
posibilidad de negocio por lo cual se estructuré la empresa “Mundo Tagua’.
Requiriendo un plan de marketing para lanzar y posicionar los productos en el
mercado.

5.2 Objetivo General.-

Elaborar un plan de marketing que permita lanzar y posicionar el negocio Mundo
Tagua.

5.2.1 Objetivos Especificos.-

- Posicionar la empresa.

- Incrementar la participaciéon mercado en 50%.
- Incrementar las ventas en 20%.

- Fidelizar el producto.

- Obtener utilidades de 12% por afio.

5.3 Marketing Estratégico.-
5.3.1 Consumidor.-
5.3.1.1 Perfil del Consumidor.-

Los clientes potenciales son hombres y mujeres de 28 afios en adelante de clase
media y alta, tanto nacionales como extranjeros que les gusten las artesanias, ademas
de las empresas de confecciones a nivel internacional como las marcas mas
destacadas en el mundo como son las francesas e italianas en materia de botones de
tagua.

5.3.1.2 Deseos y necesidades

El interés por las artesanias artisticas cada vez es mayor, fundamentalmente los
turistas extranjeros son los que mas aprecian y prefieren de las artesanias artisticas
ecuatorianas ya que les gusta atribuirse de esta clase de objetos con motivo de
coleccion, recuerdo, regalo, entre otros.

5.3.1.3 Habitos y Actitudes
En el combate contra el estrés se usa utensilios de tagua para realizar masajes de

relajamiento tanto a nivel de cuero cabelludo como del cuerpo. También hay un
creciente proceso cultural para decoracién en base a tagua.



5.3.2 Papeles de Compra

Proceso de compra se lo puede subdividir en determinadas categorias:

Iniciacion de compra

e @
: ; > de 28 Afios v
Comprador Influencia en la compra
I .

Decisién de compra
&

T Elaborado por: Autor

Iniciacién de compra

Personas de 28 afios en adelante de estrato social medio y alto.
Influencia en la compra

Publicidad, familiares, amigos que ya han adquirido productos de tagua.
Decision de compra

Personas adultas: familiares, amigos y el propio consumidor.
Comprador

Familiares, amigos y el propio demandante de productos de tagua.
Usuario de producto

Familiares, amigos y el propio demandante de productos de tagua.
5.4. Impacto de la Tecnologia.-

No es muy sofisticado se necesita de troqueles, prensadoras, cortadoras de tagua,
mano obra especializada,

37



5.5. Competidores.-

38

Existen negocios de esta coyuntura dentro de centros o plazas de comercio mejor conocidas como “Mercados Artesanales”; que es un sitio en
donde se pueden apreciar articulos autoctonos de todo material, precios, contexturas que a través de ellas se da a conocer el encanto de
nuestra cultura y que recurren muchos turistas con el motivo de llevar algan recuerdo o detalle del Ecuador.

5.5.1 La Competencia es Unica.-

- Mercado Artesanal de Quito

Mercado Artesanal de Guayaquiil
Mercado Artesanal de Otavalo
Mercado Artesanal Malecon 2000
Mercado Artesanal Atacames
Mercado Artesanal de Machala

Nombres de los Principales Merados Artesanales

Participacion del Mercado de las Principales Marcas.-

lgunas Empresas de Tagua

Antiguedad

Ubicacion

Antonella Zanchi Desing of 9 anos Quito
Nature

Botdn Tagua y Accesorios - Quito
Corectagua 5 - 25 anos Quito
D tagua - Quito

Elaborado por: Autor

Fuente: <http://www.guayaquilguides.com/ciudad_turismo/mercadosartesanales.htm>
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5.5.2 Estrategias de posicionamiento.-

— Asociatividad: Asociar y agrupar a los proveedores para que mejoren los
productos a ofertar.

— Estrategia de Precios: Seleccionar los proveedores para entregar al
consumidor un producto de calidad a bajo precio.

— Publicidad Agresiva: Se realizara campafia de publicidad para posicionar el
producto en el mercado.

5.6. Marketing Tactico
5.6.1 Servicio

Servicio preferencial al cliente para promoverlo a que visite en varias ocasiones el
local al sentirse satisfecho.

5.6.2 Caracteristicas del Producto.-

El Marfil Vegetal tiene dureza, tiene un color excepcional parecido al de los elefantes o
las morsas que tiene durabilidad, dureza que es muy atractivo a la vista que tiene
ventajas absolutas frente a los productos similares hechos de plasticos, caso de los
botones como se prueba al ser utilizados por los grandes modistos franceses e
italianos; como Yves Saint Laurent, Versace, Cristian Dior, Valentino, Ginocchietti.

Ademas cada dia se promociona més la calidad en la perspectiva del disefio y de la
funcionalidad de los productos de tagua.

5.6.3 Beneficios de los servicios.-

Comodidad, cordialidad, buen trato, estantes atractivos y buen disefio del local.

5.7 Plaza

El local se ubicara en el sector de la Mariscal y Centro Histoérico; ya que es una zona

de mayor convergencia de turistas y de nacionales, en un local de 120 m2, decorado,
con amplias vitrinas, sugestivos colores y atencién excelente al cliente.

Mundo Tagua j E Cliente

AN

Distribuidores
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5.8. Caracteristicas de la Promocion y Publicidad.-

Se publicitard en hojas volantes, Internet, los productos de Marfil de Tagua mas
atractivos como los de la fauna ecuatoriana: iguanas, reptiles, cocodrilos, pajaros,
tortugas y también elefantes del Africa. Asi como por su excelente calidad botones de
tagua.

IGASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION ]

2009 2010 2011 2012 2013
Costo Costo Costo Costo Costo
Cantidad | Cantidad Costo Anual Anual Anual Anual Anual
Especificacion Duracién | Mensual Anual Unitario $ $ $ $ $
olantes Full Color Papel Couche 6 meses| 1,000 - 0.035 210.00]
Pagina Web 5 afiog| - 1 350.00] 350.00f - - - -
Publicacion Pagina Web 5 afiog 1 12 20.00 240.00) 240.00) 240.00) 240.00) 240.00
ICOSTO TOTAL 800.00) 240.00) 240.00) 240.00) 240.00

Elaborado por: Autor

5.9. Precio.-

En base a la investigacion realizada fundamentalmente en la mas importante tienda de
objetos de tagua Antonella Zanchi Designs of Nature de Galerias el Bosque se
presentan estimaciones de precios unitarios. (Anexo C1).

5.10. Proyecciones de Ventas.-
Supuestos

— Se tomé como referencia un 30% del promedio de las ventas del local de
Antonella Zanchi Designs of Nature que vende 500 unidades por mes regular,
1000 unidades en el mes normal y 1500 unidades en el mes O&ptimo,
aproximadamente 1.300 unidades como promedio.

— “Para la proyeccion se tomé como base el crecimiento de la industria de
supermercados, uno de los picos mas altos (10%) es el porcentaje de
crecimiento optimista. El pico mas bajo (5%) se aplicara al escenario pesimista
y el promedio ponderado de 7.1% es para el escenario esperado”. *

Escenarios
Optimista

10%]

Normal

7.1%)
Pesimista

5%)

! Tomado de la tesis de Daniel Krovin Witt pag. 66.
Krovin Witt, Daniel (2009): Plan de negocios para la creacién de un supermercado a domicilio. Universidad de
las Américas, UDLA. Quito — Ecuador.



MUNDO TAGUA

PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES A 5 ANOS
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Ano Cero

2009 2010 2011 2012 2013 2014
I Escenario Optimista
|
: 15.600 17.160 18.876 20.760 22.836 25.116
I Escenario Normal
|
' 16.704 17.892 19.164 20.520 21.972
: Escenario Pesimista
|
I 16.380 17.196 18.060 18.960 19.908
[Unidades por ARo
Elaborado por: Autor
Fuente: Tomado del crecimiento de la industria de supermercados
Elaborado por: Autor

MUNDO TAGUA
PROYECCION DE VENTAS MENSUALES EN DOLARES
Afio 2010
enero |febrerojmarzo| abril | mayo | junio | julio fagosto] sept | oct | nov | dic

IMPLEMENTOS Y PIEZAS PARA COLLARES,
BOTONES Y BISUTERIA 316.70] 286400 256.20] 312.000 322.20 318.30| 28L.79f 276.10] 311.3) 322.20] 33250 3393
FIGURAS ART. ARTESANALES 265.200 202.200 242.10f 284.20 288.20| 227.50] 249.40| 369.00{ 277.80| 288.20 426.30] 466.80
HILOS Y MADEJAS 45 450 4.60] 11500 454 4500 460 4600 450 451 12451 12460
PRODUCTOS Y CONFECCIONADOSDE TAGUA | 447.54) 426.28 430.48| 416.20] 403.80| 426.28] 420.20) 412.43| 430.48) 455.201 429.56) 433.80
TOTAL 1033.95) 919.38 933.38| 1023.9] 1018.71 976.58] 955.9 1062.13| 1024.08) 1070.11| 1312.87| 1364.9

Elaborado por: Autor



MUNDO TAGUA

PROYECCION DE VENTAS EN DOLARES 5 ANOS

Afio Cero

2009 2010 2011 2012 2013 2014
Escenario Optimista

152.340 167.580|  184.344]  202.740]  223.008]  245.280
Escenario Normal
163.128| 174.732| 187.152| 200.388| 214.572
Escenario Pesimista
159.960|  167.928|  176.364|  185.160]  194.412

Elaborado por: Autor
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CAPITULO VI
EVALUACION FINANCIERA
6.1 Supuestos
- La empresa Mundo Tagua operara en la ciudad de Quito.

- Los calculos de las proyecciones financieras se haran a 5 afios, en tres
escenarios a precios constantes y en dolares americanos.

- La inversion inicial es de USD 31543,03 délares, la inversiéon de 2013 es de
USD 562,63 dolares y en 2014 es de USD160.00 doélares. Anexo D1, D2, D3,
D4, D5, D6.

- La proyeccién de ventas se puede observar en el capitulo 5 paginas 40, 41,42.

- Las ventas anuales proyectadas por escenarios se pueden ver en el Anexo
D15.

- Los costos unitarios se calcularon en el Anexo C1.
- La estructura de capital es:

1) El socio aportaréa el 100%.

2) Se obtendra un crédito de 50%. Anexo D7

- La amortizacién de las adecuaciones y gastos de constitucion se las realiza a 5
afios con base a la norma contable ecuatoriana. Anexo D8

- Los gastos generales son: administracion, publicidad, mantenimiento y limpieza
correspondientes al funcionamiento del local. Anexo D10

- La depreciacion se hara por el método de linea recta. Anexo D9
- La nomina se calcul6 con base al Cédigo del Trabajo. Anexo D11

- La tasa de interés del financiamiento del plan en 5 afos, al 12,05% (tasa
PYMES que otorga Banco del Pichincha). Anexo D12

- El costo de oportunidad es del 21.63%. Anexo D13
- El costo anual corresponde al 68% de las ventas totales. Anexo D14

- Las ventas anuales proyectadas por escenarios se pueden ver en el Anexo
D15.

- Los gastos de publicidad y promocién se pueden ver en el Anexo D16.

- Los flujos de efectivo en los diferentes escenarios se observan en el Anexo 17.



6.2 Analisis Financiero.-
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Los flujos de efectivo realizados en el analisis arrojan los siguientes resultados.

Plan de Negocios “MUNDO TAGUA”

No Apalancado Apalancado |
VAN TR ' vaN ' TIR
Esperado
30.756,55 61,28% | 34.499,84 | 99,59%
Optimista
37.581,46 67,95% 41.324,75 | 110,15%
Pesimista
26.105,54 56,41% | 29.848,84 | 91,81%

Elaborado por: Autor

Costo de Oportunidad

CPPC=21,63%

El plan de negocios “Mundo Tagua” en su escenario optimista apalancado; es
el de mayor opcion para la apertura del negocio por presentar los mas

elevados valores de VAN y TIR.

En general todos los escenarios son positivos y sus indices muy buenos,
resultados que viabilizan financieramente el plan de negocio para Mundo

Tagua.
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CAPITULO VII
PLAN DE CONTINGENCIA
7.1 Problemas
7.1.1 Incremento de ventas por encima de lo planificado.
7.1.2 Disminucién de ventas por debajo de lo planificado.
7.1.3 Huelgas y paros.
7.2. Soluciones
7.2.1 Incremento de ventas por encima de lo planificado.
a) Arrendar un local adicional.
b) Contratar una nueva NOMINA de personal.
¢) Ampliar turnos de trabajo.
d) Buscar nuevos proveedores.
7.2.2 Disminucion de ventas por debajo de lo planificado.
a) Primero evaluar los motivos de este problema.
b) Realizar una campafa publicitaria agresiva.
c) Capacitar al personal para dar atencion personalizada a los clientes.
d) Realizar promociones.
7.2.3 Huelgas y paros.
a) Estar pendiente de noticias de la posible huelga y realizar compras

extraordinarias para tener un stop de inventario que permita sortear las
eventualidades.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 CONCLUSIONES.-

— La comercializacion de productos al por menor incluyendo la tagua; ha
presentado crecientes incrementos, segun los estudios, el incremento de este
sector para afio 2009 es de 14,7% y se estima que para los afios siguientes se
alcanzara cifras de: 14,62% para el afio 2010, 14,66% para el afio 2011,
14,68% para el afio 2012, lo cual garantiza su rentabilidad.

— Para evitar inconveniencia en el mercado una de las garantias es contar con
buenos y eficientes proveedores, que s encuentran ubicados en las provincias
de la costa (Manabi y Esmeraldas); seleccion de compras en base al disefio y
calidad del producto.

— Los proveedores del marfil vegetal son muchos y por lo general trabajan juntos,
afiliados y dentro de organismos artesanales organizados.

— Enlo que se refiere a competitividad los negocios trabajan bajo el esquema de
asociatividad.

— La mayoria de artesanos (90%), comercializan sus productos como
intermediarios. El mercado resulta no ser muy organizado; se requiere, del
apoyo del sector publico y privado en particular de las entidades de
financiamiento para apuntalar a este sector.

— Cada vez se aprecia mas la artesania artistica no solo por parte de los
extranjeros que visitan el pais, sino por consumidores ecuatorianos que
coleccionan objetos de tagua.

— Existe demanda creciente de botones de tagua.

— Hay posibilidades para nuevos productos como paneles para automotores,
portarretratos, entre otros.

— El estudio cualitativo de acuerdo a las opiniones de las personas entrevistadas
resultd ser favorable.

— Segun el estudio de mercados (86%) de encuestados sefialaron que si habian
adquirido alguna vez productos de tagua.

— El (42%) prefieren los botones de tagua, siendo los botones de madera (22%)
la segunda mejor alternativa y en una tercera los botones de plastico con
(21%).
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— Apesar de ser un servicio de ventas de pequefia escala se sitla en la vertiente
de un producto de singulares caracteristicas, que tiene un porvenir asegurado,
si se considera por ejemplo que modistos de talla internacional han utilizado los
botones de tagua por su singular belleza.

— Los turistas internacionales compran cada dia mas los productos de tagua.

— Los turistas nacionales han iniciado comprando los productos de tagua.

8.2 RECOMENDACIONES.-

— Abrir el negocio.
— Se aconseja ampliar el negocio dentro de nuevas zonas turisticas del pais.

— La empresa debe diversificar con complementos de la tagua como son:
sombreros de paja, artesanias en lana, barro, entre otros.

— Ampliar el espacio de ventas por Internet para atender pedidos.
— Capacitacion permanente tanto del gerente como los vendedores.

— Propender por colaborar con el medio ambiente y el ornato de la ciudad



ANEXO A.1.

Principales Provincias de Producciéon de Tagua.-

— Esmeraldas
— Manabi

— Guayas

— EIOro

— Los Rios

Principales Provincias De Martil Vegetal

mm Esmeraldas

mm Manabi
L Guagas
El Oro

m LosRios Elaborado por: Autor

Y
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ANEXO A.2.

Produccion de Tagua o Marfil Vegetal.-

Alrededor del 60% de la produccién se concentra en la provincia de Manabi, 30% en
Esmeraldas y 10% el resto del pais.

Provincia Porcentaje
Manabi 60%
Esmeraldas 30%
Otras Provincias 10%
Elaboracion: Autor

Fuente: EDUFUTURO. <http://www.edufuturo.com/educacion.php?c=3314>

Produccion de Tagua o Marfil Vegetal

10%

30%

60%

B Manabi
B Esmeraldas

[ Otras
Provincias

Elaborado por: Autor

Fuente: EDUFUTURO. <http://www.edufuturo.com/educacion.php?c=3314>
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ANEXO A.3.

Situacion de Empleo Marfil Vegetal

PROVINCIA EMPLEO A PERSONAS
Esmeraldas 10.000
Manabi 35.000
Otras Provincias 50.000
Elaboracién: Autor
Fuente: LA BONANZA DE LA TAGUA

Fuente: LA BONANZA DE LA TAGUA.

<http://www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%20invertir
[forestales/tagua/importancia_tagua.htm>

Otras Provincias

Fuente: LA BONANZA DE LA TAGUA.

O Esmeraldas
E Manabi
@ Otras Provincias

Elaborado por: Autor

<http://www.sica.gov.ec/agronegocios/productos%20para%20invertir
[forestales/tagua/importancia_tagua.htm>
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ANEXO B2

Resultadges

En total se realizaron 32 encuestas dentro del Mercado Artesanal Quito en las
cuales solo se tomaron en cuenta a los megocios que se dedicaban a la
comercializacion de productos artesanales como bisuteria, adornos, figuras,

botones v artesanias artisticas, etc.

Preguntas:

1) ;Vende usted productos de tagua’?

S 28

2) (Qué productos de tagua vende”

l
!

Adornes f 13
Risuteria | 23
Artesanias Artisticas Q
 Botones | 3 |
Otros | 10
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Series?
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Adcrnos  Bisuteria Artesanias Botones Otros |
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3) (Es su anico negocio?

Si 23
No 12

| Blanco 2
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(S1su respuesta es negativa, tiene otro tipo de negocio?

Algunos de los encuestados que respondieron que no sefialaron que se
dedicaban ademas a la venta de sombreros, joyas y venta de pirsin.



4) ;Pertenece usted a alguna asociacion?

Si 8
NO 21
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. Cual?

De los encuestados algunos sefialaron que pertenecen a la Asociacion del
Mercado Artesanal la Mariscal y otros a la Camara de Comercio.

5) /Sus productos de tagua son consumidos por clientes extranjeros?

Si 30
No | O
Blanco 2

= NO

= Blanco§




. En que porcentaje?

1 -5% 1 25 -50% 9

5 -10% 3 50 -75% 7

10 -25% 4 75 -100% B
Blanco il

6) (Sus productos de tagua son consumidos por clientes nacionales?

Si 261
No (|
Blanco

= Si

L e R o T T paw—

BNO

Z Blanco

¢, En que porcentaje?

1 -5% 3 2 -50% 11
S -10% 2 S0 -13% O
10 -25% D 75 -100% O

Blanco 6




7). Es usted tabricante o Intermediario?

Fabricante 11

Intermediario | 21

= Fabricante

& Intermediario

FrTE S e i PR a8 g

Si es usted fabricante, consigue faciimente la matena

prima para elaborar sus productos de tagua.

Si 10

No 5
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8); Usted exporta productos de tagua hacia otros paises?

Si

L

NO

16

Blanco

v

9) Su
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negocio le deja una utilidad:
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Mediana

25

Alta
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10) ; Usted vende sus producios unicamente en

Si

NO

Blanco

;Donde?

Quito?
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ANEXO B.3.
ENTREVISTA

Persona entrevistada: Antonella Zanchi
Local: Antonella Zanchi Desing of Nature

Datos de la empresa:

Antigiedad de la empresa: 9 afios

Ubicacion: Quito

Web site: www.antonellazanchi.com

Direccion: Avenida El parque y Alonso Torres, Galerias EL BOSQUE Local No. 7y 8
Teléfono: (593-2)227-7403 / 225-4434 [245-1216 / 227-0874

Presentacion:

Buenos dias mi nombre es Antonella Zanchi y la compafiia se llama Antonella
Zanchi Compafiia Ltda.

Preguntas:
1) ¢En qué fecha se formg?
Aqui en Quito, hace 11 afos.
2) ¢Cuantos empleados tiene?
7 personas
3) ¢Cual es su mercado local?
Mi mercado local esta dirigido a fabricas que producen ropa y como trabajamos con
dos lineas lo que son botones y piezas de bisuteria, entonces el otro mercado seria
las amas de casa o las personas gque ven en esto una posibilidad de negocio.

4) ¢Cual es su mercado internacional?

La tagua se exporta al mundo entero, asiaticos, europeos, americanos,
sudamericanos, en realidad exportamos a todo el mundo.

5) ¢De qué forma se provee de la materia prima?
Tengo varios proveedores que se encuentran ubicados principalmente en las

provincias de la costa (Manabi y Esmeraldas). Existe gran variedad de artesanos
proveedores.
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6) ¢Cuales son sus principales proveedores?

Al decir que la tagua es un producto que crece silvestre no tenemos especificamente
un proveedor, hay centros de acopio en varios cantones del pais (Rocafuerte en
Manabi), o mejor dicho zonas rurales y estos proveedores llegan a nuestras fabricas
y compramos la pepa de tagua.

7) ¢Como financia sus adquisiciones?

Es muy dificil ya que no hay financiamiento en el pais se financia a medida que se
esta vendiendo y esta situacion nos tiene ligados.

8) ¢Sus ventas son al contado?

Como esta el pais es imposible, siempre minimo tenemos 30 dias para que nos
paguen.

9) ¢Qué plazo concede a sus clientes nacionales?

Como le decia le damos 30 dias de plazo a veces se puede prolongar a 45
dependiendo del tamafio de la empresa y de la posibilidad del cliente.

10) ¢ En que forma se asegura el pago? Nacional e Internacional

Internacionalmente con cartas de crédito a veces se tornan irrevocables igualmente
nos rebota existe riego a nivel nacional e internacional, no hay forma de asegurar el
pago desgraciadamente no se puede.

11) ¢ Cual es el monto anual de sus ventas?

En la actualidad se venden 22 piezas de bisuteria, 11 en botones y se espera vender
30 mensuales; el margen de utilidad si es adecuado; sin embargo, este prondstico
optimista tiene que considerar el impacto de la recension del pais ya que en este
momento mis ventas como almacén no como fébrica si se han visto disminuidas.

12) ¢Cual es su proyeccion de crecimiento plazo (corto, mediano, largo) de
ventas para el futuro?

Si se tenia proyecciones que se vinieron abajo dado a la recesion a nivel mundial
todo lo planificado ya esta en el suelo, hay que confiar, seguir adelante y pensar que
todo se puede componer otra vez.

13) ¢ Cual es su competencia?

Bueno, en el caso de los botones seria el botdn de plastico, si siquiera el de poliéster
porque el poliéster estd mas costoso, el botdn de plastico es mas econémico, si lo
consumen mas, seria mi competencia. Frente a la competencia de las empresas
rivales se debe considerar una atencion excelente al cliente y el hacer mas vistosa la
presentacion de los productos.
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14) ¢ Recomendaria incursionar en negocios similares?

Siempre la competitividad es buena porque ayuda al crecimiento de la empresa o de
la fabrica; pero ahora es mucho mas dificil poner una fabrica de botones; porque la
inversion se ha quintuplicado, le podria decir entonces en este rato no es buen
negocio.

15) ¢ Cual fue su mayor obstaculo?

El mayor obstaculo es el financiamiento porque le varia los costos y este rato hay
que ver costos para ser competitivos en un mercado sino no tiene sentido, lineas de
crédito que faciliten que siempre se habla; pero la realidad es otra.

16) ¢ Qué recomendaria?

Yo recomendaria que se utilice lo nuestro porque somos muy competitivos y
tenemos un producto de primera calidad que es muy reconocible a nivel mundial y
en el pais realmente no estamos concientes de la maravilla de productos que
tenemos lo que la tagua, lo que son los acabados, las tinturas y todo el proceso que
tiene.
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ANEXO B.3.
ENTREVISTA

Persona entrevistada: Carlos Roman Valencia (Gerente)
Local: TAGUART"
Encuesta via telefonica

Datos de la empresa:

Ubicacion: Manabi

Web site: www.charytagua@yahoo.es

Direccion: Sosote (Km. 10 % Via Portoviejo — Crucita)
Teléfono: 052 615 614 / 091 216 949

Presentacion:

Buenas Tardes vamos ha realizar una entrevista al Sr. Carlos Valencia de
TAGUART.

Preguntas:
1) ¢Indiqueme larazén social de su empresa?
TAGUART exhibicién y ventas de artesania y tagua.
2) ¢En qué fecha se fundo?
TAGUART tiene 8 afos, se fundo el 28 de Septiembre del 2001.
3) ¢Cuantos empleados tiene?

Empleados actualmente habemos 8, empleados fijjos y cuando hay una
mayor demanda hasta 20 empleados.

4) ¢Cudl es su mercado local?

El mercado local esta dividido entre Guayaquil y Quito.
5) ¢Cudl es su mercado internacional?

Italia

6) ¢De que forma se provee de la materia prima?

Manta es uno de los mayores centros de acopio y comercializadores que
vienen desde el campo a vender su producto directamente hacia nosotros.
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7) ¢Cudles son sus principales proveedores?

Desde Manta principalmente seria el Sr. Freddy Zambrano y la Sefiora Angela
Abrion ya que ellos son productores.

8) ¢Cdmo funciona el financiamiento de su negocio?

A través de creditos con entidades financieras y con eso compramos materia prima,
mas o menos para 2 03 meses de trabajo, a parte de eso cuando hay un pedido el
cliente lo efectua y tiene que abonar el 50% como anticipo para trabajarle como
seguridad.

9) ¢Sus ventas son al contado?

Depende del monto y de si se conoce o0 no al cliente.

10) ¢En sus ventas qué plazo concede a sus clientes nacionales?

Nacionales normalmente hasta 30 dias de plazo.

11) ¢ Qué plazo concede a sus clientes internacionales?

Va de acuerdo a las tratativas o de acuerdo al contrato que damos puede ser hasta 90
dias.

12) ¢ De que forma se asegura el pago nacional?

Nacional en ciertos casos ya son afios que uno trabaja con estos clientes y en otros
casos son visitando estos almacenes y que ellos visiten nuestro taller para seguridad
de ambas partes.

13) ¢ En que forma se asegura el pago internacional?

A través de cartas de crédito.

14) ¢ Cual es el monto anual de sus ventas?

Mi empresa actualmente vende entre 10 y 12 mil délares anuales.

15) ¢ Cual es la proyeccion de crecimiento a plazo (corto, mediano, largo) de las
ventas para el futuro?

Para el futuro toca sentarse a trabajar, por ejemplo hace unos dias viajamos a Iran a
una feria de exhibicion y demostracion, hicimos unos contactos y hay muy buenas
perspectivas el asunto es sentarse a trabajar, enviar catalogos, muestras fiscales y un
cien numero de parametros que tocan afinar para logra afinar estas ventas.
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16) ¢ Cual es su competencia?

Nosotros no competimos acd, tenemos una asociacion en la cual el producto no tiene
tanta competencia, nuestra competencia a veces es los productos chinos que son el
plastico, la mejor forma de competir es demostrar calidad

17) ¢ Recomendaria incursionar en su negocio?

Si, hay algo que acotar es que el mercado de la tagua esta inexplorado en algunas
partes lo que toca es invertir y tener algo de paciencia porgue es a largo plazo.

18) ¢ Cual ha sido su mayor obstaculo?

Es el financiamiento.

19) ¢ Usted pertenece a alguna asociacion?

Si, acd en Manabi existe la Asociacion de Artesanos Tropitagua en la cual yo soy

actualmente el Presidente.

Agradezco mucho por su tiempo y colaboracion. Muchas Gracias.
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ANEXO B.4.
ENTREVISTA

Persona entrevistada: Carlos Roman Valencia (Presidente)
Local: Asociacion de Artesanos Tropitagua
Encuesta via telefonica

Datos de la empresa:

Ubicacion: Manabi

Web site: www.charytagua@yahoo.es

Direccion: Sosote (Km. 10 % Via Portoviejo — Crucita)
Teléfono: 052 615 614 / 091 216 949

Presentacion:

Buenas Tardes estamos aqui para entrevistar al Sr. Carlos Roman Valencia
Presidente de la Asociacién de Artesanos Tropitagua

Preguntas:
1) ¢Cuales son los fines de la organizacion?

Los fines que sigue la asociacién de tagua aca en Sosote es poder comercializar o
buscar mercados fuera del pais ya sea directamente porque hasta ahora lo que
produce Sosote se lo exporta a través de intermediarios.

2) ¢Como ha respondido a los intereses de los asociados?

Bueno el interés es comin, mejorar nuestra produccion y nuestros precios para tener
unos mejores ingresos.

3) ¢Cudl ha sido su participacion frente a los organismos del Estado que
promueven las exportaciones como FEDEXPOR y la CORPEI?

Hace unos afios tuvimos acercamiento con la CORPEI pero no tuvimos buenos
resultados; es decir, que no se logro nada concreto, hubo buena voluntad por parte
de ellos pero no se en esa época (5 afios) tal vez no estabamos preparados como para
exportar o para las exigencias del mercado mundial, el Gnico organismo o ente
gubernamental que nos apoyado hasta ahora es el Ministerio de Comercio MIC que
hasta ahora nos a apoyado de una forma muy buena, tanto en ferias nacionales como
en ferias internacionales.

4) ¢Que vinculos ha establecido con los demas exportadores de productos de
artesania artistica?

Digamos que hay muy poco vinculo.
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5) ¢Qué financiamiento ha logrado o si es que lo ha logrado como asociacién?

La asociacion tuvo un financiamiento del Fondo Aguila hace unos 8 afios que fue

para promocion y difusion de la artesania en Sosote y capacitacion. Este fondo fue

obtenido hace 8 afios con lo cual se realizo una feria aca en Sosote y se obtuvo

buenos resultados.

6) ¢Cuantos socios tiene la asociacion?

Actualmente tiene 18 socios.

7) ¢Qué representatividad tiene del total de productores?

Del total la asociacion tiene agremiados 70%, Sosote es productor de artesanias y

vende y hablemos de su mayor produccion le vende 90% a intermediarios que se

encargan de exportar.

8) Sefale qué contactos ha obtenido con los importadores de Union Europea y
en particular de Italia, Estados Unidos o si ha hecho contacto con otros

paises emergentes o desarrollados como China — Japén.

No este aspecto ninguno.

Agradezco mucho por su tiempo y colaboracion. Muchas Gracias.
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ANEXO B.5.

FORMULARIO DE PREGUNTAS GRUPOS DE ENFOQUE
Presentacion:

Buenas tardes estamos aqui reunidos para realizar un GRUPO DE ENFOQUE
evaluando la conducta y los conocimientos de los consumidores, por favor me pueden
decir su nombre, edad y universidad a que pertenecen.

— ¢ldentifique cual es el objeto que esta sobre la mesa?

— ¢ Han escuchado ustedes sobre la tagua, qué saben o que es para ustedes el
Marfil vegetal?

— ¢ Qué es latagua?

Madera
Vegetal

Flor silvestre
Palmera
Piedra

— ¢ Han adquirido ustedes alguna vez un producto de tagua?

— ¢ Qué productos ustedes han comprado en base a tagua?

— ¢En donde han comprado este tipo de productos?

— ¢ Qué paises exportan tagua?

— ¢Qué tipo de productos nuevos piensa usted que podrian elaborarse con
tagua?

— ¢ Qué posicionamiento tiene la tagua en el mercado internacional?

— ¢Qué les gustaria encontrar en esta clase de productos?

Agradezco por su tiempo y colaboracion.
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ANEXO B.7.

Resultado de las Encuestas

Hombres 167 Ecuatorianos 326 Total
Mujeres 233 Extranjeros 74 400
Ingresos Mensuales
300 - 500 (USD Dolares) 150
500 - 1000 (USD Dolares) 104
1000 - 1500 (USD Dolares) 56
1500 - 2000 (USD Dolares) 46
Mas de 2000 44
160
140 Ns0\
120
100 o e Seriesl
80 ag— Series2

20

300 - 500 (USD

Dolares) Dolares)

500 - 1000 (USD 1000 - 1500 (USD 1500 - 2000 (USD

Dolares)

Mas de 2000

Dolares)

1) ¢Ha adquirido productos elaborados de tagua?

Si ha comprado 342
No ha comprado 58
.
No ha
comprada

B Si ha comprado
= No ha comprado




2) ¢Qué tipo de productos elaborados en tagua ha comprado?

Collares 194
Botones 92
Figuras Art. Artisticas 126
Pipas 42
Porta retratos 18
Otros 86

3) ¢En donde ha comprado articulos de tagua?

Otros= Pulsera, llaveros, anillos, adornos,

ajedrez, masajeador, pendientes

~

Playa 176
Tienda 52
Mercado Artesanal 220
Vendedores Ambulantes 44
Islas de Supermercados 22
Otros 12

e

Otros= aeropuerto, oriente, montecristi

OPlaya

@Tienda
OMercado Artesanal
OVendedores Ambulantes

MBislas de Supermercados

@otros



4) Compra usted artesania para:

Obsequio 202

Uso Personal 268

Otros 8|Otros= para todo, exportar
-

@Obsequio
BUso Personal

OOtros

5) ¢Qué tipo de botones le gustan?

Plastico 106
Tagua 216
Metal 56
Madera 112
Otros 22|Otros: Botones de ternos, concha, piedra, cuero, sin boton.

H Plastico

mTagua

OMetal
= Madera

mOtros




6) ¢Que precio usted pagaria por los productos de tagua?

a) Collares

1.00 - 2.00 (USD dolares) 102
2.00 - 5.00 (USD dolares) 194
5.00 - 10.00 (USD dolares) 76
Mas de 10.00 (USD délar) 20
Nada 6

m1.00 - 2.00 (USD dolares)
@2.00 - 5.00 (USD dolares)

05.00 - 10.00 (USD dolares)
BMas de 10.00 (USD ddlar)

b) Botones

0.25 - 0.60 (USD dolares) 240
0.60 - 1.00 (USD dolares) 84
1.00 - 2.50 (USD dolares) 22
Mas de 2.50 (USD délar) 4
Nada 12

m0.25 - 0.60 (USD dolares)
@0.60 - 1.00 (USD dolares)

01.00 - 2.50 (USD dolares)
mMas de 2.50 (USD ddlar)
ENada




c) Figuras Artesanales Artisticas

3.00 - 5.00 (USD dolares) 112
5.00 - 10.00 (USD dolares) 184
10.00 - 20.00 (USD dolares) 66
Mas de 20.00 (USD dolar) 14
Nada 12

®3.00 - 5.00 (USD dolares)

@5.00 - 10.00 (USD dolares)

010.00 - 20.00 (USD dolares)

@ Mas de 20.00 (USD dolar)

ENada

d) Pipas

3.00 - 5.00 (USD dolares) 188
5.00 - 10.00 (USD dolares) 76
10.00 - 20.00 (USD dolares) 34
Mas de 20.00 (USD délar) 4
Nada 80

m3.00 - 5.00 (USD dolares)

@5.00 - 10.00 (USD dolares)

010.00 - 20.00 (USD dolares)

@EMas de 20.00 (USD ddlar)

ENada




e) Porta Retratos

3.00 - 5.00 (USD dolares) 116
5.00 - 10.00 (USD dolares) 128
10.00 - 20.00 (USD dolares) 74
Mas de 20.00 (USD dolar) 16
Nada 56

7) Califique el orden de importancia del 1 al 5 que articulo es el mejor
partiendo de una escala donde: (1 Peor, 5 Excelente)

Collares

Botones

Figuras Art. Artisticas
Pipas

Porta Retratos

Ciertamente existe varias alternativas de respuesta para esta pregunta
lo que se puede asegurar es que gran porcentaje de las personas
encuestadas prefieren los collares y muchas en gran cantidad
aseguran que el peor producto son las pipas.

8) ¢En su casa quien compra los productos artesanales de tagua?

Usted mismo 292
Papa 16
Mama 38
Hermanos/as 58
Tios/as 10
Otros 40|Otros: Esposo/a, Hijo/a, Primos, Novio, primas, artesanos.




9) ¢Quién influye en la compra de articulos de tagua?

L
Usted mismo 292
Papa 10
Mama 22
Hermanos/as 44
Novio/a 18
Otros 24

Otros: Esposo, Abuela, amigos, hijo/a

10) ¢ Quién hace de demandante (compra)?

B Usted mismo
mPapa

OMama
mHermanos/as
mTios/as
ootros

B Usted mismo
@ Papa

OMaméa

@ Hermanos/as
B Novio/a
oOtros



Usted mismo 304
Papa 12
Mama 28
Hermanos/as 24
Novio/a 18
Otros 22|Otros: Esposa, hijas,amigos, parientes, sobrinos, consumidores

H Usted mismo

mPapa

OMama
®Hermanos/as
mNovio/a

o Otros

11) ¢Cuéanto gasta de su presupuesto familiar para adquirir artesanias?

1 -5 (USD Dolares) 138
10 - 20 (USD Dolares) 156
20 - 30 (USD Dolares) 50
30 - 50 (USD Dolares) 10
Mas de 50 (USD Dolares) 6
e
3% 2%

\l

01 -5 (USD Dolares)
m10 - 20 (USD Dolares)
020 - 30 (USD Dolares)
030 - 50 (USD Dolares)
BMas de 50 (USD Dolares)

12) ¢Cuantas veces acude a comprar artesanias de tagua?



1 vez ala semana 6
2 veces a la semana 4
3 veces a la semana 4
Al mes 60
2 meses 50
3 meses 134
Otros 106|Otros: 1 o 2 veces al afio, de repente, feriados,

ocasion especial, variable.

13) ¢Qué dias sale usted a comprar artesanias?

Lunes 14
Martes 14
Miércoles 16
Jueves 14
Viernes 40
Sabado 210
Domingo 152
Incierto 8

D Seriesl

14) ¢Dénde le gustaria que este ubicado el local donde se adquieren
las artesanias en tagua?



Centro Historico 76
Centros Comerciales 172
Mercado Artesanal 188
Otros 18

200 188
180 172

160
140
120

OSeriesl

B Series2

15) ¢Por quio medio publicitario le gustaria conocer de las artesanias en tagua?

Television 208
Radio 42
Volantes 62
|Pag web o correo electronico 110
Periodicos y revistas 108
Otros 14|0tros: Productores, vallas publicitarias en centros

estratégicos ventas directa.

e

B Television

@Radio

OVolantes

mPag web o correo electrénico
B Periddicos y revistas

ootros

16) ¢Qué influye en la compra de productos de tagua?

|Propaganda 116



Nexos Familiares 86
Circunstancias improvistas 170

OPropaganda

BNexos Familiares

OCircunstancias improvistas

17) Considera que el Marketing para este producto es:

Fundamental 144
Necesario 150
Poco Necesario 70

B Fundamental

mNecesario

OPoco Necesario

18) ¢En que lugar o de que manera usted preferiria adquirir
esta clase de productos?

[Tienda 108



Internet 44
Mercado Artesanal 210
Vendedores Ambulantes 32
Islas de Supermercados 102
Otros lugares de Distribucion 6|Otros: Puntos estratégicos
250
210
200
150

19) ¢ Cual de las siguientes caracteristicas considera usted al ejercer
la compra de cualquier producto de tagua?

Disefio o tallado 244
Colores o contexturas 130
Precio 124
Calidad 122
Durabilidad 64
Otros 6|0tros: Servicios
-
300
250

OSeriesl
B Series2

20) ¢Qué preferiria encontrar dentro de la tienda ademas
de productos de tagua?



Sombreros de paga toquilla 146
Vasijas de Barro 74
Textiles que resaltan el

folklore nacional 204
Otros 20

Otros: Artesanias, bisuteria, otros articulos

21) Califique el orden de importancia del 1 al 5; Cuédl articulo
de tagua considera usted el més innovador: Partiendo de una

escala donde: (1 Peor, 5 Excelente)

Marcos para cuadros y portarretratos

Celulares

Llaveros

Volantes y adornos para vehiculos

Figuras de animales de la fauna nacional

Ciertamente existe varias alternativas de respuesta para esta pregunta

lo que se puede asegurar es que gran porcentaje de las personas

encuestadas prefieren las figuras de animales de la fauna nacional como producto mas
innovador y muchas en menor cantidad apoyaron a los volantes y adornos para vehiculos



ANEXO C.I.

* NOTA: El Costo de los productos de Mundo Tagua es el - 20% del Precio de la mejor tienda
posicionada en el mercado Antonella Zanchi Design of Nature

COSTOS Y PRECIOS DOLARES

Piezas, Botones y Bisuteria Precio Precio Costo Precio
de Tagua Proveedores | Competencia | Mundo Tagua | Mundo Tagua
Cilindros cuadrados 0.7 0.8 0.64 0.90
Dado 20 X 15 0.8 0.9 0.72 1.00
Cubos 0.5 0.6 0.48 0.70
Dona 0.55 0.65 0.52 0.75
Pepa 2 caras con color 0.7 0.8 0.64 0.90
Pepas 0.7 0.8 0.64 0.90
Tejada de Tagua 0.7 0.8 0.64 0.90
Pepa pulida 0.7 0.8 0.64 0.90
Animela Un 52 0.55 0.65 0.52 0.75
Animela L - 14 con circulos 0.6 0.7 0.56 0.80
Patacon de tagua 0.4 0.5 0.40 0.60
TubitoG24X16 0.7 0.8 0.64 0.90
Tucos chicos pali 0.7 0.8 0.64 0.90
Tucos 0.6 0.7 0.56 0.80
Pepa pulida bateada 0.9 1.0 0.80 1.10
Pepa chica mediana 0,50 0.6 0.48 0.70
Pepa mediana con canal 0.9 1.0 0.80 1.10
Pepa dos caras 0.7 0.8 0.64 0.90
Péndulos 1.08 1.18 0.94 1.28
Barriles de 2 colores 0.7 0.8 0.64 0.90
Terminal de cortina pequefio 0.6 0.7 0,56 0.80
Terminal de cortina grande 0.7 0.8 0,64 0.90
Anillo cuadrado 0.93 1.03 0.82 1.13
Bola rastica ¢ 0.5 0.6 0.48 0.70
Bola chica mitad 0.25 0.35 0.28 0.45
Media bola 0.5 0.6 0.48 0.70
Bolitas 12 Mm. 0.2 0.3 0.24 0.40
Bolas 12 Mm. para aretes 0.2 0.3 0.24 0,40
Bolas 13 Mm. 0.5 0,60 0.48 0.70
Bolas grandes 0.7 0.8 0.64 0.90
Astillas de Tagua/ varios colores 0.15 0.25 0.20 0.35
Astillas de Tagua otro tipo 0.1 0.2 0.16 0.30
Huevitos de colores 0.7 0.8 0.64 0.90
Ficha irregular TM 0.3 0.4 0.32 0.50
Tejada de Tagua A2 0.7 0.8 0.64 0.90
Tejada de Tagua hueco graniie 0.7 0.8 0.64 0.90
Diamante grueso 0.9 1.0 0.80 1.10
Animela gruesa 0.3 0,40 0.32 0,50
Ruleta de 8 huecos 0.57 0.67 0.54 0.77
Ojalillos de tagua delgado colores 0.1 0.2 0.16 0.30
Servilleteros 1.58 1.68 1.34 1.78
Cruz de tagua 0.7 0.8 0.64 0,90

Fuente: Antonella Zanchi Design of Nature
Elaborado por: Autor




Piezas, Botones y Bisuteria Precio Precio Costo Precio
de Tagua Proveedores | Competencia | Mundo Tagua | Mundo Tagua
Cruz de tagua pequefa 0,60 0,70 0,56 0,80
Corazoén de tagua de colores 0,70 0,80 0,64 0,90
Corazén 20 Mm. 1,58 1,68 1,34 1,78
Trébol x unidad 0,70 0,80 0,64 0,90
Tejada de tagua 0,60 0,70 0,56 0,80
Tejada de tagua pequefia naturales 0,70 0,80 0,64 0,90
Diamante 14 caras 0,81 0,91 0,73 1,01
Bot6n cacho 0,80 0,90 0,72 1,00
Bot6n 2 huecos grande colores 0,10 0,20 0,16 0,30
Ficha arete 0,20 0,30 0,24 0,40
Diamante 0,75 0,85 0,68 0,95
Sombrero chino 0,20 0,30 0,24 0,40
Barriles tagua 0,30 0,40 0,32 0,50
Diamante 0,60 0,70 0,56 0,80
Pieza alargada fina tipo hueco 0,70 0,80 0,64 0,90
Tejada cortadas de tagua natural 0,70 0,80 0,64 0,90
Pepa de tagua 0,30 0,40 0,32 0,50
Hueco Rombo 0,35 0,45 0,36 0,55
Anillo 0,40 0,50 0,40 0,60
Hebilla de tagua 1,02 1,12 0,90 1,22
Pico de tagua 0,03 0,13 0,10 0,23
Huevito pequefio 0,28 0,38 0,30 0,48
Pico de tagua 0,23 0,33 0,26 0,43
Piedras 1,50 1,60 1,28 1,70
Pepa de tagua 0,30 0,40 0,32 0,50
Barril de tagua 0,10 0,20 0,16 0,30
Ovalado 0,28 0,38 0,30 0,48
Pico de tagua 0,23 0,33 0,26 0,43
Ficha de tagua 0,35 0,45 0,36 0,55
Barril de tagua 0,10 0,20 0,16 0,30
Ovalado A2 0,28 0,38 0,30 0,48
Bola 0,48 0,58 0,46 0,68
Bola Grande 0,73 0,83 0,66 0,93
Bola Grande A2 0,78 0,88 0,70 0,98
Bola 0,48 0,58 0,46 0,68
Ficha de coco pequefia colores 0,20 0,30 0,24 0,40
Ficha de coco mediana colores 0,50 0,60 0,48 0,70
Coco redondo 5 huecos colores 0,70 0,80 0,64 0,90
Fichas de coco grande 0,70 0,80 0,64 0,90
Coco redondo 4 huecos mediano nat. 0,70 0,80 0,64 0,90
Rombo coco pequefio 0,70 0,80 0,64 0,90
Rombo coco grande 0,50 0,60 0,48 0,70
Ficha de coco cuadrada 5 huecos 0,50 0,60 0,48 0,70
Lunas de coco 7 Mm. colores varios 0,70 0,80 0,64 0,90
Lunas de coco colores 0,50 0,60 0,48 0,70

Fuente: Antonella Zanchi Design of Nature

Elaborado por: Autor




Piezas, Botones y Bisuteria Precio Precio Costo Precio
de Tagua Proveedores | Competencia| Mundo Tagua | Mundo Tagua
Rectangulo de coco 4 X 3 cm 0,5 0,6 0,48 0,7
Coco grande cuadrado 4 huecos 0,9 1,0 0,8 11
Colgante de coco 4 X 2 cm. 0,6 0,7 0,56 0,8
Triangulos de coco 4 cm. 0,5 0,6 0,48 0,7
Coco grande entre cortado 0,7 0,8 0,64 0,9
Abanico de coco grande 0,7 0,8 0,64 0,9
Cuadrado coco 24 X 2 Mm. 0,2 0,3 0,24 0,4
Cachitos de coco 0,5 0,6 0,48 0,7
Hebillas grandes de coco varios
colores 11 1.2 0,96 1,3
Hebillas de coco grande 14 15 1,2 1,6
Fuente: Antonella Zanchi Design of Nature
Elaborado por: Autor

HILOS Y MADEJAS

Piezas, Botones y Bisuteria Precio Precio Costo Precio

de Tagua Proveedores | Competencia| Mundo Tagua | Mundo Tagua

tilos y Madejas 1 Metro 0,02 0,02 0,02 0,04
tilos y Madejas 2 Metros 0,04 0,04 0,03 0,05
filos y Madejas 10 Metros 2,00 2,00 1.60 2,10
lilos y Madejas 500 Metros 100 100 80 120

Fuente: Antonella Zanchi Design of Nature
Elaborado por: Autor




FIGURAS ARTESANALES ARTISTICAS

Precio Precio Costo Precio
FIGURA Proveedores | Competencia | Mundo Tagua | Mundo Tagua
Conejo 6,9 7,0 5,6 8,0
Ornitorrinco 5,6 5,7 4,6 6,7
Mantarraya 5,4 5,5 4,4 6,5
Tortuga 6,4 6,5 5,2 7,5
Avion 19,9 20,0 16,0 21,0
Tren 29,9 30,0 24,0 31,0
Barco 14,9 15,0 12,0 16,0
Panda 6,9 7,0 5,6 8,0
Cisne 5,9 6,0 4,8 7,0
Foca 3,9 4,0 3,2 5,0
Pinglino 5,3 5,4 4,3 6,4
Elefante 19,9 20,0 16,0 21,0
Elefante grande 54,9 55,0 44,0 56,0
Rana 4,2 4,3 3,4 5,3
Castor 4,2 4,3 3,4 5,3
3 Monos sabios 9,9 10,0 8,0 11,0
Tiburén 6,6 6,7 54 7,7
Alcon 9,9 10,0 8,0 11,0
Canguro 6,9 7,0 5,6 8,0
Jirafa 7,9 8,0 6,4 9,0
Oso doble 6,7 6,8 54 7,8

Fuente: Antonella Zanchi Design of Nature

Elaborado por:

Autor




PRODUCTOS Y CONFECCIONADOS DE TAGUA

Precio Precio Costo Precio
PRODUCTO Proveedores | Competencia | Mundo Tagua | Mundo Tagua
Ajedrez 89,90 90,00 72,00 91,00
Mullos arma lo que puedas 1,58 1,68 1,34 2,68
Pulsera 8,90 9,00 7,20 10,00
Pipa 2,90 3,00 2,40 4,00
Pipa 4,90 5,00 4,00 6,00
Pipa 6,05 6,15 4,92 7,15
Pipa 9,90 10,00 8,00 11,00
Pipa 14,90 15,00 12,00 16,00
Pipa 19,90 20,00 16,00 21,00
Pulsera 12,55 12,65 10,12 13,65
Pulsera 14,90 15,00 12,00 16,00
Pulsera 21,90 22,00 17,60 23,00
Pulsera 29,90 30,00 24,00 31,00
Pulsera 32,90 33,00 26,40 34,00
Pulsera 37,90 38,00 30,40 39,00
Pulsera 57,40 57,50 46,00 58,50
Pulsera de plata 89,90 90,00 72,00 91,00
Collar 9,90 10,00 8,00 11,00
Collar 12,55 12,65 10,12 13,65
Collar 13,90 14,00 11,20 15,00
Collar 16,05 16,15 12,92 17,15
Collar 17,90 18,00 14,40 19,00
Collar 21,90 22,00 17,60 23,00
Collar 29,90 30,00 24,00 31,00
Collar 57,40 57,50 46,00 58,50
Collar de plata 119,90 120,00 96,00 121,00
Arete 2,40 2,50 2,00 3,50
Arete 3,40 3,50 2,80 4,50
Arete 4,90 5,00 4,00 6,00
Arete de plata 49,90 50,00 40,00 51,00
Porta Retratos 6,40 6,50 5,20 7,50
Porta Retratos 6,90 7,00 5,60 8,00
Porta Retratos 9,90 10,00 8,00 11,00
Porta Retratos 12,90 13,00 10,40 14,00
"orta Retratos 14,90 15,00 12,00 16,00
Porta Retratos 19,90 20,00 16,00 21,00

Fuente: Antonella Zanchi Design of Nature
Elaborado por: Autor




ANEXO D 17.6.

FLUJO DE EFECTIVO NO APALANCADO

Escenario Pesimista

Afos
Detalle 2010 2011 2012 2013 2014

VENTAS 159.960 167.928 176.364 185.160 194.412
TOTAL INGRESOS 159.960 167.928 176.364 185.160 194.412
COMPRAS 108.773 114.191 119.928 125.909 132.200
UTILIDAD BRUTA 51.187 53.737 56.436 59.251 62.212
Nomina Administrativa y Comercial 15.195 15.195 15.195| 20.792,96| 20.792,96
Gastos de administracion 9.900 9.900 9.900 9.900 9.900
Gastos de marketing 240 240 240 240 240
Depreciacion 572 572 572 572 572
Amortizacion 293 293 293 293 293
TOTAL EGRESOS 26.199,85( 26.199,85| 26.199,85( 31.797,96] 31.797,96
BAII ( Beneficio antes de intereses e impuestos) 24.987,35| 27.537,11| 30.236,63| 27.453,24| 30.413,88
Gastos Financieros (Intereses)

BAI (Beneficio antes de impuestos) 24.987,35[ 27.537,11| 30.236,63| 27.453,24| 30.413,88
Participacion a los trabajadores (15%) 3.748,10 4.130,57 4.535,49 4.117,99 4.562,08
BAI (Beneficio antes de impuesto a la renta) 21.239,25 23.406,54 25.701,14 23.335,25 25.851,80




Impuesto a la renta (25%)

5.309,81

5.851,64

6.425,28

5.833,81

6.462,95

(+) Depreciaciones 572 572 572 572 572
(+) Amortizaciones 293 293 293 293 293
Inversion Inicial

(-) Inversiones 4.498 562,63 160
Inversion de capital de trabajo 27.045 27.045
Préstamo y pago de capital 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Valor de rescate 0,00 0,00

Elaborado por: Autor

$ 26.105,54




ANEXO D.13.

COSTO DE OPORTUNIDAD

El costo de oportunidad se obtendra con la siguiente formula:

r=rf+ prm—rf)+rp

Donde:

r = rendimiento esperado

rf = tasa libre de riesgo (Bono del tesoro de EEUU 5 aiios)
B= Beta desapalancada industria comparable

(rm - rf) = prima de mercado para pequeias empresas

rp = riesgo pais

rf= 2,36% Bono del tesoro de EEUU 5 afios (25-01-2010)
= 1,03 Retail Store
(rm - rf)= 13,40% Acc. Ordinarias pequefias empresas
rp= 547% (BCE) 2007
r= 21,63%
CPPC= 21,63%

1 Puente Net. 2010 <http://www.puentenet.com/cotizaciones/tasas.xhtml (25-01-2010) >

2 MYERS, BREALEY, "Principios de Finanzas Corporativas", 7ma. Edicion, Mc. Graw Hill, 2003, p.108.

3 Banco Central del Ecuador. <www.bce fin.ec>

eTT
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