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RESUMEN

La actividad principal del negocio es la venta de productos de manualidades en
madera y bisuteria segun las caracteristicas que desea el cliente, llevando a

ser un producto innovador y unico en el mercado.

El taller se encuentra ubicado en el Valle de los Chillos, lleva en marcha mas
de 5 anos, su nombre comercial es “MI TALLER” y esta a cargo de Patricia

Mora artesana calificada, responsable y duefia del negocio.

El propésito principal para el taller de manualidades es plantear un nuevo giro
para el negocio aprovechando que se encuentra ya en funcionamiento y que
posee una pequefia cartera de clientes, permitiendo desarrollar estrategias
para el crecimiento del mismo. Por lo tanto se busca ejecutar un plan de

mejoras que ayude a posicionarse en el mercado.

El segmento de mercado al cual el negocio esta dirigido es para personas
entre 20 hasta 65 afos, que residan en el Valle de los Chillos, con proyeccion
de crecer el mercado en la ciudad de Quito a personas nivel socioeconémico
medio y medio alto, son personas que cuentan con recursos econdmicos
propios, quiere decir, que tienen capacidad de tomar decisiones de compra por

satisfacer sus gustos y necesidades.

Las principales estrategias para el plan de mejoras son: de penetracion en el
mercado, posicionamiento en el mercado y de marca y desarrollo de nuevo
producto, que se desarrollaran con herramientas publicitarias, de fidelizacion
de clientes, diferenciacion, alianzas estratégicas con proveedores y nuevos

clientes

Para el desarrollo del plan de mejora, el proyecto va a conformarse por dos

socias que aportaran capital. La emprendedora y duefia del negocio recibira el



X

60% de la utilidad de las ventas, mientras que el 40% sera dividido de igual

manera para las aportadoras de capital.

En cuanto al financiamiento del proyecto se realizara una inversion inicial de
$13,926.00, dicho valor sera aportado por 2 socias que formaran parte del
negocio. El porcentaje de crecimiento del proyecto a 5 afios es del 24,85%,
con un VAN de $56,639 y un TIR de 82,97%.



ABSTRACT

The principal business activity is the sale of personalized wood handicrafts and

jewelry, leading it to be an innovative and unique product in the market.

The workshop is located in the “Valle de los Chillos”, it was opened more than
five years ago, it works under the name of "MI TALLER" and it is run by Patricia

Mora qualified artisan, responsible and business owner

The main purpose for the workshop is to launch a new twist to the business,
taking advantage of its current operation process and the fact that it has a small
customer base, allowing the development of strategies for its growth. Therefore

seeks to execute an improvement plan to better positioning in the market.

Market segments to which the business is run is for people aged 20-65 years
residing in the Valley of the Chillos, with projected growth market in the city of
Quito people middle socioeconomic level and upper middle are people that
have their own financial resources, means that are capable of making

purchasing decisions to meet your tastes and needs.

The main strategies for the improvement plan are: market penetration, brand
and market positioning, and new product development, which will be developed
with advertisement tools, customer loyalty, differentiation, strategic alliances

with suppliers and new customers.

To develop the improvement plan the project will be conformed by two
stockholder who will contribute with capital, and the entrepreneurial and
business owner receiving 60% of the utility of sales, while 40 % will be divided

equally to business partner of the capital.



X1

In terms of financing, the project will take an initial investment of $13,926.00,
which will be provided by the two stockholders. The project growth rate for 5
years is 24,85%, with NPV of $56,639.00 and with an IRR of 82,97%.
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CAPITULO |

1. INTRODUCCION

1.1 Antecedentes

“MI TALLER” empieza a formarse debido al gusto y habilidad de Patricia Mora,
duefia del taller, quien recibié cursos de vidrieria, bisuteria, velas y pintura en
madera y tela entre los mas importantes. Estos cursos los ha venido tomando
hace 25 afos en Ecuador, Colombia y Argentina llegando a adquirir
experiencia por su capacitacion constante, que le ha permitido formarse como

artesana calificada.

Al tener los materiales respectivos para manualidades en madera, bisuteria,
tela, ceramica y velas, Patricia decide formar un pequeno estudio dentro de su
hogar, en el cual exhibe productos terminados de manualidades, llamando la
atencion de familiares y amigas por sus habilidades, lo que le lleva a tomar la

decisiéon de empezar con un pequenio taller para la venta de los mismos.
Durante el transcurso del taller, se llega a concluir que la venta de productos
de madera y bisuteria tiene mas acogida, por lo tanto permite dedicarse
exclusivamente a la venta de estos, dejando de lado la tela, ceramica, velas y
vidrio por los gustos y preferencias de sus clientes.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Principal

Desarrollar un plan de mejora de la empresa “MI TALLER” ubicada en el Valle

de los Chillos en San Rafael.



1.2.2 Objetivos Secundarios

e Realizar un diagnéstico para detectar las fortalezas y las debilidades de la
empresa.

e Analizar el entorno para determinar las potenciales oportunidades y
amenazas del negocio.

e Realizar un analisis micro para conocer a la competencia y sus productos.

e Realizar una investigacion de mercados que permita determinar el nivel de
aceptacion de los actuales y potenciales clientes para poder identificar las
necesidades de cada uno de ellos.

e Elaborar un plan de mejoras que permita reparar las malas practicas que se
han venido realizando dentro del taller.

e Desarrollar estrategias que permiten responder a las necesidades de los
clientes externos, logrando posicionamiento de la empresa dentro del
mercado.

e Analizar los costos del plan de mejora.

e Determinar soluciones, conclusiones y recomendaciones para las mejoras

de la empresa.
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2 EMPRESAY ENTORNO

21 Organizacion

2.1.1 Misidén

Somos una empresa dedicada a Artes Manuales a través de la venta de
productos y materiales de madera y bisuteria con una constante innovacién

para servir a nuestros clientes en el Valle de los Chillos.

2.1.2 Vision

Ser la empresa lider en la promocién y venta de Artes Manuales con productos
innovadores y de primera calidad dentro de los siguientes 5 afos, en la Ciudad

de Quito y el Valle de los Chillos.

2.2 Analisis Interno

2.2.1 Situacion General de la Empresa

En el 2008 nace la idea de crear un pequefio taller de manualidades que se
dedica a la venta de artes manuales en madera y bisuteria, llamado “MI
TALLER”, cuenta con una sola persona natural Patricia Mora, artesana
calificada, responsable del manejo del mismo el cual se encuentra en marcha
por 5 afos, esta ubicado en el Valle de los Chillos en San Rafael, en la
actualidad cuenta con una produccion anual de 240 articulos de bisuteria entre
collares, pulseras, anillos y aretes que representan $3,096.00, mientras que la
produccion anual en productos de madera es de 1116 articulos entre las

categorias de decoracion sala, decoracidon dormitorio, decoracion cocina y



decoracion dias especiales, teniendo como resultado $ 17,397.60 con un total
de $20,493.60 entre madera y bisuteria.

Para poder realizar el analisis interno del taller se necesitara responder las
siguientes preguntas basadas en el libro de Fred R. David, Conceptos de
Administracién Estratégica, con la finalidad de identificar las areas en las que
la empresa debe tener una mejora o necesite nuevas implementaciones
permitiendo el crecimiento del taller. (David F. R., Conceptos de Adminsitracion
Estratégica, 2014, pags. 104,108,114,116,118,119).

2.21.1 Administracion

¢ La empresa utiliza conceptos de administracion estratégica?
En este momento el taller no tiene por escrito estrategias de administracion,
sin embargo identifica fortalezas y debilidades que permite mantener al taller

en funcionamiento, planteando estrategias a corto plazo.

Adicionalmente el taller tiene objetivos a largo plazo que no se han podido
cumplir ya que carece de politicas, las cuales son factores importantes que

ayudan al desarrollo y cumplimiento de dichos objetivos.

¢ Los objetivos y metas de la compafiia son mesurables y se comunican
adecuadamente?

Si, ya que al ser un taller pequefio las metas y objetivos son mesurables
debido a que son planteados, controlados y medidos por parte de la duefia y

gerente de la empresa.

Objetivos:

e Ofrecer la venta del producto segun las caracteristicas que desea el cliente.
o Satisfacer la necesidad del cliente.

e Entregar productos de calidad.

e Posicionar la marca en el Valle de los Chillos.



e Innovar el producto constantemente.
e Capacitar al personal.

e |Incrementar las ventas.

¢ Los gerentes de todos los niveles jerarquicos llevan a cabo una planeacion
eficaz?

No, ya que como se mencioné anteriormente no tiene por escrito las funciones
gerenciales. Es un taller pequefio que se encuentra a cargo y gerenciado por

una sola persona, en este caso, la duefa.

Sin embargo sus funciones son:

o Determinacion de objetivos.

o Negociacion con proveedores.
o Controlar las ventas.

o Control de gastos.

¢ Los gerentes delegan bien la autoridad?
Al ser manejado por una sola persona no existe control de las

responsabilidades y actividades delegadas.

No existe una evaluacion periddica que permita analizar el cumplimento de los

objetivos y funciones que tiene el taller.

¢ Es apropiada la estructura de organizacion?

No es apropiada ya que no se maneja una estructura organizacional, sin
embargo, cabe recalcar que se necesita personal que ayude al crecimiento del
taller, que ayudara a cumplir las necesidades que tenga el negocio a largo

plazo.

¢, Son claras las descripciones y especificaciones de los puestos?
Si son claras las funciones y actividades en cuanto al puesto de gerencia ya

que es el unico puesto que existe al momento.



¢ Es alta la moral de los empleados?

Si, debido a que la duefia se siente responsable por sacar su negocio
adelante, trabajando con esfuerzo, esmerandose y entregando todo tipo de
compromiso con el taller para poder cumplir las metas propuestas y asi

permitir el crecimiento del taller durante estos afios.

¢ La rotacion de personal y el ausentismo se mantienen en un nivel bajo?
No, ya que por el momento el taller esta dirigido por el duefio, sin embargo al
tener ya mas personal se planteara objetivos que permitan dar estabilidad y

crecimiento profesional con una minima rotacién del personal.

Adicionalmente cabe recalcar que se contrata personal ocasionalmente en
pedidos sumamente grandes o temporadas especiales para entregar dichos
pedidos a tiempo. El personal contratado entrega calidad de trabajo por su
capacitacion y experiencia. Son personas de suma confianza y gracias a todos

los factores mencionados se los contratan para estos eventos.

2.21.2 Marketing

¢, Los mercados estan segmentados eficazmente?
No, ya que en el Valle de los Chillos existen 3 talleres que se encuentran
dispersos en el canton Ruminahui, las mismas que tienen multitarget, ya que

los precios son considerables y asequibles para el publico.

Sin embargo a futuro se considera participar o abrir mercado en Quito ya que
puede ser un segmento potencial para las manualidades en madera y

bisuteria.

¢ Esta bien posicionada la organizacion entre sus competidores?
No esta bien posicionada ya que tiene un numero reducido de clientes, no se
encuentra en lugar estratégico y no tiene la publicidad adecuada para darse a

conocer y poder competir en el mercado.



¢ Los actuales canales de distribucion son confiables y rentables?

Si son confiables ya que son directos con la empresa, quiere decir que el taller
entrega directamente al consumidor final el producto sin necesidad de un
intermediario, asegurando al cliente la entrega de los mismos. (MarketiNet
Agencia Marketing Digital, 2003)

Productor o fabricante Consumidores o clientes

(Taller de manualidades) finales

Figura 1 Canal de Distribucion

¢La empresa cuenta con una organizacion eficaz de ventas?

Con respecto a la organizacién de ventas, el taller brinda un servicio
personalizado, quiere decir, que se atiende las necesidades del consumidor
directamente ofreciendo el mejor servicio con un resultado positivo en cuanto a

la eficacia en ventas.

¢La empresa realiza investigaciones de mercado?
No se realiza investigaciones de mercado debido a que no existia la necesidad
ya que se lo tomaba como un entretenimiento y no como negocio, vendiendo

solo a personas cercanas y amigas de la dueia.

¢La calidad del producto y el servicio al cliente son buenos?

Si es bueno ya que los clientes se encuentran satisfechos con el producto por
la calidad, los acabados, innovacion constante de los disefios y la entrega del
producto segun las caracteristicas que desea el cliente, contando con la
fidelizacion, esto quiere decir que existe constancia por parte de los mismos.
Sin embargo, el tiempo de entrega del producto al consumidor es un factor que

se debe mejorar.



¢ Los precios de los productos y servicios de la empresa son adecuados?
Si, ya que son precios competitivos o estan de acuerdo al mercado de

manualidades en el Valle de los Chillos.

El ticket promedio en cuanto a manualidades en madera es de $34.00,

mientras que el precio promedio de la bisuteria es de $15.00.

¢.La empresa cuenta con una estrategia eficaz para promocion, publicidad y
divulgacién de informacion favorable?

No cuenta con una buena estrategia en el area de marketing, ya que no existe
capital para invertir en dicha area, y en vista de que es un pequeno taller que
estda en crecimiento. Sin embargo cuenta con una publicidad menor

entregando hojas volantes en poca cantidad y tarjetas de presentacion.

¢ El marketing, la planeacion y el presupuesto son eficaces?
Como se menciond anteriormente no existe una buena estrategia en el area de
marketing, sin embargo, se invierte en hojas volantes. Mensualmente se

realizan 1500 volantes con un costo de $60.

¢ Los gerentes de marketing de la empresa cuentan con la experiencia y la
capacitacion adecuadas?

No, ya que la persona que administra tiene conceptos muy basicos de
marketing, mas no una experiencia y capacitacion para realizar estrategias que

permitan tener el crecimiento y posicionamiento del taller.

Comparada con sus rivales ¢La presencia de la empresa en internet es
excelente?

Con respecto al taller la unica publicidad que se ha tenido hasta el momento es
el boca o boca, quiere decir, que los primeros clientes han recomendado el
taller y también por todos los factores mencionados anteriormente, no se vio la

necesidad de tener presencia en internet.



2.21.3 Finanzas y Contabilidad

¢ En donde es financieramente fuerte y débil la empresa de acuerdo con el
analisis de razones financieras?

El taller es financieramente fuerte en la razén de liquidez ya que satisface sus
obligaciones o tiene solvencia en el efectivo a corto plazo y también otra razon
fuerte de financiamiento es la rentabilidad ya que se puede ver los resultados

que genera las ventas.

Las razones débiles que hay que mejorar de financiamiento son de

apalancamiento, de actividad y de crecimiento.

¢ Puede la empresa obtener el capital que necesita a corto plazo?

Si, ya que el taller tiene liquidez por las ventas generadas y el manejo
adecuado que se ha llevado del mismo; incluso empezara a contar con la
presencia de dos nuevos socios que aportaran con capital adicional para

solventar las necesidades que tenga el taller.

¢ Puede la empresa obtener el capital que necesita a largo plazo por medio de
deudas o de acciones?
Si puede la empresa obtener deudas a largo plazo siempre y cuando tenga un

patrimonio solido que permite garantizar este endeudamiento.

En este momento el taller no cuenta con solvencia econémica, debido a que no
lleva una buena administracion con su balance general, entre pasivos y el

patrimonio.

¢ La empresa cuenta con suficiente capital de trabajo?

Si porque hasta el momento el taller puede continuar con el desarrollo de sus
actividades a corto plazo. El valor del capital de trabajo es de $7,540.00 entre
mercaderia y mobiliario, lo que permitira mantener al negocio durante un corto

plazo (6meses).
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¢ Son eficaces los procedimientos para la presupuestacion del capital?

No, ya que el taller no tiene procedimientos para realizar un presupuesto de
capital a largo plazo debido a que no se evaluan las oportunidades de
inversion que pueden ser rentables para el taller.

¢, Son razonables las politicas de pago de los dividendos?
No, ya que no existe la participacién de accionista y solo existe una sola duefia

que recibe toda la utilidad.

¢ Tiene la empresa buenas relaciones con sus inversionistas y accionistas?
Por el momento no cuenta con inversionistas ni accionistas porque el taller

esta a cargo de una sola persona.

¢ Los gerentes de finanzas de la empresa cuentan con la experiencia y la
capacitacién adecuada?

No existe un gerente de finanzas y la persona que administra tiene conceptos
muy basicos, mas no una experiencia y capacitaciéon para un correcto manejo

dentro de esta area.

¢ Es 6ptima la situacion de endeudamiento de la empresa?
No en este momento, ya que como se menciond anteriormente no se tiene un

buen manejo que identifique cual es el patrimonio y los pasivos.

2.21.4 Producciony Operaciones

¢Son confiables y razonables los suministros de materias primas, partes y
componentes?

Si son confiables y razonables todos los suministros de materias primas,
partes y componentes ya que se entrega un producto terminado y de calidad al

consumidor.
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¢Las instalaciones, el equipo, la maquinaria y las oficinas se encuentran en
buenas condiciones?

Si, son adecuadas sus instalaciones porque brindan un espacio confortable
para la atencion al cliente y posee todo el material para el desarrollo del

producto.

¢, Son efectivas las politicas y los procedimientos de control de inventarios?
Las politicas y los procedimientos del inventario no son los 6ptimos, debido a
que carece de un control constante, retrasando la produccion y prohibiendo

economizar los recursos para el taller.

¢(Estan las instalaciones, los recursos y los mercados ubicados
estratégicamente?

El taller no se encuentra ubicado estratégicamente porque no esta a la vista
del publico, esta localizado dentro de una casa, por lo que son muy pocos

clientes los que conocen del negocio.

¢, Cuenta la empresa con capacidad tecnoldgica?

Debido al giro del negocio el taller no necesita de una tecnologia avanzada, sin
embargo debe contar con recursos necesarios como una computadora, taladro
eléctrico, pistola de silicona, cortadoras, lijadora, pirograbador, calador,

soplete, aerdgrafo, entre otras basicas.

2.21.5 Investigacion y Desarrollo

¢ La empresa cuenta con instalaciones para I&D? ;Son adecuadas?
El taller no consta con personal ni instalaciones de 1&D, sin embargo al ser un
taller de manualidades los productos deben ser innovadores y diferenciados lo

que obliga a que se realice investigaciones segun las tendencias del mercado.



12

Si se emplean empresas externas para I&D 4 Son rentables?
No se emplean empresas externas para 1&D en el taller ya que no cuenta con

instalaciones para I&D.

¢El personal de 1&D de la organizacién esta bien calificado?
Cuando se habla de un taller de manualidades el personal debe estar
calificado ya que el objetivo principal de esta investigacion y desarrollo es

entregar productos innovadores y de primera calidad.

¢, Se asigna efectivamente los recursos para |&D?
No se asigna los recursos efectivamente porque no se cuenta con

instalaciones de 1&D, adicionalmente no existe un buen control presupuestario.

,Los sistemas de computo y administracion de la informacion son los
adecuados?

En la actualidad el taller no cuenta con un sistema de computo y administrativo
que permita llevar la informacion o datos necesarios de manera organizada,

eficaz y eficiente.

¢ La comunicacion entre 1&D y las otras unidades organizacionales es efectiva?
Al ser un taller de manualidades que esta en crecimiento no cuenta con este

departamento ni otras areas, por ende no existe ningun tipo de comunicacion.
¢, Son tecnoldégicamente competitivos los productos actuales?

No, ya que los productos que se brindan en los talleres de manualidades en
madera y joyas no tienen una relacion con la tecnologia.

2.2.2 Cadena de valor

El significado de la cadena de valor es identificar las actividades que se

realizan dentro de una empresa.
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En este caso se presenta la cadena de valor de “MI TALLER”, tanto de

manualidades en madera como en bisuteria.

Diseno
innovador del
producto

Compra de
Materia Prima

Fidelizacion del Satisfaccion del
cliente cliente

Incremento de
los ingresos

Figura 2 Cadena de Valor Bisuteria

Fabricacion del
Producto

Calidad del
Producto

Compra de Produccion del
materia prima producto

Fidelizacion del Satisfaccion
cliente del cliente

Incremento de
los ingresos

Figura 3 Cadena de Valor Madera

Disenos
innovadores

Calidad del
producto
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Como se puede observar en las figuras 2 y 3 las cadenas de valor ayudan a
tener un control de las actividades que se realizan para tener un correcto
manejo y organizacion del taller, con el objetivo principal de incrementar sus
ventas, mejorando la calidad e innovacién de los productos que se ofrecen
debido a una adecuada adquisicion de la materia prima que va a permitir
generar un producto de alta calidad con el fin de lograr fidelizar a los clientes y

asi incrementar los ingresos del taller.

2.3 Analisis Externo

2.3.1 Industria

La industria que caracteriza de mejor manera al negocio de manualidades es
la Manufacturera ya que es aquella en la cual se utilizan maquinas,
herramientas y mano de obra con la finalidad de convertir materia prima en

productos elaborados para la utilizacion o venta de los mismos.

La empresa “MI TALLER” esta ubicada dentro del sector econdmico
secundario porque las manualidades necesitan de un proceso de elaboracion y
transformacién de la materia prima generando productos semielaborados para

consumo particular.
2.3.1.1 Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (CIIU)
Segun la Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (CIIU 4.0) el taller se

encuentra en la siguiente jerarquia. (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2012)
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Tabla 1 Jerarquia Madera - Comercio al por Menor

Seccion: G

Comercio al por mayor y por menor; reparacion de vehiculos automotores

y motocicletas.

Division: G4759

Venta al por menor de aparatos eléctricos de uso doméstico, muebles,
equipo de iluminacion y otros enceres domésticos en comercios

especializados.

Grupo: G4759.0

Venta al por menor de muebles, articulos y equipos de uso doméstico en

comercios especializados.

Clase: G4759.04

Venta al por menor de articulos de madera, desechables, corcho y mimbre

en establecimientos especializados.

Adaptado de: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2012, pag. 127)

Tabla 2 Jerarquia Joyas - Fabricacién

Industrias Manufactureras

Seccion: C
Division: C 32 Otras industrias manufactureras
Grupo: 321 Fabricacion de joyas, bisuteria y articulos conexos.

Clase: 3212.01

Fabricacion de articulos de bisuteria: anillos, brazaletes, collares y
articulos de bisuterias similares de metales comunes chapados con
metales preciosos, joyas que contienen piedras de imitacién, como
diamantes u otras gemas de imitacion y similares, incluido la fabricacion

de correas de metal para relojes “excepto las de metales preciosos”.

Adaptado de: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2012, pag. 89)

Tabla 3 Jerarquia Joyas — Comercio al por Menor

Seccion: G

Comercio al por mayor y por menor; reparacion de vehiculos

automotores y motocicletas.

Divisiéon: G4773

Venta al por menor de otros productos nuevos en comercios

especializados.

Grupo: G4773.9

Venta al por menor de otras mercancias en comercios especializados.

Clase: G4773.94

Venta al por menor de relojes y joyas en establecimientos

especializados.

Adaptado de: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2012, pag. 128)
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MI TALLER se dedica a comprar la materia prima en MDF (Tablero de fibra de
densidad media) para la venta de productos en madera, debido a que no posee
las herramientas necesarias para el corte y disefio de la madera; mientras que
para las manualidades en bisuteria o joyas se compra toda la materia prima
para continuar con la elaboracion del producto terminado y proceder a la venta

de los productos.

2.3.2 Mercado

En el Valle de los Chillos existen pocos talleres que se dedican a la venta de

manualidades de madera y bisuteria.

Los proveedores que abarquen todas las necesidades de un taller se
encuentran en la ciudad de Quito ya que tiene la experiencia, la maquinaria y

facilidad de crédito convenientes para formar una alianza estratégica.

Este mercado es interesante para el negocio de manualidades debido a que es
dirigido a mujeres de 20 a 65 afos que tengan tiempo para realizar
manualidades o que tengan los recursos necesarios para poder comprar
cualquier tipo de manualidades para decoracion del hogar o para uso personal

con la bisuteria.

Lo mas importante para un negocio de manualidades es tener mucha
creatividad e innovacion en los productos terminados y entregar bajo las

caracteristicas y necesidades del cliente.

2.3.3 Estudio del entorno PESTEL

Con la finalidad de crear estrategias y encontrar oportunidades de mercado
para conocer cOmo se encuentra la empresa en este momento a continuacion
se realizara un analisis del macroentorno politico, econdémico, social,

tecnoldgico y legal.
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2.3.3.1 Aspectos Politicos

“El Gobierno Nacional impulsa el desarrollo de los artesanos ecuatorianos,
siendo una parte importante dentro del sector de las mipymes, las cuales
representan entre el 90% y 95% del tejido empresarial del pais, con un impacto
promedio del 40% en el producto interno bruto (PIB) y un 60% en la

generacion de empleo directo.” (Ministerio de Industria y Productividad, 2012)

Segun el Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO) como uno de los
objetivos que tiene, es fomentar la cadena productiva e impulsar el desarrollo
de los sectores productivos artesanales, siendo asi, apoya la iniciativa de los
artesanos con talleres de capacitacion, facilita la exhibicion de sus productos
en los mercados locales al publico con una amplia gama de productos
elaborados en una diversidad de materiales como madera, tagua, ceramica,

cuero, mimbre, textiles, etc., impulsa y asocia la introduccién de los mismos.

Al tener el apoyo de organismos gubernamentales, los negocios pequefios
podran llegar a realizarse como microempresas, gracias a las capacitaciones
que brindan y a las exhibiciones de los productos, dando como resultado el

reconocimiento del trabajo realizado del artesano.

Durante los ultimos 7 afios el Ecuador se encuentra en estabilidad politica, al
mandato del Presidente Rafael Correa. Este es un factor importante para
cualquier negocio ya que antes el Ecuador era un pais que presentaba
inestabilidad politica por el cambio constante de presidentes en periodos
cortos, o que generaba mas especulaciones en toda la poblacién y no se
sabia de qué manera iba a mejorar o empeorar el pais, pero con el presidente
actual y con las reelecciones que ha tenido se puede observar que el pais

tiene mas estabilidad por un largo tiempo.

Para “MI TALLER” el tener el apoyo de establecimientos que fomentan el

crecimiento de las pequefias empresas, incita a que pueda ser reconocido y
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aceptado el trabajo artesanal o de manualidades que el taller esta realizando

por medio de capacitaciones y exhibiciones.

Finalmente gracias a la estabilidad del pais, el taller puede mantener su

posicionamiento en el mercado para un crecimiento empresarial.

2.3.3.2 Aspectos Economicos

Producto Interno Bruto: PIB

La economia ecuatoriana en los ultimos 5 anos se ha mantenido en un

constante crecimiento exceptuando el 2009 debido a la crisis econdmica

mundial como se observa en la figura 4.

PIB TOTAL 2012
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Figura 4 PIB Total
Adaptado de: (Ecuador, Banco Central del, s.f.)
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Tabla 4 Tasa de Crecimiento Anual del PIB

Periodo PIB Total Tasa de Crecimiento
2007 51.007.777 8,99%
2008 61.762.635 21,08%
2009 62.519.686 1,23%
2010 67.812.330 8,47%
2011 77.831.607 14,78%
2012 84.682.266 8,80%

Adaptado de: (Ecuador, Banco Central del, s.f.)

Segun el Banco Central los factores que ayudan al crecimiento del PIB es el
precio del petréleo e industrias de construccion, manufacturera, comercio entre
las mas destacadas (Ministerio de Coordinacion de la Politica Econdmica,
2012, pags. 1,2).

Adicionalmente en la tabla 4 se analiza que la tasa de crecimiento anual del
PIB en el afio 2010 es de 8,47% mientras que en el 2011 fue del 14,78 %, asi
como también se observa que en el afio 2012 el PIB también ha crecido, pero
en menor cantidad que el afio anterior, todo esto se debe al incremento de las

industrias mencionadas anteriormente.

El PIB en los ultimos 3 afios ha mantenido un crecimiento notable por lo que
indica que el pais econdmicamente se encuentra en buenas condiciones,
permitiendo oportunidades de nuevos negocios y buenas perspectivas de
crecimiento de los mercados como el de “MlI TALLER”, debido a que la

industria manufacturera es una de las principales aportaciones para el PIB.

PIB Industrial

El PIB industrial del Ecuador ha tenido un crecimiento constante durante los
ultimos 5 afos, en especial en las industrias de comercio, construccion y

manufacturera como se menciono anteriormente.
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En la figura 5 se puede observar la participacién de los diferentes sectores

respecto al PIB total con datos del 2011, segun el Banco Central.

El 10,93% es el aporte de la industria de Comercio y el 11,79% es de la

industria manufacturera.

PARTICIPACION POR INDUSTRIA 2011

Administracicn publica. defensa: planes de... _ 1%

Transporte

Actividades profesionales. técnicas y administrativas
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura

Enseifanza y Servicios socialesy de salud
Construecidn

Comercio

Petrdleo y minas (Incluye Refinancidn)

Manufactura (excepte refinacidn de petrdlec)

Dtras

Figura 5 Participacion por Industria 2011
Tomado de: (Barrezueta, s.f.)
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Figura 6 Participacion Industria Manufacturera e Industria de Comercio

Tomado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, s.f.)




Tabla 5 Tasa de Crecimiento de la Industria Manufacturera
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2007 6.077.119 4,14%
2008 6.634.572 9,17%
2009 6.533.552 -1,52%
2010 6.711.664 2,73%
2011 7.029.235 4,73%
2012 7.389.025 5,12%

Adaptado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, s.f.)

Tabla 6 Tasa de Crecimiento de la Industria de Comercio

2007 5.356.038 0,19%
2008 5.932.593 10,76%
2009 5.700.437 -3,91%
2010 6.162.175 8,10%
2011 6.531.904 6,00%
2012 6.726.614 2,98%

Adaptado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, s.f.)

Como se observa en la tabla 5 y 6 tanto la industria manufacturera como la de

comercio han tenido una tasa de crecimiento considerable en los ultimos 3

afios, lo que hace que se vuelva un escenario muy atractivo de inversion.

El crecimiento promedio anual de la industria manufacturera en el Ecuador, en

el periodo 2007 - 2012 es del 4,19%, mientras que el promedio anual del

comercio es de 4,02%.

En el Ecuador a partir del 2009 se indica que el crecimiento del sector

artesanal dentro de la industria manufacturera ha sido del 40% segun indico

Jaime Quinga artesano de Cotacachi. Este incremento se ha dado por las

restricciones a las importaciones aprobadas por el Gobierno en ese ano, lo que
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permite que los consumidores prefieran artesanias nacionales. (Anénimo,
2009).

Después del estudio del PIB industrial del Ecuador se analiza que las
industrias Manufacturera y de Comercio, son industrias que pueden garantizar
inversion econdmica en el pais, siendo una oportunidad para mejorar la
empresa “MI TALLER”.

Inflacién
Como se puede ver en la figura 7 la inflaciéon ha tenido una gran variacion en

los ultimos 5 anos. En el 2010 la inflacion se encontraba con el 3,21% y en el
2012 muestra el 5,50%.
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Figura 7 Inflacion
Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, s.f.)
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Tabla 7 Tasa de Variacion Anual de la Inflacion.

2008 8,83% 5,561%
2009 4,31% -4,52%
2010 3,21% -1,10%
2011 5,30% 2,09%
2012 5,50% 0,20%
2013 6,05% 0,55%

Adaptado de: (BCE, s.f.)

La inflacion del 2012 con respecto a la del 2011, tiene una minima variacion
del 0,20%, lo que indica que en este periodo, el aumento de precios en los
productos y servicios han sido minimos, sin provocar una pérdida de dinero
para adquirirlos; mientras que en los afos anteriores se puede observa una
diferencia mas notable del crecimiento de la inflacion, como se indica en la
tabla 7.

Es necesario saber el porcentaje de inflacion, ya que es un indice que puede
afectar directamente a los costos de produccién, por ende al PVP (precio final
al cliente).

Segun cifras del Banco Central se proyecta que para finales del 2013 la
inflacion terminara en un 6,05%, indicando un alza poco notable en la canasta

de bienes y servicios.

Tasa de Interés:

Segun el Banco Central del Ecuador las tasas de interés se dividen segun los
segmentos productivos: Corporativos, Empresariales, PYMES, consumo,

vivienda, entre los mas importantes. (Canizares, 2013)

A continuacion se detalla las tasas referenciales y maximas de interés vigentes

de abril de 2013 de los siguientes segmentos:



Tabla 8 Tasa de Interés
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Tasas Referenciales

Tasas Maximas

Tasa Activa Efectiva

Tasa Activa Efectiva

% anual % anual
Referencial Maxima
para el segmento: para el segmento:

Productivo Corporativo 8.17 |Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresarial 9.53 |Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 11.20 |Productivo PYMES 11.83
Consumo 15.91 |Consumo 16.30
Vivienda 10.64 |Vivienda 11.33
Microcrédito Acumulacion Microcrédito Acumulacion

22.44 25.50
Ampliada Ampliada
Microcrédito Acumulacion Microcrédito Acumulacion

25.20 27.50
Simple Simple
Microcrédito Minorista 28.82 |Microcrédito Minorista 30.50

Tomado de: (Banco Central del Ecuador, s.f.)

Como se observa en la tabla 8, el porcentaje de interés referencial para el

segmento productivo PYMES es del 11,20%; mientras que el porcentaje de la

tasa maxima es de 11,83%, porcentaje el cual se aplicara para el taller de

manualidades.
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25

2013
2012 -
2011 -
2010 -
2009 -
2008 -
2007 -

Tasa de Interés Activa

2006 T T T
9,66% 9,27% 8,95%

8,34% 8,17%

Figura 8 Tasa de interés Activa

Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, s.f.)

Tabla 9 Tasa de Interés Activa

Periodo Tasas de Interés Activa
2008 9,66%
2009 9,27%
2010 8,95%
2011 8,34%
2012 8,17%

Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, s.f.)

El promedio anual de la tasa de interés activa durante los ultimos 5 anos es del

8,88%. En el afo 2012 se tuvo una tasa activa del 8,17%, lo que quiere decir

gue es una tasa mayor a la que ofrecen los bancos por lo que es mas rentable

invertir el dinero en algun tipo negocio que tenerlo en instituciones financieras.
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Tasa de Interés Pasiva
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Figura 9 Tasa de Interés Pasiva
Tomado de (Ekos, 2013)
Tabla 10 Tasa de Interés Pasiva
Periodo Tasas de Interés Pasiva
2008 5,45%
2009 5,63%
2010 4,40%
2011 4 58%
2012 4.53%

Adaptado de: (Ekos, 2013)

La tasa de interés pasiva en el afio 2012 fue del 4,53%, es importante conocer
esta tasa ya que el negocio va a pedir un crédito a instituciones financieras,
por lo que es importante obtener ingresos significativos para generar retorno

de capital y poder cubrir el crédito.

Tasa de Desempleo

Segun las estadisticas del Banco Central del Ecuador, en Quito se alcanza una

tasa de desempleo del 4,43%, mientras que en Guayaquil llega al 5,54%,
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Cuenca es del 3,67%, Machala el 4,40% y en Ambato el 3,32%, llegando a ser
el 5.04% total de desempleo hasta diciembre del 2012.

Asimismo, la tasa de subempleo nacional alcanza el 39,83% a diciembre del
2012 disminuyendo un 2.45% en el ultimo trimestre. Quito se ubica con el
menor porcentaje de subempleo con el 26,48%, Guayaquil con el 34,18%;
Cuenca con el 30,96%, Machala con el 38,54% y Ambato con el 38,46%.
(Camara de Comercio de Guayaquil, 2012)

Tabla 11 Mercado laboral

Tasa de Desempleo

Total 4,60% 5,04%

sep-12 dic-12

Quito 3,38% 4,43%
Guayaquil 6,54% 5,54%
Cuenca 4,41% 3,67%
Ambato 4,13% 3,32%
Machala 4,78% 4,40%

Tasa de Subempleo

Total 42,28% 39,38%

sep-12 dic-12

Quito 28,29% 28,29%
Guayaquil 33,78% 33,78%
Cuenca 31,96% 31,96%
Ambato 37,74% 37,74%
Machala 41,08% 41,08%

Adaptado de: (Camara de Comercio de Guayaquil, 2012)

El desempleo es un factor importante que permite analizar el entorno
productivo del pais y al verificar el crecimiento de este factor, no permite que

los recursos humanos se limiten

Se podria decir que mientras mas trabajo tenga la poblacién mas accede a
comprar bienes, beneficiando el negocio de manualidades por el acceso a

comprar estos productos.
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2.3.3.3 Aspectos Sociales

La poblacion total en el Ecuador es de 15223,680, siendo las mujeres el
49,54% de la poblacion, segun los ultimos datos tomados del Instituto Nacional
de Estadistica y Censos (INEC) 2010. (INEC, s.f.)

Segun este estudio de diciembre 2010, el 33,4% de las mujeres ecuatorianas
tienen empleo, siendo Guayas la provincia con mayor porcentaje de mujeres
empleadas con el 21,86%, seguida de Pichincha con el 20,62%. (Villacis,

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos , s.f).

Debido a que el actual mercado objetivo al que se enfoca el negocio se refiere
a mujeres de nivel socioecondmico medio y medio alto que se encuentran en
un rango de los 20 a 65 afos de edad dentro del canton Quito y canton
Rumifiahui, que comprende las parroquias de Cotogchoa, Rumipamba,
Sangolqui, San Pedro de Taboada y San Rafael, se ha considerado los

siguientes datos demograficos.

La poblacién del cantéon Ruminahui, es de 85,852 que representan el 3,33% de
la provincia de Pichincha, mientras que en el cantéon Quito hay un total de
2'239,191 habitantes, es decir, el 86,92% de la poblacién de Pichincha.

El porcentaje de mujeres entre los 20 a 65 anos de edad del Canton Quito y
Rumifiahui es de 52,13%.

Segun el INEC se indica que las mujeres con un nivel socioeconémico medio y
medio alto son personas que cuentan con recursos economicos propios, quiere
decir, que tienen capacidad de tomar decisiones de compra y de pago
directamente. (INEC, 2013)

El cantéon Ruminahui viene a ser un segmento poco poblacional, lo que permite

limitar las ventas en cuanto a manualidades de madera y bisuteria, por lo que
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se pretende abarcar el mercado de Quito donde se tiene mayor poblacion del

mercado objetivo que esta dirigido el negocio.

Las mujeres en Ecuador registran un ingreso promedio de
$257.75mensuales frente a los $386.10 de los hombres, es decir,
$129.35 menos, segun los ultimos datos del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (INEC).

Del total de mujeres con empleo, el 8% son jefes de hogar, el 40,47%
de ellas trabaja por cuenta propia, siendo el sector del comercio el que

registra mayor numero de mujeres empleadas con el 27,1%.

Este estudio también refleja que el 24,2% de las mujeres que son jefas
de hogar se encuentran en el quintil 5 (sector de la poblacién con
mayores ingresos), mientras el 15,6% se encuentra en el quintil 1

(sector de la poblacién con menores ingresos). (Villacis, INEC, s.f.)

El negocio estda enfocado principalmente en mujeres con un nivel
socioeconémico medio y medio alto de Quito y Rumifiahui, siendo 691.591 de
la poblacién. Se enfocara en mujeres entre 20 a 65 anos de edad ya que son
personas que cuentan con recursos econdémicos propios, quiere decir, que

tienen capacidad de tomar decisiones de compra y de pago directamente.

Con la investigacion mencionada anteriormente por el INEC, el enfoque del
taller esta en el 34% de mujeres de 20 a 65 afos de edad de clase media y

media alta de la poblacion de Quito y Ruminahui
2.3.3.4 Aspectos tecnolégicos
En el pais mas del 90% de empresas tienen maquinaria "obsoleta", segun lo

indicado por el MIPRO, dicho esto, se desea modernizar la industria

manufacturera, que es parte de la economia ecuatoriana. (Infinitto News, 2012)
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En el Ecuador se encuentra maquinaria necesaria para trabajar en talleres de
manualidades de madera, bisuteria, velas, tarjeteria, etc., como por ejemplo
los sopletes, soldadores, caladora, pistola de calor, lijadoras, entre otras, que
existen en ferreterias grandes ya que las herramientas principales para el taller
de manualidades son alicates, playos, pistola de silicona, tijeras, metro, etc.

por lo que se puede conseguir con facilidad las herramientas necesarias.

Para fines de promocién, otro aspecto importante a considerar es el uso de las

Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones (TIC'S).

Segun las encuestas realizadas por el INEC en el 2012 se indica que se ha

incrementado el uso de computadores y acceso al mismo, contra el afio 2011.

El 13,9% de los hogares tienen por lo menos una computadora portatil y 26,4%
tienen computadora de escritorio y al acceso el 20,1% tienen internet
inalambrico y el 53,5% a través de los mdédems o celulares, segun las

encuestas del INEC.

Los teléfonos inteligentes adicional de ser una herramienta de comunicacion
también son utilizados para ingresar a redes sociales. El 48,2% es utilizado por
las mujeres y el 51,8% los hombres; el grupo de personas que mas utilizan las
redes sociales son de los 16 hasta los 24 afos de edad, rango que representa
el 81,6%.

Las razones por las cuales las personas utilizan internet, es como fuente de
informacion y como canal de comunicacion de la poblacion del Ecuador, lo que
permite llegar a través de esta herramienta a los clientes de manera mas
rapida y directa satisfaciendo sus necesidades. (Canal Tecnologico Actualidad
Digital, 2013)
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Como se menciona anteriormente el uso de las TIC’s permite que el cliente
pueda conocer toda clase de promocién, beneficio, historia de una empresa;

en este caso el consumidor podra tener cualquier informacién del taller.

2.3.3.5 Aspectos Legales

Se ha identificado que en el Ecuador existen diferentes tipos de constitucion de

empresa. Ver anexo 1.

Debido a que se requiere de la participacion de dos accionistas que aporten
con cierto capital, la ideal constitucion de la empresa sera Sociedad Anénima
S.A, permitiendo que los accionistas respondan unicamente por su capital

invertido.

Al tener la Calificacion Artesanal, que es la certificacion que concede la Junta
Nacional de Defensa del Artesano a los Maestros de Taller o Artesanos
Autonomos, se tiene beneficios laborales, sociales y tributarios segun la
Corporacion Impulsar Manos Ecuatorianas los cuales se detallan a

continuacion:

Beneficios sociales:

e  Afiliacion al seguro obligatorio para maestros de taller, operarios y
aprendices

e Acceso a las prestaciones del seguro social

o Extensién del seguro social al grupo familiar

e No pago de fondos de reserva.

Beneficios tributarios:

o Facturacion con tarifa 0% (I.V.A.)

o Declaracion semestral del I.V.A

o Exoneracion de impuesto a la exportacion de artesanias

o Exoneracion del pago del impuesto a la renta.
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o Exoneracion del pago de los impuestos de patente municipal y

activos totales.

o Exoneracion del impuesto a la transferencia de dominio de bienes

inmuebles destinados a centros y talleres de capacitacion artesanal.

(Corporacion Impulsar, 2013)

2.3.4 Competencia

En el Valle de los Chillos existen muy pocos talleres de manualidades que se

dedican a la venta en madera y bisuteria y son los siguientes: Pilartes, Arte

Terapia y el Rincon del Arte.

Estos talleres llevan en marcha mas de 5 afios en el mercado, por lo que sus

precios también son competitivos, ademas cuentancon una cartera de

clientesa los cuales han logrado satisfacer sus necesidades, cabe recalcar que

estos tres talleres mencionados tienenunpoder de negociacién con los

proveedores lo que les permite adquirir de manera mas eficiente la materia

prima para la elaboracién de los productos que ofrecen.

2.3.4.1 Analisis Cinco Fuerzas de Porter:

Poder de
negociacion de

los proveedores
Medio

Ingreso de
Competidores

Alta

Rivalidad
entre los
competidores

Alta

Amenaza de
Sustitutos

Alta

Figura 10 Andlisis de la Industria del Sector

Poder de
negociacion de
los clientes

Medio
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Ingreso de Competidores: (Alta)

En la industria manufacturera en el sector artesanal y de comercio al por
menor existen barreras de entrada bajas,debido a que los requerimientos de
capital no son altos, las barreras politicas no interceden y en cuanto a la
tecnologia, la maquinaria es facil de conseguir; debido a todos estos factores

mencionados anteriormente, el ingreso de competidores es alto.

Por el momento en el Canton Rumifiahui no existe una gran cantidad de
talleres de manualidades que ofrecen productos al gusto del cliente, es decir,

entrega del producto segun las caracteristicas que desea el mismo.

Los Competidores son:
o Pilartes

o Arte Terapia

o El Rincon del Arte

Todos estos talleres son conocidos debido a su antigiedad y a la facilidad de
obtener materia prima, tienen la maquinaria necesaria en sus talleres, evitando

realizar negociacién con proveedores

Finalmente dentro de la competencia se encuentran los mercados artesanales
y artesanos informales que de igual manera venden productos artesanales sin
necesidad de un lugar comercial. Estos artesanos informales tampoco cuentan
con una calificacion artesanal y suelen vender sus artesanias a un precio mas

barato; sin embargo lo que le interesa al consumidor es la calidad del producto.
Poder de Negociacion de los Clientes (Baja)
Es baja ya que existe limitados ofertantes en el mercado por la poca poblacion,

sin tener facilidades de cambiar de empresa, por la exclusividad del producto o

ventaja competitiva diferencial.
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Con respecto a los talleres de manualidades, cabe recalcar que no en todos

hacen entregas del producto segun las caracteristicas que desea el cliente.

En el Valle de Los Chillos la venta del producto son a personas de recursos
medio, medio — alto, que tienen como prioridad el servicio, precio, calidad y
variedad; ademas tienen la posibilidad de tomar decisiones y pago inmediato,

sea esto influenciada por los gustos propios o por la de los nifios.

Amenaza de Sustitutos (Alta)

Es una amenaza alta al sector ya que al ser artes manuales existe una gran
variedad de productos similares diferenciandose del material y la calidad
debido a que cubre las mismas necesidades a un precio menor, por lo que el
cliente no es fiel a una marca y puede cambiarse con facilidad a otra. Como
por ejemplo se puede sustituir las manualidades de madera y bisuteria por

otras de ceramica y vidrio.

Como los principales talleres de manualidades en la ciudad de Quito se tiene:
° Flor Arte

o Mil Artes

. Carma

o Maderitas y algo Mas

° Pinceladas Magicas, etc.

Poder de Negociacion de los Proveedores (Media)

Es media ya que no existe una gran cantidad de proveedores en el Valle de los
Chillos, por lo tanto no tienen la capacidad de aumentar los precios facilmente,
sin embargo, también limita el volumen de compra por la disponibilidad del

material.
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En San Rafael existen 3 proveedores conocidos (ADEBA, MADERITAS vy
HAGA Y VENDA), los cuales tienen similares precios, siendo su diferencia la

calidad del material y los acabados que realizan.
Rivalidad entre los Competidores (Alta)

Es alta ya que como se mencion6 anteriormente es facil entrar a este mercado
porque no existen muchas barreras de entrada, provocando que disminuyan
los precios y la diferenciacion de productos sin resultado de fidelizacién con los

clientes.

Adicionalmente en los talleres de manualidades la rivalidad viene por parte del

disefio y las diferentes técnicas para el acabado del producto.
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CAPITULO Il

3

3.1 Analisis de matriz FODA

Tabla 12 Matriz FODA

AREA DE INTERVENCION O MEJORA

F1 Posee Personal técnico capacitado y profesional para el manejo de las herramientas de trabajo.
F2 Pocos competidores en el Valle de los Chillos.

F3 Entrega del producto segun las caracteristicas que desea el cliente

F4 El material utilizado para la elaboracion del producto es de calidad.

F5 El producto terminado es innovador con alta creatividad para atraer al cliente y lograr su fidelizacion.
F6 Mantener una buena relacion con sus clientes.

F7 Experiencia en el mercado.

F8 Capacidad de diversificacion en los productos ofrecidos.

F9 Alianzas estratégicas con proveedores.

F10 Envolturas creativas.

F11 Flexibilidad al cambio en cuanto a gustos y preferencias del cliente.

O1 Competidores con productos y servicios deficientes

02 Proveedores dispuestos a mejores acuerdos debido a nuestros pedidos regulares

O3 Constante crecimiento y demanda del mercado en cuanto a manualidades
de productos ecuatorianos

04 Creciente apoyo de organismos publicos.(MIPRO)

05 Estabilidad politica y economica en el pais

06 Crecimiento de la industria manufacturera y de comercio al por menor

O7 Aprovechar los beneficios por ser artesano calificado como la afiliacion al seguro
obligatorio, factura con tarifa 0%, exoneracién del pago de los impuestos de patente
municipal y activos totes, entre otros.

D1 Eltaller no esta ubicada en una zona visible al transito.

D2 No dispone del capital necesario para crecer en el mercado

D3 No poseer los estados contables.

D4 Retraso en las entregas del producto a los clientes.

D5 No tener efectividad en el servicio de entrega de los proveedores

D6 Numero de trabajadores insuficientes y falta de seguimiento post-venta
D7 Fécil imitacion de producto. No existe un departamento de I&D

D8 Falta de posicionamiento de la empresa en el mercado

A1 Competidores ya posicionados en el mercado

A2 Baja inversion en la industria artesanal, debido a que las barreras de entrada son bajas
A3 El Valle de los Chillos es un sector poco poblacional

A4 Aumento del costo en algunas materias primas

A5 Competidores con mayor capital que puedan dar precios bajos

A6 Falta de mano de obra, sin titulo de artesano dentro del mercado

A7 Cambio en los gustos y preferencias del creciente mercado

A8 Existencia de productos o servicios sustitutos

FORTALEZAS

herramientas de trabajo.

Pocos competidores en el Valle de los

o 0N

El producto terminado es innovador

cliente y lograr su fidelizacion.

Experiencia en el mercado.

© N o

9.
10. Envolturas creativas.

Posee Personal técnico capacitado y profesional para el manejo de las

Chillos.

Entrega del producto segun las caracteristicas que desea el cliente.

El material utilizado para la elaboracién del producto es de calidad.

con alta creatividad para atraer al

Mantener una buena relacidén con sus clientes.

Capacidad de diversificacion en los productos ofrecidos.

Alianzas estratégicas con proveedores.

11. Flexibilidad al cambio en cuanto a gustos y preferencias del cliente.
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DEBILIDADES

© N o O bk b=

El taller no esta ubicado en una zona visible al transito.

No dispone del capital necesario para crecer en el mercado.

No poseer estados contables.

Retraso en las entregas del producto a los clientes.

No tener efectividad en el servicio de entrega de los proveedores.
Numero de trabajadores insuficientes y falta de seguimiento post-venta.
Facil imitacion de producto. No existe un departamento de I&D.

Falta de posicionamiento de la empresa en el mercado.

OPORTUNIDADES

Competidores con productos y servicios deficientes.

2. Proveedores dispuestos a mejores acuerdos debido a nuestros pedidos
regulares.

3. Constante crecimiento y demanda del mercado en cuanto a manualidades
de productos ecuatorianos.

4. Creciente apoyo de organismos publicos (MIPRO).

5. Estabilidad politica y econdmica en el pais.

6. Crecimiento de la industria manufacturera y de comercio al por menor.

7. Aprovechar los beneficios por ser artesano calificado como la afiliacién al
seguro obligatorio, factura con tarifa 0%, exoneracion del pago de los
impuestos de patente municipal y activos totes, entre otros.

AMENAZAS

1. Competidores ya posicionados en el mercado.

2. Baja inversion en la industria artesanal, debido a que las barreras de

entrada son bajas.
El Valle de los Chillos es un sector poco poblacional.

Aumento del costo en algunas materias primas.
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Competidores con mayor capital que puedan dar precios bajos.
Falta de mano de obra, sin titulo de artesano dentro del mercado.
Cambio en los gustos y preferencias del creciente mercado.

Existencia de productos o servicios sustitutos.

3.1.1 Identificar los Factores Clave

3.1.1.1 Factores Criticos de Exito

Entrega del producto terminado segun las caracteristicas que desea el
cliente brinda una ventaja competitiva.

Buena relacién con los proveedores.

Brindar un buen servicio al cliente.

Precios mejores que la competencia.

Producto innovador y creativo.

Trabajo de calidad.

Disenos unicos.

Todos estos factores se los considera como éxito ya que hacen diferencia de

otros talleres de manualidades porque estan enfocados en brindar satisfaccion

a los clientes.
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3.1.2 Ponderacion de Factores

3.1.2.1  Matriz Perfil Competitivo

Tabla 13 Matriz Perfil Competitivo

Ponderacion
Calificacion| Puntuacién|Calificacion| Puntuacién|Calificacion| Puntuacién

Entrega de producto segun las caracteristicas del cliente 0,20 4,00 0,80 1,00 0,20 1,00 0,20
Relacion con los proveedores 0,05 2,50 0,13 2,00 0,10 3,00 0,15
Senvicio al cliente 0,10 3,00 0,30 2,50 0,25 2,50 0,25
Precio 0,15 3,00 0,45 2,50 0,38 2,00 0,30
Tiempo de entrega 0,15 1,50 0,23 3,50 0,53 3,00 0,45
Producto innovador y creativo 0,15 3,00 0,45 2,50 0,38 2,50 0,38
Calidad 0,10 3,50 0,35 3,00 0,30 3,00 0,30
Variedad 0,10 3,00 0,30 2,00 0,20 2,50 0,25

TOTAL 1,00 3,00 2,33 2,28

NOTA: Los valores de calificacion son los siguientes: 1 = debilidad Importante, 2 = debilidad menor, 3 = fortaleza menor, 4 = fortaleza importante

MPC: Matriz de perfil competitivo (MPC) identifica los principales competidores de la compaiiia, asi como sus fortalezas y debilidades particulares en relacion
con la posicion estratégica de una firma muestra. Segin FRED R. DAVID. Concesptos de Administracion Estrategica.pag 291. Pearson Educacién, Mexico
2013

Tomado de: (David F. R., Conceptos de Administraciéon Estratégica, 2013,

pag. 83)

MI TALLER a comparacién de los otros talleres, es el que mas puntaje tiene,
indicando que el negocio es competitivo en varios factores, como en la entrega
de productos segun las caracteristicas que desee el cliente, producto

innovador y creativo y la calidad que se ofrece de los mismos.

Como se puede observar en la tabla 13 se nombra a dos de los talleres
principales en el Valle ya que el otro taller no tiene tanta diversidad de

producto como lo tienen Pilartes y Rincon del Arte.

3.1.3 Matriz EFI

“Matriz de evaluacion de factores internos (EFI), es una sintesis dentro del
proceso de auditoria interna de la administracion estratégica. Esta herramienta
evalua las fortalezas y debilidades mas importantes del negocio.” (David F. R,

Conceptos de Administracion Estratégica, 2013, pag. 123).
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debilidades.

Peso Califi- Ponde-
relativo cacién rado
F1 Posee pgrsonal técnico capacitado y profesional para el manejo de las herramientas 0.1 4 0.4
de trabajo.
F2 [Pocos competidores en el Valle de los Chillos. 0,04 3 0,12
F3 |Entrega del producto segun las caracteristicas que desea el cliente 0,15 4 0,6
F4 |El material utilizado para la elaboracién del producto es de calidad. 0,06 3 0,18
E5 ELIJ r;f)lrdoed"uzcat;éir.minado es innovador con alta creatividad para atraer al cliente y lograr 0.08 4 0,32
F6 |Mantener una buena relacién con sus clientes. 0,07 3 0,21
F7 |Experiencia en el mercado. 0,05 3 0,15
F8 [Capacidad de diversificacion en los productos ofrecidos. 0,04 3 0,12
F9 [Alianzas estratégicas con proveedores. 0,04 3 0,12
F10 |Flexibilidad al cambio en cuanto a gustos y preferencias del cliente. 0,06 3 0,18
Peso Califi- Ponde-
relativo cacion rado
D1 |Eltaller no esta ubicada en una zona visible al transito. 0,05 1 0,05
D2 |No dispone del capital necesario para crecer en el mercado. 0,04 1 0,04
D3 |No posee estados contables 0,03 2 0,06
D4 |Retraso en las entregas del producto a los clientes. 0,05 2 0,1
D5 |No tener efectividad en el servicio de entrega de los proveedores. 0,06 1 0,06
D6 |[Numero de trabajadores insuficientes y falta de seguimiento post-venta. 0,03 1 0,03
D7 |Facil imitacion de producto. No existe un departamento de I&D. 0,02 1 0,02
D8 |Falta de posicionamiento de la empresa en el mercado. 0,03 2 0,06
Valor ponderado de las Fortalezas y Debilidades, menor a 2,5 un escenario con grandes 1 2,82

NOTAS: 1 menos importante; 4 mas importante

EFI: Se debe enfocar en los cambios de las fortalezas y debilidades de las areas de gerencia, marketing, finanzas y contabilidad como
produccion y operaciones, investigacion y desarrollo y sistemas de adminsitracion de informacion de la organizaciéon. Segun FRED R.
DAVID. Conceptos de Administracion Estratégica.pag 291. Pearson Educacion, México 2013.

Tomado de: (David F. R., Conceptos de Administracion Estratégica, 2013,
pag. 123)

El puntaje que se obtuvo en la matriz EFI es de 2,82 indicando un escenario

favorable para la empresa. El peso ponderado total de fortalezas fue de 2,4,

mientras que el de las debilidades es de 0,42.
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3.1.4 Matriz EFE

“Matriz de evaluacion de factores externos (EFE), permite que los estrategas
resuman y evaluen informacion econdmica, social, cultural, demografica,
ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnolégica y competitiva. Esta
herramienta evalua las oportunidades y amenazas mas importantes.” (David F.
R., 2013, pag. 81).

Tabla 15 Matriz EFE

I Peso Califica-

- o Ponderado
relativo cién
o1 Competidores con productos y servicios deficientes. 0,04 3 0,12
o2 Proveedores dispuestos a mejores acuerdos debido a nuestros pedidos regulares. 0,06 4 0,24
o3 Constante creclml'ento y demanda del mercado en cuanto a manualidades de 0,08 > 0,16
productos ecuatorianos
o4 Creciente apoyo de organismos publicos.(MIPRO) 0,07 3 0,21
O5 |Estabilidad politica y econémica en el pais 0,13 4 0,52
o6 Crecimiento de la industria manufacturera y de comercio al por menor 0,06 1 0,06
Aprovechar los beneficios por ser artesano calificado como la afiliacion al seguro
o7 obligatorio, factura con tarifa 0%, exoneracion del pago de los impuestos de patente 0,08 3 0,24
municipal y activos totes, entre otros.

rotativo | casion | Ponde-rado
A1 Competidores ya posicionados en el mercado. 0,06 4 0,24
A2 t?aajjaasi.nversivjn en la industria artesanal, debido a que las barreras de entrada son 0,04 3 0,12
A3 El Valle de los Chillos es un sector poco poblacional. 0,06 2 0,12
A4 Aumento del costo en algunas materias primas. 0,08 2 0,16
A5 |Competidores con mayor capital que puedan dar precios bajos 0,08 2 0,16
A6 |Falta de mano de obra, sin titulo de artesano dentro del mercado. 0,07 2 0,14
A7 |Cambio en los gustos y preferencias del creciente mercado 0,05 3 0,15
A8 Existencia de productos o servicios sustitutos 0,04 2 0,08
Valor ponderado de las Oportunidades y Amenazas, menor a 2,5 un escenario con grandes 1 2,72

amenazas.

NOTAS: 1 menos importante 4 mas importante

EFE: Revisar que tan efectivas han sido las estrategias de una empresa en respuesta a las oportunidades y amenzas claves. Segun FRED R.
DAVID. Conceptos de Administracion Estratégica.pag 291. Pearson Educacion, México 2013

Tomado de: (David F. R., Conceptos de Administraciéon Estratégica, 2013,

pag. 81)

El puntaje que se obtuvo en la matriz EFE es de 2,72 indicando una escena
favorable para la empresa, es decir, un escenario con grandes oportunidades.
El peso ponderado total de oportunidades fue de 1,55, mientras que el de

amenazas fue de 1,17.
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3.1.5 Matriz DAFO
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3.1.6 Matriz Interna y Externa (l/E)

Tabla 17 Matriz Interna y Externa (I/E)

PUNTUACIONES PONDERADAS TOTALES EFl

Fuerte Promedio Débil
3.0a40 20a299 1.0a199
40 30 20 1.0
Alta
30a40 | [} m
30
PUNTUACIONES Media
PONDERADAS 20a299 v E A Vi
TOTALES BFE 20
Baja
100a 1.99 Vil vl X
10
TOTAL EFI1"X' |2.82 Promedio
TOTAL EFE "Y" |272 Media

Tomado de: (David F. R., Conceptos de Administracion Estratégica, 2013, pag.
187)

Como se puede observar en la tabla 17, la ponderacién total de la matriz EFI
es de 2,82 y la de la matriz EFE es de 2,72 lo que muestra que el taller se
encuentra en el V cuadrante, lo que significa que se debe realizar estrategias
de MANTENER Y CONSERVAR, quiere decir estrategias de penetracion del
mercado y desarrollo de producto. (David F. R., Conceptos de Adminitracion
Estratégica, 2013, pag. 187)
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CAPITULO IV

4, INVESTIGACION DE MERCADOS

4.1 Justificacion de la Investigaciéon

La investigacién de mercados sirve para obtener y analizar informacién de los
clientes actuales y potenciales del taller, para determinar los gustos y
preferencias y en base a este analisis tomar decisiones con las mejores

estrategias, obteniendo como resultado la satisfaccion de los clientes.

4.2 Definicion del problema de Investigacion

Problema Gerencial

Medir el manejo administrativo del taller de manualidades concentrado en

madera y bisuteria ubicado en San Rafael.

Problema de Investigacion

Determinar las falencias que tiene el taller y asi disehar de mejor manera
productos en base a las necesidades y gustos de los consumidores,
convirtiendo a “MI TALLER” en una empresa innovadora y competitiva en el

mercado.

4.3 Objetivo de la Investigaciéon

Recopilar informacion real y actual del mercado que permita identificar las
variables del consumidor, de la competencia y de los proveedores para
determinar si es correcto el posicionamiento del taller en San Rafael, con el fin
de desarrollar pautas estratégicas para el mejoramiento e incremento de las

ventas.
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44 Segmentacion de Mercado

441 Tipos de Segmentacion

Existen diferentes tipos de segmentacién como:

Segmentaciéon Geografica

Es la que permite usar un parametro geografico para segmentar a clientes, y

puede ser regiones, ciudades, pueblos, paises, etc. (Ayala, 2013)

En este momento el taller se encuentra ubicado en el Valle de los Chillos, San

Rafael y tiene como objetivo expandirse a la ciudad de Quito a largo plazo.

Segmentacion Demografica

Como su nombre lo indica la demografia es el estudio de la poblacion, de tal
forma que exige considerar todas las caracteristicas para crear un perfil de
consumidor como por ejemplo: edad, género, nivel de ingreso, estado civil,

entre otras. (Ayala, 2013)

El taller esta enfocado en mujeres entre 20 a 65 afios de edad, de un nivel
socioeconomico medio, medio alto, que pueden tomar decisiones de compra y

pago ya que cuentan con recursos econémicos propios.
Segmentacion Psicografica
Esta segmentacion es aquella que pretende delimitar a los consumidores

desde una perspectiva psicologica tratando de llegar en la mente de las

personas y determinar los gustos y preferencias.
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Para llevar a cabo y exitosamente esto se debe realizar con un especialista
para analizar las reacciones consientes e inconscientes de las personas.
(Ayala, 2013)

Segmentacioén por frecuencia de uso

Este tipo de segmentacion es aquel que identifica el nivel de uso de las
personas por producto, servicio o marca. Por ejemplo los heavy users, médium

users, lights users o lap users. (Ayala, 2013)

En cuanto a la segmentacion por frecuencia de uso, en el taller se identifican
varios tipos de clientes, como personas jévenes que compran mas a menudo
bisuteria, mientras que mujeres adultas compran productos de madera en

épocas especiales y para la decoracion del hogar.

Debido a la frecuencia con la que adquieren el producto a estos clientes se los

conoce como lights users.

Segmentacion Cultural

Es la procedencia étnica de una persona tiene una incidencia importante en
sus habitos de compra, sobre todo cuando nos enfrentamos a un mercado con

nacionalidades diversas.

La segmentacion admite una insercién de diferentes tipos que integren
la mejor forma de hacer una divisién entre nuestro mercado meta y el
resto, no es inamovible sin embargo no se debe perder de vista que
cualquiera sea el tipo a imprentar debe describir fielmente a nuestro
cliente, saber quién es no es opcional, puede marcar el éxito o el
fracaso. (Ayala, 2013)
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4.4.2 Seleccioén de Variable de Segmentacion

El tipo de segmentacion que se utiliza en el proyecto es la segmentacion
geografica, ya que, se selecciona un segmento para realizar las encuestas, en
este caso, se tomaron sectores tales como el Valle de los Chillos, Norte, Sur y
Centro de Quito, mientras que, con la segmentacién demografica se tomd un
perfil de consumidor, en el cual existan factores como; género, edad y el nivel

de ingreso de las personas.

Se considera que la estrategia de segmentacién de mercados es util para el
taller ya que permite operar con recursos limitados y no requiere de

produccion, distribucion y publicidad masiva.

La segmentacién de mercados permite a una pequena empresa competir con
éxito contra una empresa mas grande gracias a que ayuda a maximizar a las
utilidades por unidad y las ventas por segmentos. (David F. R., Conceptos de

Administracion Estratégica, 2013, pag. 257)

4.5 Tipos de Investigacion

Los tipos de investigacion a tratarse en este estudio seran las cuantitativas y

cualitativas.

Investigacion Cuantitativa:

‘Es la metodologia de investigacion que busca cuantificar los datos, en
general, aplicar una forma de analisis estadistico”. (Malhotra, Davila Martinez,
& Trevifio Rosales , 2004, pag. 137)

El método de investigacion a realizarse son encuestas a clientes potenciales
que permitieron dar a conocer las preferencias que tienen tanto en las

manualidades de madera como en las de bisuteria. Ademas de identificar el
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nivel de ingreso que tiene, el sector donde viven, el precio que estan

dispuestos a pagar, entre otros factores importantes.

Investigacion Cualitativa:

“Es la metodologia de investigacion no estructurada y exploratoria con base en
muestras pequefias que proporcionan un panorama y comprension del
escenario del problema”. (Malhotra, Davila Martinez, & Trevifio Rosales , 2004,
pag. 137)

Por lo tanto para el desarrollo de esta investigacion se realiz6 un enfoque
grupal a clientes potenciales conformado por 6 personas, una entrevista al
experto y una entrevista a la duefia del taller para recolectar datos que
permitan entender el comportamiento del consumidor y porqué prefieren
adquirir productos de madera y bisuteria en lugar de otros productos

relacionados.

Investigacion Exploratoria

“La técnica exploratoria cuantitativa es la recoleccidn, analisis e interpretacion
de datos que no son objetivamente mesurables, consiste en tomar una
muestra pequefia que proporcione informacion de conocimientos vy
comprensiéon del entorno del problema.” (Malhotra, Davila Martinez, & Trevifio
Rosales , 2004, pag. 299)

Investigacion Descriptiva

Esta investigacion permite describir los requerimientos, necesidades de los
diferentes actores del mercado (clientes), es decir, se logra senalar las
caracteristicas y propiedades de los clientes. (Malhotra, Davila Martinez, &

Trevifio Rosales , 2004, pag. 115)
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El tipo de investigacion que utilizaremos para desarrollar este capitulo seran la

exploratoria y descriptiva.

Fuentes de Informacion

Las fuentes de informacion que se han utilizado para el taller son:

Datos primarios: como la entrevista a una experta y duefia del Taller Flor arte
la cual ayudd con informacién para tener conocimiento de como se encuentra
el mercado, la competencia y experiencias que ha tenido dentro del negocio y

de la industria.

Se realiza también encuestas a potenciales clientes para conocer los gustos y
preferencias de los mismos y por ultimo un grupo focal que permite saber las

opiniones del cliente en cuanto el negocio.

Datos secundarios: Se basa en utilizar libros, tesis, internet, etc., que son
fuentes que permiten tener informacioén externa relacionada con el taller para

tener conocimiento del entorno.

451 Necesidades de Investigaciéon

De acuerdo a las necesidades encontradas en el negocio se permite tener
informacion que permita conocer lo que a los clientes les gustaria adquirir y lo
que realmente necesitan, para identificar que se puede ofrecer en el taller de

acuerdo a los gustos de los clientes.

Adicionalmente podemos tener informacion de los usuarios externos como los
proveedores, clientes y sustitutos para encaminar el negocio con sus

respectivas mejoras.



Tabla 18 Necesidades de Investigacion
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* Servicio al cliente
* Precios aceptables * Encuestas
Clientes . Promociones sugeridas * Grupos de enfoque
* Medios de comunicacién * Entrevistas a expertos
* Producto de calidad
* Gustos y preferencias
* Precio
* Promociones
* Numero de competidores * Investigacion de campo
. | * Disenos * Fuentes secundarias,
Competencia |, Ubicacion .
pagina web
* Artesanos, artesanos * Entrevistas a expertos
ambulantes
* Productos Chinos.
* Tiempos de entrega L,
. Formgs de créditog * Investigacion de campo
Proveedores |, N ., * Fuentes secundarias,
Canales de distribucion .
. ) pagina web
Tipo de material
* Corporacion Impulsar
. . Manos Ecuatorianas
* Tipo de productos (Ceramica, £ Camara de artesanczs del
Sustitutos vidrio) : Ecuador
* Preferencias de consumo * MIPRO
N .
Motivos de compra * Encuestas
* Grupos de enfoque

Como resultado del analisis de las necesidades de investigacion de la tabla 18,

detallada anteriormente, se identifica que los principales factores son el precio,

promocién, ubicacion, tiempos de entrega, formas de crédito tanto para

clientes, como para proveedores y para la competencia, mientras que como

sustitutos se tiene la ceramica y el vidrio.
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4.5.2 Desarrollo de la Investigacion
Para el desarrollo de la investigacion como se menciond anteriormente se
realizara una investigacion cuantitativa por medio de encuestas a clientes

potenciales.

Encuesta de clientes potenciales.- Es la herramienta que permite analizar si las

personas estan dispuestas a comprar productos de madera y bisuteria, en qué
lugares lo compran, con qué frecuencia, disposicién de pago, por qué medios
de comunicacion se enteran de los productos de manualidades, entre los

factores mas importantes.

Adicionalmente se lleva a cabo la investigaciéon exploratoria mediante la

realizacién de un enfoque de grupo y una entrevista con expertos.
4.6 Metodologia y Tamano de la Muestra

Se realizara una encuesta en la ciudad de Quito y en el Valle de los Chillos
para poder determinar los gustos, preferencias, precio y mas caracteristicas
que los clientes tengan en cuanto a productos de manualidades en madera y

bisuteria.

Para que los datos recogidos de las encuestas sean representativos de la
poblacién y tengan resultados claros para el posterior analisis, se realizara el
meétodo aleatorio simple, tomando el total de la poblacion del Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos (INEC).

Formula:

Z&(p* N

n= 2 5
E2(N-1)+Za(p*q)

2

(Ecuacién 1)
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Donde:

n = tamano de la muestra

Z = nivel de confianza=95% = 1.96
N = poblacion = 691591

p = probabilidad de éxito = 0.5

g = probabilidad de fracaso = 0.5

E = error de estimacion = 0.05

Reemplazando:

3.8416(0.5%0.5)691591
n= = 384
0.0025(691591—1)+3.8416(O.5*0.5)

(Ecuacion 2)

Tomando como nivel de confianza el 95% se obtiene un tamafio de muestra de

384 personas a las que se debe realizar la encuesta.
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4.7 Diseino del Cuestionario

-

UNIVEISIDAD OF LAG AMMOrMCAL

Tienes Futuro.

ENCUESTA DEL TALLER DE MANUALIDADES

Introduccion: Somos estudiantes de la Universidad de las Américas y las
respuestas a la presente encuesta, servira para la realizacion de una tesis
de grado. La informacion franca y real es fundamental, para obtener buenos

resultados. Muchas gracias por su colaboracion.

Edad:

Género:

Femenino () Masculino ()

Sector: Norte  Centro ___ Sur Valle de los Chillos

Nivel de ingresos:

$0a$320 $321a%$600 _ $601a$900
$ 901 a$1500___ $ 1500 a $ 2000 __ $2001a$4000_
$ 4000 en adelante

1. ¢Usted compra productos de manualidades en madera y bisuteria?
Si

No  (se agradece su participacion, usted ha terminado la encuesta.)

2. Indique con una “x” que productos de manualidades le gusta:
Madera _ Pinturaentela

Bisuteria - Ceramica

Otros (indique)
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3. Con cuanta frecuencia compra manualidades en madera y
bisuteria?

Diario _____ Semanal __ Mensual

Eventual _ Nunca

4. ¢En qué lugar consigue este tipo de manualidades en madera Y
bisuteria?

Talleres o Centros comerciales

Ferias Bazares

Otros (indique)

5. Marque con una “x” los productos que mas le gustaria comprar en
bisuteria

Collares Anillos

Pulseras Aretes

Otros (indique)

6. Marque con una “x” los productos que mas le gustaria comprar en
madera

Decoracién para sala Comedor Dormitorio

Cocina Casa en general

Otros (indique)

7. Le gustaria adquirir productos:

En crudo Acabado Gustos y preferencias

8. Su promedio de gasto en productos de madera y bisuteria al mes es
de:

$5,00 a $35,00 $36,00 a $60,00 $61,00 a $100,00 i
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$101,00 a $200,00 $201,00 en adelante

0. Estaria dispuesto a comprar productos de madera y bisuteria por
medio de:

Catalogo Internet

Redes sociales Talleres

Otros (indique)

10. Cree usted necesario que la presentacion de un catalogo debe ser:
Personalizado y exclusiva Enviado directamente a su domicilio
Catalogo virtual

Otros (indique)

11. Indique por qué medios de publicidad le gustaria enterarse sobrg
promociones y productos de manualidades en madera y bisuteria:
Television _ Radio o Prensa

Internet Mensajes de texto  Correo electronico
Otros (indique)

12. Marque con una “x” en qué ocasiones compra productos dg
manualidades en madera y bisuteria
Regalos Decoracion Uso personal

Otros (indique)
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13.

ofrezcan productos de madera y bisuteria

Conoce o ha escuchado usted de talleres de manualidades que

Si (cuales)
No
14. Qué promociones le gustaria que tenga un taller de manualidades?

15.

hora de comprar productos de madera y bisuteria

16.

bisuteria en mi taller?

Si
No

Qué grado de importancia le da usted a los siguientes aspectos a I3

Muy No Nada
importante | Importante | demasiado importante
importante
Precio
Calidad
Promocion
Disefio

¢Usted estaria dispuesto a comprar productos de madera y
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4.8. Analisis de Datos

4.8.1 Univariados

Univariado es la estadistica descriptiva, quiere decir, que es el analisis de una

sola variable que describe caracteristicas de la misma.

Las encuestas fueron realizadas exclusivamente a mujeres de la ciudad de

Quito y del Valle de los Chillos, debido al enfoque del negocio.

Edad

m20-30
m31-40
m41-50
m51-60

m 61 en adelante

Figura 11 Analisis Edad

De acuerdo a las encuestas realizadas las mujeres que estan mas interesadas
en los productos de manualidades de madera y bisuteria son las de 31-40
afios de edad con un 31%, seguido de las mujeres de 20-30 afios con un 27%,
luego no muy detras con un 20% vienen las mujeres de 41-50 afos y por
ultimo vienen las de 51-60 y 61 en adelante con un 14% y 8%

respectivamente.
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Sector

M Norte
W Sur
m Centro

m Valle de los Chillos

Figura 12 Analisis Sector

Segun el sector, el Norte es el mas interesado con el 37%, después viene el
Valle de los Chillos con el 29%, seguido del Sur con un 22% y el Centro con el
12%.

Ingresos

mS$0as$320

B $321a$ 600

H $601 a $ 900

m $901a $ 1500
m $1500 a $ 2000

m $ 2001 en adelante

Figura 13 Analisis Ingresos

El 27% de las mujeres encuestadas tienen ingresos de entre $901 - $1500
seguido de las mujeres que ganan entre $601 - $900 con un 23%, el 19%

corresponde a las mujeres con ingresos de $1500 - $2000.
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1. Usted compra productos de
manualidades en maderay
bisuteria?

10%

mSi

m No

Figura 14 Analisis Compra de Productos de Madera y Bisuteria

El 90% de las personas encuestadas compran productos de madera y bisuteria

y solo el10% no compran.

2. Indique con una “x” que
productos de manualidades le
gusta:

8%

= Madera
® Bisuteria
W Pintura en tela

B Ceramica

® Otros

Figura 15 Analisis Gustos Manualidades

Los productos de manualidades que mas les gustan a las personas
encuestadas son la bisuteria y la madera con un 35% y 25% respectivamente,
seqguido de la pintura en tela con un 17%, mientras la ceramica es la de menor

interés con el 15%.
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0% 0%

3. Con cuanta frecuencia compra
manualidades en madera y bisuteria?

® Diario

® Semanal
= Mensual
® Eventual

® Nunca

Figura 16 Analisis Frecuencia de Compra

Las personas encuestadas compran con mas frecuencia manualidades en

madera y bisuteria al mes con un 52%, el 26% lo hace eventualmente y el 22%

lo hace semanal.

bisuteria?

4. En qué lugar consigue este tipo
de manualidades en madera y

® Talleres

M Ferias

m Centros comerciales
® Bazares

@ Otros

Figura 17 Analisis Lugar de Compra

El 43% de los encuestados compra estos productos en centros comerciales, el

32% en talleres y el 19% en bazares.
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5. Marque con una “x” los productos
que mas le gustariacomprar en

bisuteria
0%
m Collares
® Pulseras
u Anillos
H Aretes
® Otros

Figura 18 Analisis Gustos y Preferencias Bisuteria

En cuanto a la bisuteria lo que mas compran son anillos con un 27% seguido
de collares y pulseras con un 25% y un 23% son aretes, como se puede
observar no hay mucha variedad en la preferencia de los productos de bisuteria
por lo que las personas les gusta combinar estos articulos por lo que lo suelen

utilizar en conjunto.

6. Marque con una “x” los productos
que mas le gustariacomprar en
madera

0% 3
® Decoracion para sala

® Comedor
® Dormitorio
MW Cocina

m Casa en general

m Otros

Figura 19 Analisis Gustos y Preferencias Madera
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En cuanto a productos de madera lo que mas se adquiere son para la
decoracién de la casa en general con un 32%, dormitorio con un 23%, y cocina

con un 18%, el comedor es el menos adquirido con el 15%.

7. Le gustaria adquirir productos

7%

' B En crudo

B Acabado

m Gustos y preferencias

Figura 20 Analisis Adquisicion de Productos

El 49% de los encuestados le gustaria adquirir el producto de acuerdo a sus

gustos y preferencias y el 44% le gusta el producto acabado y un 7% en crudo.

8. Su promedio de gasto en productos
de maderay bisuteria al mes es de:

11%

m5,00a 35,00

m 36,00 a 60,00

= 61,002a100,00

m 101,00 a 200,00

= 200,00 en adelante

Figura 21 Analisis Promedio de Gastos
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Un 34% de las personas gastan un promedio de $36,00 a $60,00, un 28%
gasta entre $61,00 a $100,00, un 18% gasta un promedio de $5,00 a $35,00 y
un 11% gasta al mes un promedio de $101 en adelante.

9. Estaria dispuesto a comprar productos
de maderay bisuteria por medio de:

m Catalogo
M Internet
i Redes sociales

M Talleres

m Otros (centros
comerciales)

Figura 22 Analisis Lugares de Compra

De acuerdo a los resultados de las encuestas las personas estarian dispuestas
a comprar productos de madera y bisuteria por medio de un catalogo un 40%,
mientras que un 21% compra en talleres, un 18% en centros comerciales, un

14% lo haria por internet y solo un 7% compraria por medio de redes sociales.
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10. Cree usted necesarioque la
presentacion de un catalogo debe ser:

0%

® Personalizadoy
exclusiva

® Enviado directamente a
su domicilio

m Catalogo virtual

® Otros

Figura 23 Analisis Presentacion de Catalogo

El 61% de los encuestados cree que el catalogo debe ser personalizado y

exclusivo, mientras que el 29% prefiere que sea un catalogo virtual.

11. Indique por qué medios de publicidad le
gustaria enterarse sobre promociones y
productos de manualidades en madera y

bisuteria

m Television
H Radio

® Prensa

B nternet

B Mensajes de texto

m Correo electrénico

4% m Otros (Vallas, revistas))

Figura 24 Analisis Medios de Comunicaciéon

La gente prefiere enterarse de promociones y productos de manualidades en
madera y bisuteria por medio de internet, correo electrénico, revistas con un

30%, 23% y 19% respectivamente.
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12. Marque con una “x” en qué
ocasiones compra productos de
manualidades en madera y bisuteria

0% 16%

® Regalos
B Decoracion

W Uso person

B Otros

al

Figura 25 Analisis Motivo de Compra

La mayoria de las personas encuestadas compra estos productos para uso

personal 59%, luego lo utilizan para decoracién con un 25%, seguido del 16%

que lo hace para regalos.

13. Conoce o ha escuchado usted de talleres de
manualidades que ofrezcan productos de
madera y bisuteria, cuales?

m Si

H No

Figura 26 Analisis Conocimiento de Talleres de Manualidades

Solo el 24% de las personas encuestadas conocen talleres que ofrezcan este

tipo de productos como Flor Arte, Carma, Maderitas, Novedades, Ceramicas

Monica, Ricardito Bazar, entre otros.
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14. Qué promociones le gustaria que tenga un taller de manualidades?

Las promociones que mas les gustarian son el 2x1, promociones en el material,

regalos, descuentos por monto, precios exequibles, promociones.

15. Qué grado de importancia le da usted a los siguientes
aspectos a la hora de comprar productos de maderay

bisuteria
60% -
H Precio ®Calidad ® Promocion ™ Disefio
49%
50% -
42% 42%

40%

30%

20%

10%

Muy importante Importante No demasiado Nada
importante importante

Figura 27 Analisis Grado de Importancia

Lo que les parece mas importante a las personas encuestadas es el precio al
momento de comprar estas manualidades con el 49%, seguido de la calidad y

el disefio con el 42% y por ultimo se encuentran las promociones con el 36%.
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16. Usted estaria dispuesto a comprar productos
de madera y bisuteria en mi taller?

mSi

H No

Figura 28 Disposicion de Compra Ml TALLER

Segun las encuestas realizadas el 90% de las personas estarian dispuestas a

comprar en “Mi Taller” y el otro 10% no lo haria.

4.8.2 Bivariados

Este analisis es aquel que participa una variable independiente con respecto a

una variable dependiente

250 - FRECUENCIA;
LUGAR., Centros * Centros
200 - comerciales ; 223 comerciales ; 200
LUGAR; Talleres;
150 167 X
FRECUENCIA; ¢ LUGAR
LUGAR; Bazares; .
100 - FRECUENCIA; Bazares;99  _, FRECUENCIA
Ferias ; 85
50 - )
LUGAR,; Fer, LUGAR; Otros ; 13
FRECUENCIA;
Talleres; 0 ' Otros ; 0
0 1 2 3 prros 5

Figura 29 Frecuencia y Lugar de Compra
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Como resultado a estas 2 variables indican que las personas compran

mensualmente en centros comerciales, eventualmente en bazares vy

semanalmente en talleres de manualidades y en ferias cuando existen.

350 -~
300 - COMPRAS;;3 Légo personal
250 -
200 -
¢ PROMEDIO
150 - ] === COMPRAS
130 pROMEDIO; 61,002

100 - L 100,00; 108

50 - PROMEDIO; 101,00 a

200,00,¢2 PROMEDIO; 200,00 en
adelante ; 34
0 COMPRAS; Otros ; 0
0 5 6

Figura 30 Promedio de Gastos y Motivos de Compra

Para comprar regalos las personas estan dispuestos a pagar entre $5 a $35 'y

para decoraciones para el hogar gastan entre $36.00 a $ 131.00.

160 - - 200
140 - QSECTOR; Nogé\141 GUSTOS; Bisuteria ; 178 - 180

- 160
120 - * SECTOR;V.aIIedeIos 140
100 4 GUSTOS; Madera ; 10 Chillos; 114

- 120
80 1 O SECTORRY 8éUSTOS;Pinturaente/a; - 100
60 - 81 _cusT0S: Cerémica 75 | 80
40 | ¢ SECTOR;Cerh\ - 60

- 40
20 - GUSTOS; Otros; 42 )

0 . . . . . 0
0 1 2 3 4 5 6

9—SECTOR
e=lm==GUSTOS

Figura 31 Sector y Productos de Manualidades
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Otras de las variables que se consideran importantes, son los sectores con los

diferentes gustos de manualidades que existen.

En el norte a la gente le gusta mas la bisuteria, en el valle de los chillos entre
madera y bisuteria, mientras que en el sur y centro de Quito se dirigen para

pintura en tela y ceramica.

160 - - 180
140 - Medios; Catalogo; =fi—Edad - 160
1563
—<perso [ 140
120 - Edad; 31 —40; 121 nhas
—s—perso - 120
100 - Edad\20 — 30; 102 nas . 100
80 - wes; §edios; Otros 80
0;76 (centros
60 - Medios; Internet; 55 comerciales); 7060
\ Edad; 51 - 60; 54 L 40
40 - Medios; Redes
sociales; 25 Edad; 61en [ 20
adelante; 31
20 T T T T T O
0 1 2 3 4 5 6
Edades
Figura 32 Edad y Medios de Comunicacion

Finalmente se analiza las edades con los diferentes medios que desean ser

informados sobre las manualidades.

Entre 31 a 40 afos prefieren ser informados de cualquier producto o promocion
por medio de internet; mientras que personas de 41 a 60 afos de edad

prefieren dirigirse a los talleres para observar el producto.
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4.9 Punto de vista de los actores involucrados

Enfoque Grupo:

Herramienta que permite obtener informacion mediante opiniones y criterios

sobre temas de interés del investigador.

Se realiza una reunion aproximadamente de seis personas que compartiran
opiniones, un moderador para que ayude a guiar el orden. El tiempo
aproximadamente es de 15 min, se filmara toda la sesién y esta debe ser en

un lugar totalmente apropiado que permita a los participantes estar comodos.

Resultado del enfoque grupal

e Las madres demostraron interés en cuanto a los talleres de manualidades.

¢ Indican que las manualidades ayudan a reducir el nivel de estrés.

e Expresaron que tiene interés no solo en comprar el producto, sino también
en recibir clases en horarios flexibles. En especial en la mafiana. (9:00 am
—12am o 15:00am a 18:00pm).

e Oftras manualidades de agrado de las madres indicaron la ceramica,
vidrieria y productos en tela como cuadros.

e Les encantaria recibir clases personalizadas en madera y bisuteria.

e Opinaron que la entrega de producto segun las caracteristicas que desea
el cliente es muy importante e interesante ya que con solo entregar una
foto o indicar el modelo tiene lo que se ha pedido.

e Los productos en cuanto a las manualidades deben ser innovadores y
unicos, indican las madres, ya que ellas compran estos productos para la
decoracion del hogar o para regalar y no les gustaria encontrar que ese
regalo se pueda encontrar en cualquier parte.

e Como un punto importante que recalcaron las mujeres fue la necesidad del
servicio de dictar clases para un taller que se dedique a la venta de

manualidades.
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e Los puntos para mejoras en “MI TALLER” que los clientes mencionaron

fueron los tiempos de entrega y promociones al ser un cliente frecuente.

e Se sienten a gusto en cuanto a los precios y el servicio al cliente que se le

da en “Mi Taller”.

4.10 Punto de vista de expertos en la industria

Entrevista con experto:

Se realizd la entrevista a Rita Pérez Gerente y propietaria del taller FLOR

ARTE. Ver anexo 2.

Resultado entrevista con experto

Mi nombre es Rita Pérez duefa y propietaria de Flor Arte.

Mi negocio se dedica a la venta de productos terminados y material para
madera, ceramica, tela y velas, adicional se dictan cursos para pintura en
madera, ceramica, tela, bordados y también me dedico a dictar clases de
los tipos de manualidades mencionados anteriormente con su respectiva
técnica. Se realizan seminarios con expertos y profesionales extranjeros.
Mi negocio funciona 32 afos dedicandose solo a manualidades.

En este momento el producto que sale mas es la madera y anteriormente
la ceramica era muy vendido, tuvo su auge y con la ceramica empeceé mi
negocio ya que tengo la maquinaria respectiva para realizar ceramica. El
vender madera y dictar clases no solo es el producto que mas sale, sino
que esto va de la mano de los materiales para realizar estas piezas.

Como en todo negocio se tiene problemas con los clientes por
inconformidad en cuanto al producto, material o seminarios que se dictan,
sin embargo se les brinda lo mejor que hay en mi taller y por eso es que
me encuentro en el mercado de las manualidades mucho tiempo. Es muy
dificil cumplir todas las necesidades del cliente, pero eso es lo que

tratamos, siempre darles lo que necesitan para que puedan salir tranquilos,
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sea esto cambiando el producto, el material o hasta a veces devolver el
dinero, pero mantenemos al cliente feliz y tratamos de que no vayan a la
competencia.

En cuanto a la competencia es algo que todo mundo tiene ese problema y
lo vives tranquilamente y gracias a la competencia te permite mejorar
muchas cosas que no te das cuenta internamente, esto no los dicen
clientes y a veces obviamente vas a visitar para ver como esta la
competencia.

Como ustedes pueden ver estoy gracias a Dios en una ubicacién muy
buena que permite al cliente saber que existo, y los precios es un tema
que a veces tu puedes estar un poco mas alto o bajo, pero todo esto
depende del material, técnicas y acabados de los productos.

No es dificil montarse un negocio de manualidades pero debes estar
consciente que es un negocio que depende mucho de los gustos del
cliente en cuanto al tipo de manualidades y debes tener todo los papeles
en orden para montarte un negocio como cualquier otro.

Como mencioné anteriormente mi negocio no solo se dedica a la venta del
producto en bruto o terminado, lo que complementa a todo esto son los
materiales y los cursos que se dictan.

Para ser un artesano calificado debes tomar cursos en el extranjero y en tu
propio pais. Aproximadamente debes realizar 6 a 10 cursos en total que
los puedes hacer mezclado 3 aqui y 3 en el extranjero pero estos cursos
deben ser con distinta técnica y afiliarse a la camara del artesano.

No, no he recibido apoyo por parte del gobierno ya que no me ha hecho
falta pedirlo. Sin embargo he conocido personas que si tienen apoyo en
cuanto a las ferias que se realizan.

No, mientras tengas todos los papeles y los requisitos en orden tal cual te
los piden al rato de sacar una licencia de funcionamiento.

Como toda empresa o negocio se tiene pros y contras. Los pros han sido
que he tenido una buena acogida en cuanto a estos cursos sea por la
ubicacion que tengo y por el servicio que he venido entregando durante

todos estos afos, he podido hacer que los clientes vuelvan por otros
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cursos 0 materiales, sin embargo también he crecido brindando otros
servicios. En cuanto a los contra los clientes estaban inconformes porque
el producto no habia sido de su agrado, pero esto depende de los gustos
ya que en este negocio depende mucho de qué es lo que desea el cliente

y qué le llama la atencion.

Entrevista con Gerente General:

Se realizd la entrevista a Patricia Mora Gerente y propietaria del taller “Mi
TALLER”. Ver anexo 3.

Resultado entrevista con gerente y duena de MI TALLER”

Patricia Mora

“Mi Taller”

Bueno, me dedico a realizar todo tipo de manualidades en especial en
madera y bisuteria que son los que en este momento las personas estan
interesadas y me piden mucho, sin embargo yo pinto ceramica, tela,
vidrieria y como mencioné antes, madera que se le conoce también como
country y bisuteria, realmente me gusta mucho las manualidades de todo
tipo.

El negocio lo llevo ya cinco afios, anteriormente solo era mi taller, no
vendia, solo pintaba para decorar mi casa o para dar regalos y porque esto
es mi hobby y no solo un simple negocio, pero un dia un familiar me dijo
que comience a vender y asi lo hice y de poco a poco he crecido.

Mis productos de mayor solicitud son pintura en madera y bisuteria. Se
vende bastante baules, cajas, cofres, porta retratos, charoles, colga
puertas, nombres en madera, cuadros de madera, porta velas,
dispensador de cocina, porta huevos, dispensador de cubiertos, apliques
de decoracidon de cocina, caja porta te, servilleteros, caja servilletero, caja
vinera, charoles para pan y recuerdos para cualquier tipo de ocasion sea

para bautizo, para bodas. Y en cuanto a la bisuteria vendemos collares,
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anillos, aretes y pulseras. Todos estos son productos innovadores,
modelos unicos.

Es dificil decirle cuanto se vende mensualmente ya que en este negocio
hay meses sumamente bajos y otros que son muy altos en especial
cuando son meses festivos, como por ejemplo navidad, dia del nifio, dia de
los enamorados, dia de la madre, del padre o cuando hay pedido para
ocasiones especiales, le podria decir que mensualmente con todo esto se
vende aproximadamente $3200.

Mis clientes son mas sefioras 0 amas de casas, pero en realidad tengo de
todo un poco nifias, adolescentes, sefioras y hasta a veces sefiores, ya
que es un producto para cualquier ocasion.

Realmente lo estoy manejando todo yo sola, pero me he dado cuenta de
que a veces no puedo realizarlo sola en especial cuando se tiene pedidos
grandes, en esas ocasiones contrato personas, pero lo demas si lo hago
yo, la parte contable, las ventas, etc.

Yo pienso realmente que ellos regresan primero por mi atencién y porque
doy un producto con buenos acabados, sin embargo algo que les gusta a
mis clientes es porque ellos me piden un disefo y yo les hago tal cual ellos
desean.

Mas el motivarme a crecer, porque como les mencioné anteriormente este
es mi hobby y eso es lo que me motiva, pero me he dado cuenta de que es
un negocio que tiene potencial y que se puede crecer con un poco de
mejoras y se debe aprovechar la virtud que no todos lo tienen, en mi caso
sera la habilidad.

Lo que le hace falta a mi taller es tener publicidad, no la tengo, realmente
solo tengo alguno hojas volantes, el letrero y como clientes mis parientes,
amigas de mis parientes, companeros de trabajo de mis hijos que se ha
ido recorriendo la voz y mejorar mi inventario o mejor dicho tener mas

control sobre las ventas, stock que son las mas importantes.
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Categorizacion

La categorizacién que se va a tener para los productos de manualidades para
Mi Taller son los siguientes tanto para madera como para bisuteria.

En madera se categoriza de la siguiente manera:

e Decoracién para la sala

e Decoracion para el dormitorio

e Decoracién para cocina

e Decoracién dias especiales

Decoracion dias especiales se refieren a los dias especiales como por ejemplo
el dia de la madre, navidad, dia de los enamorados entre las mas importantes,
en donde no todo el tiempo estamos festejando estos dias si no son

especificos, es temporal.

Para bisuteria se realizan productos como:

e Collares
e Pulseras
e Aretes
e Anillos

Tanto la manualidad de madera y la bisuteria tiene diferentes técnicas para el

acabado, permitiendo que los disefios sean innovadores.

411 Eleccion del segmento

En base a las encuestas que se realizaron, el resultado de las mismas indica
que existe interés en mujeres desde 20 afnos hasta sefioras de 65 anos de
edad, en donde las de mas interés estdan en el rango de 31 a 41 anos
prefiriendo productos de madera para decoracién del hogar y seguidas del
rango de 21 a 30 afos con intereses en la bisuteria. Los sectores que se
eligieron fueron en la ciudad de Quito y en el Valle de los Chillos, basandose
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en el analisis de la poblacion que se realizé en el capitulo 2 por el porcentaje

de mujeres entre 20 a 65 anos.

412 Oferta

La Oferta es la cantidad de un bien o servicio que el vendedor pone a la venta.

(Economicas.WS y FiscicaPractica, 2013)

Quiere decir, es la capacidad de produccién anual por el precio promedio.

Para la bisuteria la capacidad de produccion es 240 articulos anuales y su
precio promedio es $15.00 con un total de $3,600.00 y para la madera su
capacidad es de 1116 y con su ticket promedio $34.00 con un total de
$37,944.00

La oferta total para manualidades en madera y bisuteria es de $ 41,544.00

anual

413 Demanda

La demanda es la cantidad de un bien o servicio que la gente desea adquirir.

(Economicas.WS y FiscicaPractica, 2013)

Quiere decir, es el precio que se esta dispuesto a pagar por la cantidad de
personas que estan interesadas en ese negocio. En este caso las personas
interesadas son 235141 en Quito y en el Valle de los Chillos, mientras que el
precio promedio de bisuteria y madera es de $24,5 por lo que la demanda total
viene a ser de 233,894.53.
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414 Demanda Insatisfecha
Se presenta cuando la oferta de los productores es insuficiente para satisfacer
las necesidades de la poblacion en general, esto quiere decir cuando la
demanda supera la oferta.

Demanda Insatisfecha: Demanda —Oferta

233,894.53 — 41,544.00 = 192,350.53

La demanda insatisfecha del negocio es de 192,350.53.
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CAPITULO V

5 Planteamiento de Objetivos

5.1 Objetivos a largo plazo

o Colocar una sucursal en Quito.

o Distribuir el producto a grandes ciudades como Guayaquil y Cuenca.
o Aumentar ventas al 100%.

o Exportar productos.

o Expandir el mercado en Cumbaya.

5.2 Objetivos a mediano plazo

o Alquilar espacios en Centros Comerciales.

o Mejorar maquinaria.

o Aumentar ventas al 50%.

o Realizar alianzas estratégicas con empresas que tengan relacion con
el negocio.

5.3 Objetivos a corto plazo

o Realizar un plan de marketing.
o Implementar software para areas de facturacién, contabilidad, base de

datos e inventario.

o Implementar facilidades de pago al consumidor (pago cheque y tarjeta)
o Fidelizar clientes.

o Analizar la situacién geografica del taller.

o Aumentar ventas segun el crecimiento del mercado de la industria

manufacturera como promedio del 4,19%.
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o Utilizar promociones para incrementar la afluencia en el local ubicado

en el valle de los Chillos.

5.4 Definicion de las Areas a ser Intervenida

Las areas que necesitan mayor intervencién debido al analisis interno que se

realizé previamente en el capitulo 2 del taller son:

Departamento Administrativo: Se va a encargar de manejar el inventario de

manera adecuada para controlar los suministros del producto y tener un
registro de cuanto hay en stock. El departamento administrativo se encargara
también de llevar controles legales como contratos a empleados, afiliaciones,
indemnizaciones, licencias de funcionamiento, etc., se encargara asimismo de
controlar a la empresa de manera interna y al entorno para estar pendientes de
las nuevas tendencias que pueda tener el mercado y teniendo un trato directo

con clientes al momento de realizar negociacion y pago a proveedores.

Departamento de Contabilidad: Debido a que no se cuenta con un

departamento contable, se adquirira un software que permita llevar de manera
correcta los registros contables y preparar informes financieros en los cuales
se pueda analizar los ingresos, egresos, como costos de suministros, analisis
de las ventas, cuentas por pagar y facturaciones, teniendo resultados utiles
para la toma de decisiones y asi poder cumplir con los objetivos planteados

por el taller, el mismo que sera manejado por la gerente.

Departamento de Marketing: El principal objetivo de este departamento es

incrementar las ventas logrando satisfacer las necesidades del cliente,
mediante un buen posicionamiento y un estudio de mercado el cual permita
sacar informacién necesaria de los consumidores para conocer sus gustos y

preferencias.
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Cabe recalcar que dentro del departamento de marketing se analizara a los
productos en si, es decir, defectos y virtudes de los mismo; ademas del precio
al que se va a vender teniendo en cuenta el precio de la competencia; también
se estudiara el canal donde se colocara los productos y el medio por el cual se

va hara conocer.

Departamento de Ventas: Permitira elaborar prondsticos de venta, establecer

precios, realizar publicidad y promociones de ventas, asi como también
realizar un seguimiento continuo de todas estas actividades que permitan el
mejor funcionamiento del area para que el taller pueda tener una base guia por

donde debe dirigirse en cuanto a las ventas.
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CAPITULO VI

6 Plan de Marketing

6.1 Definicion del Plan de Marketing

Como su nombre lo indica es una planeacién del marketing, cuyo objetivo

principal es analizar la verdadera satisfaccion del consumidor.

La finalidad del plan de Marketing es analizar estrategias de marketing,
politicas de precio y servicio al cliente, tacticas de venta, promocion, garantia,

publicidad y distribucion.

En la actualidad Ml TALLER necesita un plan de marketing cuya finalidad
permita analizar los problemas no identificados en su comienzo vy
oportunidades futuras que permitan dar soluciones. El objetivo principal es
realizar un plan de mejora para Mi Taller cuya finalidad es constituirla como

empresa y aumento de la rentabilidad.

6.2 Estrategia General de Marketing

‘Ml TALLER” como se mencion6é en capitulos anteriores ya esta en
funcionamiento hace 5 afos, debe enfocarse en conservar y mantener el
negocio, mediante estrategias de crecimiento como penetracion en el mercado

y desarrollo del producto.

La estrategia de crecimiento permitira aumentar las ventas de productos

actuales en mercados actuales.

La propuesta es ejecutar una gestion estratégica, que permita alcanzar un
posicionamiento competitivo y diferenciado, a través del mejoramiento de

procesos, trabajo en equipo, desarrollo de las areas y alianzas estratégicas,
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obteniendo un valor agregado que permita satisfacer las necesidades del

cliente y el mercado.

El segmento al que esta enfocado el taller se ha basado en las encuestas
realizadas y gracias a los resultados se ha obtenido que las personas
interesadas son mujeres de 20 a 65 afios de edad que tengan gusto por las
manualidades de bisuteria y madera, a las cuales se lograra llegar de mejor
manera por el valor agregado que se ofrece que es el de la entrega del
producto segun las caracteristicas que desean, por lo que se lograra tener un
posicionamiento significativo en el mercado el cual permite ser un taller

competitivo dentro del mismo.

6.2.1 Estrategias de Corto y Largo Plazo

Corto Plazo

o Realizar un catalogo para poder ofrecer a los actuales y potenciales
cliente promociones y nuevos productos.

o Aumentar la rentabilidad del negocio mediante una fuerza de ventas.

° Posicionamiento de marca y captacion de nuevos clientes por medio de
publicidad BTL e internet.

o Ser eficientes y eficaces tomando decisiones proactivas.

o Contar con la participacion de nuevos miembros en la empresa para
aportar con capital.

o Realizar una investigacion de mercados que ayude a identificar los
gustos y preferencias del consumidor.

o Implementar un sistema administrativo y contable para controlar de
mejor manera dichas aéreas.

o Contratar personal calificado para el desarrollo y elaboraciéon de los
productos de manualidades de M|l TALLER.
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Largo plazo:

o Mediante la captacion y fidelizacion constante de los clientes permitira

crecer el 50% en ventas a comparacion de los 5 afos.

o Abrir 2 sucursales (Quito y Cumbaya).

o Aumentar la rentabilidad del negocio mediante fuerzas de ventas.

o Desarrollar un nuevo servicio. Dictar clases de manualidades de pintura
en madera.

6.3 Producto

Un producto puede ser un servicio, lugar o idea que posee un conjunto de
atributos tangibles o intangibles para su atencidon, adquisicion, uso o
consumos, Yy asi proporcionar beneficios y satisfaccion de los deseos del

consumidor. (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 196)

El producto es uno de los elementos mas importantes para el planteamiento de
estrategias del Marketing, ya que la empresa debe diferenciar los productos

que ofrece.

En la actualidad los productos que ofrece “MI TALLER” son manualidades en

madera y bisuteria:
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Bisuteria
Para la bisuteria se ofrece los siguientes productos.

Tabla 19 Productos de Bisuteria

BISUTERIA

Pulseras grandes

Pulseras medianas

Pulseras pequenas

Aretes grandes

Aretes pequeinos

Collares grandes

Collares medianos

Collares pequefios

Anillos grandes

Anillos pequerios

Los materiales que se utiliza para la produccién de las pulseras son:

o Pedreria Swarovski

o Argollas bafiadas en plata.
o Piedras acrilicos.

o Resorte.

o Separadores.

. Terminales.

o Broches.

Los materiales para los aretes son:

o Azas
o Cristaleria
o Separadores

° Piedras
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o Tagua

. Cadenas

o Terminales

. Pedreria fina

Para la produccion de los collares los materiales son:

o Pedreria

o Separadores
o Alambre

o Terminales

o Broches

. Cuero

o Colgantes

Y finalmente los materiales para los anillos son:

o Cristales

o Separadores

J Resorte

o Argollas bafiadas en plata
. Tagua

Como se puede observar en la tabla 19 se detallan pulseras, collares, aretes y
anillos grandes, medianos y pequeios, lo unico que varia es la cantidad que

se utiliza en los materiales.
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A continuacion se detalla los productos en madera que se venden terminados.

Tabla 20 Productos de Madera

DECORACION DORMITORIO

DECORACION COCINA

Joyero

Toalleros

Joyero gaveta

Porta té

Aretero Charol grande
Porta anillos Charol pequefio
Retablos decorativos Porta frios
Cenefa decorativa Porta vasos

Repisas

Porta toallero

Lampara grande

Dispensador repisa

Lampara pequefia

Individuales

DECORACION SALA DECORACION DIAS ESPECIALES

Cuadros tripticos

Figuras Decorativas

Porta te x 4

Porta vasos

Cuadros simples

Bandejas grandes

Porta retratos grande

Bandejas pequeias

Porta retratos mediano

Individuales

Bases giratorias

Cajas medianas

Baules

Cajas pequefias

Los materiales que se utiliza para el desarrollo de manualidades en madera el

desarrollo del producto terminado en madera son:

o Pinceles
o Pinturas para madera

o Apliques
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o Diserios establecidos
. Sellador

o Superglass

J Laca

Las técnicas que se utilizan para el desarrollo del producto en madera son
Decoupage (decoracion con material existentes ejemplo servilletas, fotos,
etc.), Decorativa (pintura sobre disefios ya pre establecidos) y Decorativa con

recortes sobre puestos (apliques).

Al ser un taller de manualidades la estrategia mas importante es la de
innovacion, donde se realizaran disefios unicos y de calidad, para satisfacer
los gustos del cliente. Siempre se debe estar investigando y actualizando
sobre nuevos disefios y técnicas que existan tanto para las manualidades en
madera como para las de bisuteria, esto se puede consultar a través de
internet, revistas y también en semanarios que constantemente se tiene para

las nuevas técnicas, es decir, se requiere de una capacitacion continua.

Otra estrategia que se va a desarrollar para el producto en el plan de mejora
es de diferenciacion, se entregara el producto bajo las caracteristicas que
desea el cliente, quiere decir, que el cliente puede traer cualquier modelo que

prefiera para que sea elaborado como lo deseen (gustos y preferencias).

Se realizara un nuevo empaque con el logo de la marca como estrategia de
marca y de diferenciacién ya que es innovador, con la finalidad de identificar el

producto de la competencia.

También se considera la estrategia de calidad. Se realizara un seguimiento al
cliente basandose en la satisfaccion del producto mediante telemercadeo,
visitas personales para presentar nuevos productos y/o promociones en
temporadas y finalmente se creara un sistema de comunicacion (pagina web)

entre el cliente y el taller para expresar sugerencias.
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Figura 34 Productos de Madera
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Imagen

La imagen del taller es un factor importante ya que es una forma de identificar
al taller de la competencia y poder llegar a la mente del consumidor como

estrategia de posicionamiento.

Los principales colores del logotipo son el morado y el verde, los secundarios

son lo que se muestran en la parte inferior.

Estos colores en conjunto representan emocion, alegria, diversion y vida. Los
productos de MI TALLER tienen todas estas caracteristicas que son las
mismas del grupo objetivo de esta marca. A demas, al ser colores fuertes logra

captar y atraer inmediatamente la atencién al consumidor.

MORADO VERDE ROSADO
Cb63 C25 C3
M100 MO M100
YO Y100 Y23
KO KO KO

TURQUESA NARANIA AMARILLO
C100 co C5

MO M&0 MO

Y30 Y100 Y20



Logo y Slogan
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Figura 35 Disefo del Logo y Slogan




Roll Up
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¢ Cursos permanentes de pintura en tela,
madera, cerdmica, falsos scabados y lodo
tipo de artesania.

# Vertade material para la elaborzcidn de
manualidades.

& Venta de productos terminados.

Dimriwin Cafie Loy Tizaws #2007 &y Jlal5 S Refaal™ “San Palael’
Tokofomos: 0938257021/ 0555307587
Wait el 30 20tmailcom

Figura 36 Diseno Roll Up




Sobre Manila
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TIRO

En este caso solo hay impresion en el tir

Diracnies Calle lox Clares 833y i Takd TanBafeed
bt vl b Tebermal o

RETIRO

Figura 37 Disefio Sobre Manila




Sobre para Carta
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RETIRO

TIRO

Dirwccin: Lol Lo Ciznse 40 1 A

llsle Son Fofsal™ #  Mail: mitalla D@4 ctmail.com

OPCIONES SECUNDARIAS

R |

N

Figura 38 Diseno Sobre para Carta

Tarjeta de Presentacion

® Cursos ® Cerdmica
* Pintura sobre madera y tela
® Todo tipo de artesania

-

Yotvicia Moya

0998547621

Direccion: Calle Los Cisnes #40 y
Av. llalo "San Rafasl”
Mail: mitaller08@hotmail .com

Figura 39 Disefio Tarjeta de Presentacion




Hoja Membretada
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Figura 40 Disefio Hoja Membretada




Hoja Volante
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% Cursos permanentes de pintura en tela,
madera, czramicz, falsos acabados y todo
tipo de artesania

® Venta de materal para la elaboracidn de
marualidades.

& Venta de producios lerminados.

¥ De

lainscripddn
del curso

[inecdon: Col'e Los Cisnes #40 & liolo “San fabae™ Can Rafeel”
Teléfomos: OFRA0ATE21 | 0FFE1aT5ET
Well: miall oD ABksirnil com

Figura 41 Disefio Hoja Volante
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Catalogo MI TALLER

i USD 28,00

{"Caja de madera
M-

Figura 42 Disefio Catalogo

6.4 Precio

La importancia que tiene el precio dentro del Marketing Mix y de cualquier

empresa es porque es el unico elemento que produce ingresos.

Precio quiere decir la cantidad de dinero que se cobra por un producto o

servicio. (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 257)

El termino precio no tiene el mismo significado para el consumidor como para
el vendedor. Para el consumidor es el valor de algun producto o servicio,
mientras, para el vendedor el precio representa un ingreso y una fuente de

utilidades
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Los factores que implican son:

FACTORES
EXTERNO

*Naturaleza del
mercado y la
demanda

FACTORES
INTERNOS:

*Objetivos de

Marketing DECISION

PARA

*Estrategias del
Marketing Mix

*Costos

FIJAR EL

*Competencia PRECIO

*Otros factores del
entorno(economia,r
evendedores,etc

*Politicas de
organizacion

Figura 43 Decisién para Fijar Precio
Adaptado de: (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 257)

Precio de la Bisuteria

A continuacion se detalla los precios de la bisuteria.

Tabla 21 Precio Bisuteria

BISUTERIA COSTO PVP UNITARIO
Pulseras grandes $10,00 $20,00
Pulseras medianas $6,00 $12,00
Pulseras pequefias $3,00 $6,00
Aretes grandes $3,00 $6,00
Aretes pequefios $1,50 $3,00
Collares grandes $15,00 $30,00
Collares medianos $8,00 $16,00
Collares pequefios $6,00 $12,00
Anillos grandes $7,00 $14,00
Anillos pequefios $5,00 $10,00

La politica de precios para la bisuteria consiste en multiplicar por 2 al costo ya
que representa la mano de obra por la fabricacion. Sin embargo también se
debe considerar que el multiplicar por 2 lo indica el mercado para poder ser

competitivos.
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Precios de la Madera

Los precios de la madera se manejan de otra manera y se detallan a

continuacion.

Tabla 22 Precio Madera Decoracién Sala

COSTO

COSTO COSTO PVP

DECORACION SALA MATERIAL

MADERA MATERIAL UNITARIO

+MADERA
Cuadros tripticos $13,50 $21,50 $35,00 105,00
Porta te x 4 $2,80 $5,20 $8,00 16,00
Cuadros simples $4,50 $4,50 $9,00 27,00
Porta retratos grande $2,70 $3,90 $6,60 19,80
Porta retratos mediano $1,70 $3,90 $5,60 11,20
Bases giratorias $6,70 $2,30 $9,00 27,00
Balles $4,60 $10,40 $15,00 30,00

Tabla 23 Precio Madera Decoracion Dormitorio

COSTO
DECORACION COSTO COSTO PVP
MATERIAL
DORMITORIO MADERA MATERIAL UNITARIO
+MADERA
Joyero $2,70 $5,30 $8,00 16,00
Joyero gaveta $3,60 $5,90 $9,50 28,50
Aretero $3,80 $2,20 $6,00 18,00
Porta anillos $1,20 $2,80 $4,00 12,00
Retablos decorativos $1,70 $3,30 $5,00 15,00
Cenefa decorativa $5,50 $2,00 $7,50 15,00
Repisas $6,50 $1,50 $8,00 16,00
Lampara grande $5,00 $3,00 $8,00 24,00
Lampara pequeiia $3,50 $2,50 $6,00 18,00
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Tabla 24 Precio Madera Decoracién Cocina

COSTO
DECORACION COSTO COSTO PVP
MATERIAL
COCINA MADERA MATERIAL UNITARIO
+MADERA
Toalleros $4,20 $1,80 $6,00 12,00
Porta té $2,70 $5,30 $8,00 16,00
Charol grande $3,20 $2,80 $6,00 12,00
Charol pequefio $1,70 $2,30 $4,00 8,00
Porta frios $3,80 $2,20 $6,00 12,00
Porta vasos $2,70 $3,30 $6,00 12,00
Porta toallero $2,20 $2,80 $5,00 15,00
Dispensador repisa $3,70 $4,30 $8,00 24,00
Individuales $1,10 $4,90 $6,00 12,00

Tabla 25 Precio Madera Decoracion Dias Especiales

COSTO

DECORACION DIAS COSTO COSTO PVP

MATERIAL

ESPECIALES MADERA MATERIAL UNITARIO

+MADERA
Figuras Decorativas $0,90 $4,60 $5,50 11,00
Porta vasos $2,70 $3,30 $6,00 12,00
Bandejas grandes $3,20 $2,80 $6,00 12,00
Bandejas pequefias $1,70 $2,30 $4,00 8,00
Individuales $1,10 $4,90 $6,00 12,00
Cajas medianas $1,85 $3,15 $5,00 15,00
Cajas pequerias $1,70 $1,30 $3,00 6,00

Para la madera la politica de precios consiste en multiplicar por 3 y muy pocas
veces por 2, esto depende del tamafio del producto o los detalles del mismo.
Como se indicé anteriormente asi se considera la mano de obra en el mercado

de las manualidades de madera.
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MADERA
DECORACION SALA COSTO MADERA PVP UNITARIO BRUTO
Cuadros tripticos $ 13,50 $ 17,55
Porta te x 4 $ 2,80 $ 3,64
Cuadros simples $ 4,50 $ 5,85
Porta retratos grande $ 2,70 $ 3,51
Porta retratos mediano $ 1,70 $ 2,21
Bases giratorias $ 6,70 $ 8,71
Balles $ 4,60 $ 5,98

DECORACION DORMITORIO COSTO MADERA ‘ PVP UNITARIO BRUTO

Joyero $ 2,70 $ 3,51
Joyero gaveta $ 3,60 $ 4,68
Aretero $ 3,80 $ 4,94
Porta anillos $ 1,20 $ 1,56
Retablos decorativos $ 1,70 $ 2,21
Cenefa decorativa $ 5,50 $ 7,15
Repisas $ 6,50 $ 8,45
Lampara grande $ 5,00 $ 6,50
Lampara pequefia $ 3,50 $ 4,55
Toalleros $ 4,20 $ 5,46
Porta té $ 2,70 $ 3,51
Charol grande $ 3,20 $ 4,16
Charol pequefio $ 1,70 $ 2,21
Porta frios $ 3,80 $ 4,94
Porta vasos $ 2,70 $ 3,51
Porta toallero $ 2,20 $ 2,86
Dispensador repisa $ 3,70 $ 4,81
Individuales $ 1,10 $ 1,43
DECORACION DIAS ESPECIALES COSTO MADERA PVP UNITARIO BRUTO
Figuras Decorativas $0,90 $ 1,17
Porta vasos $2,70 $ 3,51
Bandejas grandes $3,20 $ 4,16
Bandejas pequefas $1,70 $ 2,21
Individuales $1,10 $ 1,43
Cajas medianas $1,85 $ 2,41
Cajas pequefias $1,70 $ 2,21
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Como estrategias en el precio para el plan de mejoras se va a ampliar el

portafolio y se vendera productos no terminados, quiere decir, en bruto para

que el cliente pueda dar su propio acabado y el precio se lo determinara del

costo de la madera y se le multiplicara por el 30% para poder fijar el precio

como se indica en la tabla 26.

Tabla 27 Precio de Madera en Catalogo

DECORACION SALA

MANO DE
OBRA

COSTO
MADERA

MADERA

COSTO

MATERIAL

COSTO

MATERIAL

TERMINADO

+MADERA

PVP UNITARIO PVP UNITARIO

CATALOGO

DECORACION

MANO DE

COSTO

COSTO

COSTO
MATERIAL

PVP UNITARIO

Cuadros tripticos 3 $ 13,50 | $ 2150 | $ 35,00 | $ 105,00 | $ 107,00
Portate x 4 3 $ 2801 % 520| $ 8,00 | $ 24,00 | $ 26,00
Cuadros simples 3 $ 450 $ 450 $ 9,00 $ 2700 | $ 29,00
Porta retratos grande 3 $ 2,70 | $ 390 | $ 6,60 | $ 19,80 | $ 21,80
Porta retratos mediano 3 $ 1,701 $ 391 $ 560 $ 16,80 | $ 18,80
Bases giratorias 3 $ 6,70 $ 2301 $ 9,001 $ 27,00 $ 29,00
Baules 3 $ 460 $ 10,40 $ 15,00 | $ 45,00 | $ 47,00

PVP UNITARIO

DECORACION

MANO DE

COSTO

COSTO

COSTO
MATERIAL

PVP UNITARIO

DORMITORIO OBRA MADERA MATERIAL +MADERA TERMINADO CATALOGO
Joyero 3 $ 2701 $ 530| $ 8,00 $ 2400 | $ 26,00
Joyero gaveta 3 $ 360 (9% 59| $ 9,50 | $ 28,50 | $ 30,50
Aretero 3 $ 380 $ 220 $ 6,00 $ 18,00 | $ 20,00
Porta anillos 3 $ 1,20 $ 280 | $ 4,00( $ 12,00 | $ 14,00
Retablos decorativos 3 $ 1,70 $ 330| $ 5,00 | $ 15,00 [ $ 17,00
Cenefa decorativa 3 $ 550 $ 2001 $ 7501 $ 2250 $ 24,50
Repisas 3 $ 6,50 | $ 1,50 | $ 8,00 $ 24,00 | $ 26,00
Lampara grande 3 $ 500 $ 3,00| $ 8,00 | $ 2400 | $ 26,00
Lampara pequefia 3 $ 350 $ 250| $ 6,00 $ 18,00 [ $ 20,00

PVP UNITARIO

COCINA OBRA MADERA MATERIAL TERMINADO CATALOGO
+MADERA

Toalleros 3 $ 4201 % 1,80 $ 6,00 $ 18,00 [ $ 20,00
Porta té 3 $ 270 $ 530| $ 8,00 % 24,00 | $ 26,00
Charol grande 3 $ 320 $ 2801 $ 6,00 $ 18,00 [ $ 20,00
Charol pequefio 3 $ 1,70 | $ 230 | $ 400 $ 12,00 | $ 14,00
Porta frios 3 $ 380 $ 220| $ 6,00 $ 18,00 [ $ 20,00
Porta vasos 3 $ 2,70 | $ 330 | $ 6,00 | $ 18,00 | $ 20,00
Porta toallero 3 $ 220 $ 280 $ 5,00 | $ 15,00 [ $ 17,00
Dispensador repisa 3 $ 3,701 $ 430 $ 8,001 $ 24,00 | $ 26,00
Individuales 3 $ 1,10 $ 490 | $ 6,00 | $ 18,00 | $ 20,00

DECORACION DIAS MANODE  COSTO COSTO Mi?:;&_ PVP UNITARIO PVP UNITARIO

ESPECIALES OBRA MADERA MATERIAL +MADERA TERMINADO CATALOGO

Figuras Decorativas 3 $0,90 $4,60 $5,50 $16,50 $ 18,50
Porta vasos 3 $2,70 $3,30 $6,00 $18,00 $ 20,00
Bandejas grandes 3 $3,20 $2,80 $6,00 $18,00 $ 20,00
Bandejas pequerias 3 $1,70 $2,30 $4,00 $12,00 $ 14,00
Individuales 3 $1,10 $4,90 $6,00 $18,00 $ 20,00
Cajas medianas 3 $1,85 $3,15 $5,00 $15,00 $ 17,00
Cajas pequefias 3 $1,70 $1,30 $3,00 $9,00 $ 11,00
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Tabla 28 Precio de la Bisuteria en Catalogo

BISUTERIA

PVP UNITARIO
CATALOGO

PVP UNITARIO
TERMINADO

MANO DE
OBRA

COSTO

BISUTERIA MATERIAL

Pulseras grandes 2 $10,00 $20,00 $22,00
Pulseras medianas 2 $6,00 $12,00 $14,00
Pulseras pequerias 2 $3,00 $6,00 $8,00
Aretes grandes 2 $3,00 $6,00 $8,00
Aretes pequefios 2 $1,50 $3,00 $5,00
Collares grandes 2 $15,00 $30,00 $32,00
Collares medianos 2 $8,00 $16,00 $18,00
Collares pequefios 2 $6,00 $12,00 $14,00
Anillos grandes 2 $7,00 $14,00 $16,00
Anillos pequefios 2 $5,00 $10,00 $12,00

Finalmente para el precio de los productos que se colocaran en el catalogo se
les aumentara 2 dolares del precio terminado de cada producto ya que se

realizara servicio a domicilio como se detalla en la tabla 27 y 28.

6.5 Plaza

La plaza o también conocida como canal de distribucidon es aquella que
consiste en la seleccién de los lugares o puntos de venta en donde se
venderan u ofreceran los productos a los consumidores, asi como también en
determinar la forma en que los productos seran trasladados hacia estos
lugares o puntos de venta y ayudan a que un producto o servicio esté
disponible para su uso o consumo por el consumidor. (Kotler & Armstrong,
2013, pag. 293)

Como se menciond en el capitulo 3 en el analisis interno de la empresa de
Marketing, se indico que los canales de distribucion son confiables debido a
que el canal de distribucion es directo, quiere decir, que el taller entrega
directamente al consumidor final el producto sin necesidad de un intermediario,

asegurando al cliente la entrega segura de los mismos.
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Se contara con servicio a domicilio como una estrategia de distribucion y
diferenciacion, logrando una distribucion adecuada, enfocada siempre al

aumento de la fuerza de la marca y el buen servicio al cliente.

En los antecedentes se menciona que el taller de manualidades no esta
ubicado estratégicamente, debido a que esta dentro de una casa, dicha esta
razén, se considera buscar un lugar en donde exista afluencia de gente y
también se le entregue comodidad al cliente, contando con espacios para

parquear y poder incrementar la participacion del mercado.

Productor o fabricante Consumidores o clientes

(Taller de manualidades) finales

Figura 44 Canal de Distribucion
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Localizacion Geografica Actual de “Mi Taller”

Escale as =
A consStvuctare
cid, tda
-
Pingiinos y Cisnes | »
]
CENTRO DE REPOSO
SAN SUAN DE RIOS
L2034 Google ~ UVatus de mapas de 12018 Gougle. e

Figura 45 Ubicacion Geografica Actual de “Mi Taller”
Tomado de: (Google Maps, 2014)

Calle los cisnes y Av llalo
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Localizacion Geografica en Plan de Mejoramiento

&
Libreria y

Papeleris Tis Tula

16 Google - Pates de mapas de 12014 Gougle

Figura 46 Ubicacion Geografica en Plan de Mejoramiento
Tomado de: (Google Maps, 2014)

6.6 Promocién y Publicidad

Promocion se considera a la forma de comunicar, informar, recordar o dar a

conocer un producto o servicio a los consumidores. (Komiya, 2013)
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Dentro de la promocion existen 4 partes:
Publicidad

Promocién de Ventas

Relaciones Publicas

Ventas Personales

Publicidad

Debido a la falta de investigacion de un plan de marketing para el taller se
consideran varias estrategias para poder llevar una buena comunicacion a

través de la publicidad.

Es necesario utilizar medios de comunicacion como una pagina web que
detalle todos los productos o servicios que se existen en el taller, ademas de

redes sociales como facebook, twitter e instagram.
Se requiere informar de la existencia del taller en el Valle de los Chillos y la
idea es publicarla en un medio que exista dentro de este sector que sera el

periodico de San Rafael.

Finalmente se decide crear un nuevo canal que es un catalogo el cual pueda

informar sobre promociones y los productos existentes del taller.

Promocién de Ventas

Es la manera de incrementar la demanda e incentivar a las personas a que

prueben el producto con el fin de captar clientes.

Se entregara descuentos por un monto determinado de compras, esto se

ofertara en dias especiales.
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Adicionalmente para poder acaparar clientes potenciales se les dara también

un descuento por referidos

Relaciones Publicas

Se desea realizar un programa de relaciones publicas con los principales
portadores que permita tener una relacion abierta que beneficie para futuros

negocios.

Crear alianzas estratégicas con nuevas empresas comerciales como florerias,
fruterias, chocolaterias y catering que permitan la comercializacion y

complementacion de los productos de “MI TALLER”.

Ventas Personales

Se realizara regalos para dias especiales o de temporadas a los clientes para

que puedan adquirir los productos que la empresa ofrece.

Se participara en ferias artesanales o comerciales para poder brindar
informacion necesaria y venta de los productos a los clientes sobre los
productos de “MI TALLER”.

Todas estas estrategias mencionadas tienen como objetivo conseguir fuerza
de ventas, posicionamiento de la marca en el sector del Valle de los Chillos y a

futuro en otros sectores del pais.
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CAPITULO VI
7 Formulacion del Plan de Mejora
7.1  Propuesta de Cambio
MI TALLER, es una empresa que se encuentra en el mercado hace 5 anos,
por lo cual necesita una estrategia que permita conservar y mantener el
negocio mediante una estrategia de crecimiento, de penetracion en el

mercado, desarrollo del producto y posicionamiento.

Penetracion de mercado: Se la considera una estrategia de crecimiento

intensivo que consiste en intentar aumentar las ventas de productos actuales
en mercados actuales. La penetraciéon en el mercado comprende medidas
como aumentar el numero de vendedores, elevar el gasto de publicidad,
ofrecer una gran cantidad de articulos de promocién de ventas o aumentar los

esfuerzos publicitarios.

Los factores que se seleccionaron para utilizar esta estrategia son:
o Cuando los mercados actuales no estan saturados con un producto o

servicio determinado.

o Cuando se puede lograr un aumento significativo en la tasa de uso de los

clientes.

Desarrollo del producto: Estrategia de crecimiento intensivo que consiste en

aumentar las ventas desarrollando productos mejorados o nuevos, destinados

a los mercados ya atendidos por la empresa.

Los factores que se seleccionaron para utilizar esta estrategia son:
o Cuando la organizacion tiene productos exitosos; en este caso la idea es
atraer clientes satisfechos para que prueben nuevos productos o

servicios.
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o Cuando los competidores mas importantes ofrecen productos de mejor
calidad a precios comparables.

o Cuando la organizacion compite en una industria de alto crecimiento.
(David F. R., Conceptos de Administracion Estratégica, 2013, pags.
137,141,142,143)

7.1.1 Planteamiento de las Estrategias

Como se menciond6 en el capitulo 5 la empresa tiene areas las cuales debe

mejorar, por esta misma razén se plantean las siguientes estrategias:

o Utilizar medios de comunicacion BTL.

o Posicionamiento de marca y captaciéon de nuevos clientes por medio de
publicidad.

o Medio de comunicacion por medio de internet.

o Utilizar medios digitales.

o Implementar un nuevo atributo al producto.

e  Ampliar la linea de productos de acuerdo a los gustos y preferencias del
cliente.

o Mejorar canales de distribucion para abarcar mas mercado.

o Incentivos especiales a clientes.

o Promociones por dias festivos.

o Participar en eventos sociales temporales.

e Alianzas estratégicas con empresas comerciales.

o Responsabilidad social.

o Buscar sitio estratégico para el Taller.

e  Ser eficientes y eficaces tomando decisiones proactivas.

e  Aumento de capital para la empresa.

o Realizar una investigacion de mercados que ayude a identificar los gustos
y preferencias del consumidor.

e  Adquirir material de trabajo para manualidades.



7.1.2 Propuesta de implementacion
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Para poder realizar las estrategias planteadas en el literal anterior se propone

lo siguiente:

Tabla 29 Estrategias y Propuestas de Implementacion

Utilizar medios de comunicacion

Se realizaran anuncios en revistas

BTL. que leen amas de casas como
“Hogar y Cosas” ($700).
Posicionamiento de marca vy |Se publicara anuncios en el

captacion de nuevos clientes por

medio de publicidad.

periodico del Valle de Los Chillos.
Mensualmente. ($350).

Medio de comunicacion por medio de
internet

Realizar una pagina web. ($ 925).

Utilizar medios digitales

Contar con cuentas en Facebook,

Twitter e Instagram.

Implementar un nuevo atributo al

Realizar un empaque mas llamativo

producto. para el producto. Para empaques
pequefios 100 unidades a $1,00,
empaques grandes $3,75 vy
empaques medianos $2,50).

Ampliar la linea de productos de | Implementar nuevos disefos vy

acuerdo a los gustos y preferencial | acabados de los  productos.

del cliente. Innovadores.

Mejorar canales de distribucion para

abarcar mas mercado.

- Servicio a domicilio en Quito y Valle
de los Chillos. (Moto $140, gastos de
35 vy

mantenimiento $25 trimestralmente)

movilizacién  Gasolina$
- Realizar un catalogo de productos
para entrega a clientes potenciales,
actuales y referidos. (Impresién de

200 catalogos sale un valor de $ 200
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y por la diagramacion es de $250

incluido fotos).

Incentivos especiales a clientes.

Se dara el 10% de comision para la

venta de catalogo.

Promociones por dias festivos.

Regalos especiales por el dia de la
madre, dia del, del nifio, dia de los
navidad.(0,50
terminado 200 unidades $100)

enamorados y

Participar en eventos sociales

temporales.

Participar en ferias artesanales o de

comercio.(Su precio varia
dependiendo de la feria y los dias
por feria aproximadamente $80 de 3

a 5 dias).

Alianzas estratégicas con empresas

comerciales.

Negociacién con florerias, fruterias,
chocolaterias y catering para poder
comercializar los productos de “Mi
TALLER”

complementarios.

como productos

(No  existiran
consignaciones y el pago sera mes

vencido de la venta).

Responsabilidad social.

Se

entregando el 60% de las ventas por

participara en iglesias

los menos 2 veces por afio como

beneficio social.

Buscar sitio estratégico para el

Taller.

Trasladar el taller a la Av. llalé y

Amazonas, via transitada. ($400
arriendo 'y $50 con servicios
basicos, imagen, rotulo $ 50

estructura $100, 1500 hojas volantes
$60, impresion de 100 tarjetas de
presentacién 1000 $40).

Ser eficientes y eficaces tomando

Adquirir un software para control en
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decisiones proactivas.

el area administrativa y contable.
($1200 por la programacién con una
mensualidad de $22).

Aumento de capital para la empresa.

Contar con la participaciéon de 2

socias nuevas. ($6,684).

Adquirir material de trabajo para

manualidades.

Se comprara maquinaria
($80),

manual ($70), destornillador eléctrico
($45), ($72),
$(120) y soplete ($60)que permiten

nueva

como: pulidora caladora

taladro

aerografo

mejorar la calidad del producto.




Tabla 30 Cronograma de Implementacion

I MARZO I ABRIL MAYO JUNIC JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
DIAs |1 2 3 al 1 2 3 a1 2 3 a1 2 3 41 2 3 al1 2 3 a1 2 3 41 2 3 a1 2 3 2 3

IMPLEMENTACION MEJORAS

Realizar préstamo al banco .
rogar > 5

para la
| Aprobacion del banco .

Compra de vehiculo (moto).
Compra de equipos de oficina.
Compra de maquinaria

Comp ia prima.

Contratacion del personal(vendedor y artesana).
Capacitacion al personal
Negociacion y acuerdos con actuales proveedores.

Busquoda del contacto para la publicacion en revista Hogar y Gosas.
pago por la pi iad.

Cierre de negocio.

Realizar disefio.

Entrega del disefio.

Medio de comunicacién via internet.

Busqueda de proveedor para la creacion de la Web.

Entraga de matenal o informacion para el desarallo de 1a pagina web.
Verificacion del funcionamiento de la pagina web

Pago y cierre d

Utilizar medio de marketing digital como redes soci

Posser intemet y abrir cuentas tanto para facebook como para Twitter e Instagram.
Verificar el funcionamiento y realizar seguimiento de las mismas.
im r un nuevo atributo al producto.

Buscar provedor para la compra del material.
Comprar material para realizar el empaque.

s de distribucién para abarcar mas mercado.

Buscar un diagramador para realizar el diserio del catalogo.
Toma de fotos del producto.
Entregar informacion para el catélogo.
uscar proveodor para improsion
presion del catalo

Buscar personal para la moto.
Contratacion de la persona.
Capacitacion del personal
Identificar ruta.

Promociones por dias festivos.

Identificar que regalo se va a entregar.
Identificar que material se va utilizar para anunciar la
Realizar diserio para la promocion.

Imprimir material P.O.P.

Participar en eventos soci

Pagar inscripcion.

Seleccionar producto para ventas.

Realizar disefio del material P.O.P .

Impresion del material.

Armar stand o puesto para la exhi n del producto.
estratégicas con empresas comerci

Buscar en nuestros.

Elegir productos para comercializacion en estos negocios

Lievar material respectivo y muestras para la presentacion

Llegar a acuerdos de negociacion (tiempos de entrega, formas de pago, garantia)
Cerrar negociacion.

Produccion del producto.

Responsabilidad social

267

Constitucion Legal de la empresa. 20
Obtencion de los permisos de funcionamiento. 15

5
3
3
5
15 -

aanaag

Identificar la iglesia. 1
Hablar con la persona correspondiente para llegar acuerdos. 1
Realizar disefio para el material P.O.P 1
Impresion del material P.O.P. 1
Armar el stand para la venta.

Buscar sitio estratégico para el T:

Buscar sitio estrategico. 15 ]
Negociacion de pago y acuerdos de tiempo de alquil 1
Cambio de local(Trasladar mobiliario y producto) 3
Adecuacion del luggar 5
Porduccion de material para imagen. (R6tulo) 3
Ser eficientes y eficaces tomando decisiones proactivas.

Buscar ol provoedor adecuado para las nocesidados dl local. 3
Negociar con el proveed 1
Entregar informacicn para la implementacion del programa. 3
Pruebas de y 7

3 A

juawsajdwi ap eweibouos)

7

uoioe

el
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CAPITULO VII

8 Evaluacion Financiera

En este capitulo se determinara el desarrollo del plan financiero de un negocio
en marcha, evaluando las fuentes de financiamiento necesarias para

demostrar la rentabilidad del negocio para un periodo de 5 afos.

Los escenarios que se tomaran en cuenta son: Normal, Pesimista y Optimista.
Cantidad Actual Vendida y Cantidad Proyectada.

Uno de los factores que se debe tomar en cuenta es la cantidad que vende
actualmente el taller con relacién a la cantidad que se va a vender con el plan

de mejora.

A continuacién se detalla la cantidad actual y la cantidad proyectada en

madera y Bisuteria.



Tabla 31 Cantidad en madera
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DECORACION SALA ACTUAL ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Cuadros tripticos 12 50 48 50 52 54
Porta te x 4 36 189 203 211 219 227
Cuadros simples 36 189 203 211 219 227
Porta retratos grande 36 189 203 211 219 227
Porta retratos mediano 36 189 203 211 219 227
Bases giratorias 36 189 203 211 219 227
Baules 24 132 149 155 161 167

DECORACION DORMITORIO ACTUAL ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Joyero 36 204 223 232 241 249
Joyero gaveta 24 133 149 155 161 167
Aretero 24 133 149 155 161 167
Porta anillos 24 133 149 155 161 167
Retablos decorativos 24 133 149 155 161 167
Cenefa decorativa 24 133 149 155 161 167
Repisas 24 133 149 155 161 167
Lampara grande 24 133 149 155 161 167
Lampara pequefia 14 133 149 155 161 167

DECORACION COCINA

DECORACION DIAS ESPECIALES

ACTUAL

Toalleros 24 133 143 149 154 160
Porta té 24 133 143 149 154 160
Charol grande 24 133 143 149 154 160
Charol pequeio 24 133 143 149 154 160
Porta frios 24 133 143 149 154 160
Porta vasos 24 133 143 149 154 160
Porta toallero 24 133 143 149 154 160
Dispensador repisa 24 133 143 149 154 160
Individuales 16 268 314 327 339 351

Figuras Decorativas 48 273 322 335 348 360
Porta vasos 36 212 233 242 252 261
Bandejas grandes 36 212 233 242 252 261
Bandejas pequefias 16 273 322 335 348 360
Individuales 72 414 495 515 534 554
Cajas medianas 72 414 495 515 534 554
Cajas pequefias 120 677 812 844 877 908
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Tabla 32 Cantidad en Bisuteria

BISUTERIA ACTUAL ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Pulseras grandes 24 142 161 167 174 180
Pulseras medianas 24 142 161 167 174 180
Pulseras pequenas 24 142 161 167 174 180
Aretes grandes 24 142 161 167 174 180
Aretes pequefios 24 142 161 167 174 180
Collares grandes 24 142 161 167 174 180
Collares medianos 24 142 161 167 174 180
Collares pequerios 24 142 161 167 174 180
Anillos grandes 24 142 161 167 174 180
Anillos pequefios 24 142 161 167 174 180

Inversion Inicial
“La inversion inicial indica la cuantia y la forma en que se estructura el capital
para la puesta en marcha de la empresa y el desarrollo de la actividad

empresarial hasta alcanzar el umbral de rentabilidad.” (CEEIM)

Tabla 33 Inversion Inicial

RESUMEN INVERSION INICAL

Capital de Trabajo $7.540,00
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $7.540,00
ACTIVOS F
Terrenos $0,00
Maquinaria $447,00
Vehiculos $1.400,00
Edificios, Construcciones y Remodelaciones $150,00
Muebles y Enseres $679,00
Equipos de Computacion $1.660,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS $4.336,00
ACTIVOS INTANGIBLES
Constitucion $850,00
Software $1.200,00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES $2.050,00
TOTAL INVERSION INICIAL $13.926,00




8.1 Costos involucrados

8.1.1 Costos Fijos
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Los costos fijos son los valores que la empresa debe pagar ya que no estan

relacionados con la elaboracién del producto, quiere decir, produzca o no

produzca se debera pagar estos costos.

8.1.1.1 Gastos Operacionales

Los gastos operacionales se dice al dinero que es desembolsado por la

empresa en el desarrollo de sus actividades.

Los gastos de operacion pueden dividirse en gastos administrativos vy

gastos de ventas.

Tabla 34 Gastos Administrativos

Gastos Servicios

Basicos $648,00 $756,00 $756,00 $756,00 $756,00

Arriendo $5.600,00| $4.800,00| $4.800,00| $4.800,00| $4.800,00
Gastos Sueldos y

salarios $32.119,28 | $35.230,35 | $36.287,26 | $37.165,69 | $38.497,16

Sueldo | $27.600,00 | $28.428,00 | $29.280,84 | $30.159,27 | $31.064,04

Aportes $496,80 $511,70 $527,06 $527,06 $559,15

Décimos| $2.980,00| $3.069,40| $3.161,48| $3.161,48| $3.354,02

Beneficios | $1.042,48| $3.221,25| $3.317,89| $3.317,89| $3.519,94

Depreciaciones $953,43 $953,43 $998,13 $444,80 $444,80

Amortizaciones $410,00 $410,00 $410,00 $410,00 $410,00
Mantenimiento de

maquinaria $100,00 $100,00 $100,00 $100,00 $100,00

Suministros de

oficina y limpieza $1.500,00| $1.500,00| $1.500,00| $1.500,00| $1.500,00
TOTAL GASTOS

ADMINISTRATIVOS | $41.330,71 | $43.749,79 | $44.851,40| $45.176,49 | $46.507,96




Tabla 35 Gastos de Ventas
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Marketing $2.905,00| $2.905,00| $2.905,00| $2.905,00| $2.905,00
Pagina WEB $925,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Transporte $420,00 $300,00 $300,00 $300,00 $300,00
Catalogo $1.350,00| $1.350,00| $1.350,00| $1.350,00| $1.350,00
TOTAL GASTOS
DE VENTAS $5.600,00| $4.555,00| $4.555,00| $4.555,00) $4.555,00
Tabla 36 Gastos Operacionales
TOTAL GASTOS 1 2 AN3OS 4 5
OPERACIONALES
$46.930,71 | $48.304,79 | $49.406,40 | $49.731,49 | $51.062,96

En el anexo 5 se encuentra un detalle de los gastos operacionales.

8.1.2

Costos Variables

“Como su nombre lo indica, el costo variable hace referencia a los costos de

produccion que varian dependiendo del nivel de produccion.

Todo aquel costo que aumenta o disminuye segun aumente o disminuya la

produccion, se conoce como costo variable.

Un ejemplo claro de costo variable es la materia prima, puesto que entre mas

unidades se produzcan de un bien determinado, mas materia prima se

requiere, o caso contrario, entre menos unidades se produzcan, menos materia

prima se requiere.” (Gerencie.COM Colombia, s.f.)



Tabla 37 Costos de Venta
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Costo de Materiales
Vendidos

$43.416,57

$51.381,27

$53.426,50

$55.446,81

$57.438,68

DECORACION SALA |  $9.669,00| $10.326,40| $10.737,44| $11.143,48| $11.543,79
DECORACION
DORMITORIO $8.009,40 | $8.854,40| $9.206,85| $9.555,00| $9.898,26
DECORACION
COCINA $7.240,10| $7.971,80| $8.289,12| $8.602,57| $8.911,61
DECORACION DIAS
ESPECIALES $10.437,65| $12.213,65| $12.699,81| $13.180,05| $13.653,54
BISUTERIA $6.603,00 | $10.384,50| $10.797,86| $11.206,17| $11.608,74
COMISION $1.457,42| $1.630,52| $1.69542| $1.759,53| $1.822,74
Costos Directos de
Fabricacion $18.425,87 $20.204,68 $20.763,16 $21.338,40 $21.930,90
Servicios Basicos $456,00 $537,93 $537,93 $537,93 $537,93
Personal Operativo | $17.969,87 | $19.666,75| $20.225,23 | $20.800,47 | $21.392,97
Sueldo | $14.880,00 | $15.326,40| $15.786,19| $16.259,78| $16.747,57
Aportes $267,84 $275,88 $284,15 $292,68 $301,46
Décimos |  $2.260,00| $2.327,80| $2.366,12| $2.40558| $2.446,23
Beneficios $562,03| $1.736,67| $1.788,77| $1.842,44| $1.897,71

Como se puede observar en la tabla 37, en el primer afio el taller tendra un
costo de ventas de 61.1842,44 USD en el escenario esperado y se realizé el

analisis para 5 afios.

Un detalle de todas las variables de los costos y sus respectivos escenarios

Esperado, Optimista y Pesimista se encuentra en el anexo 9.

8.2Margen Bruto y Operativo

8.2.1 Margen Bruto

El margen bruto se considera al valor entre la diferencia de los ingresos totales

y los costos de produccion.
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Tabla 38 Margen Bruto

ANOS
1 2 3 4 5
INGRESOS $120.325,94 | $134.381,03 | $139.730,06 | $145.013,92 | $150.223,40
COSTO DE VENTAS | $61.842,44| $71.585,95| $74.189,66| $76.78521| $79.369,58

En el anexo 10 se detallan todas las ventas con sus escenarios respectivos.

8.2.2 Margen Operativo

El margen operativo se lo consigue después de obtener el margen bruto y es la

diferencia entre el margen bruto y los gastos operacionales.

Tabla 39 Margen Operativo

ANOS
1 2 3 4 5
MARGEN BRUTO $58.483,50 | $62.795,08 | $65.540,40 | $68.228,71| $70.853,82
GASTOS
OPERACIONALES $46.930,71 | $48.304,79 | $49.406,40 | $49.731,49| $51.062,96

Como podemos observar en la tabla 39 indica que tenemos un beneficio

operativo y en crecimiento durante los 5 primeros anos.

Este valor operacional de la empresa antes de la reparticion de utilidades y

pago de impuestos que la ley otorga.

8.3 Estado de Resultados Proyectado

Es el resultado o estado de pérdidas y ganancias de una entidad, quiere decir

que nos da a conocer y evaluar la gestion econdémica de una empresa.

Se realizé un analisis de 5 anos lo que nos permitira analizar como esta la

empresa y poder asi comenzar con el procedimiento de toma de decisiones.



Tabla 40 Estado de Resultados
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GASTOS
FINANCIEROS

PARTICIPACION
LABORAL 15%

IMPUESTO A LA
RENTA 25%

$681,86

$1.630,64

$2.032,86

$531,72

$2.093,79

$2.610,25

$1.336,90

$2.219,57

$2.767,06

ANOS
1 2 3 4 5
INGRESOS $120.325,94 | $134.381,03 | $139.730,06 | $145.013,92 | $150.223,40
TOTAL EGRESOS | $108.773,15|$119.890,73 | $16.134,00| $18.497,22| $19.790,86

$1.336,90

$2.574,05

$3.208,98

$1.336,90

$2.768,10

$3.450,89

En el anexo 11 se detallara con todos los valores que afectan el Estado de

Resultados.

8.4Balance general

Balance general se lo considera al estado financiero de una empresa en un

momento determinado, también se la puede considerar como una fotografia de

la situacion contable de una identidad en una cierta fecha. Los factores que se

involucran en el Balance general tenemos a los activos, los pasivos y

patrimonio.

A continuacion se detalla el balance general de Ml TALLER durante 5 afos.
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Tabla 41 Balance General

ANOS
1 2 3 4 5
| Activos $14.558,91 | $13.610,11| $15.784,82| $15.757,60| $15.729,18
ANOS
1 2 3 4 5
Pasivos $7.632,14| $6.401,64| $8.576,36| $8.549,13 $8.520,72
Patrimonio $6.926,77 | $7.208,46| $7.208,46|  $7.208,46 $7.208,46

En el anexo 12 se muestra con mayor detalla el balance general de “Mi
TALLER”.

8.5 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se lo obtiene cuando los ingresos igualan a los egresos,
quiere decir cuando no existen pérdidas ni ganancias, dando como beneficio

igual a cero.

Punto de Equilibrio

=== |Ngresos === Costo Total
160
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430
|20
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890
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60 : : : : : : : : : : : : .

7.400 7.750 8.100 8.450 8.800 9.150 9&504:? 9.850 10.20010.55010.90011.25011.600
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Figura 47 Punto de Equilibrio

Como se puede observar en la figura 47 el punto de equilibrio se llegara en el
ano 3 con 10.480 unidades tanto en los productos de bisuteria como de

madera ya sea en catalogo, producto terminado y crudo.
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A continuacion en la tabla 42 se detalla los costos y los ingresos para poder

ver nuestro beneficio para alcanzar al punto de equilibrio.

A partir de las 10550 unidades que se muestra en la tabla detallada

anteriormente ya se tiene un beneficio de $ 434.

Tabla 42 Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio
Costo
Cantidad Costo Fijo Variable Costo Total Ingresos Beneficio

7.400 65.357 47.705 113.062 93.852 -19.210
7.750 65.357 49.962 115.318 98.291 -17.027
8.100 65.357 52.218 117.575 102.730 -14.845
8.450 65.357 54.474 119.831 107.169 -12.662
8.800 65.357 56.731 122.087 111.608 -10.479
9.150 65.357 58.987 124.344 116.047 -8.297
9.500 65.357 61.243 126.600 120.486 -6.114
9.850 65.357 63.500 128.856 124.925 -3.932
10.200 65.357 65.756 131.113 129.364 -1.749
10.550 65.357 68.013 133.369 133.803 434
10.900 65.357 70.269 135.625 138.242 2.616
11.250 65.357 72.525 137.882 142.681 4.799
11.600 65.357 74.782 140.138 147.120 6.982

8.6 Indicadores Financieros

Los indicadores financieros son los datos que le que le permiten medir la

estabilidad, la capacidad de endeudamiento, el rendimiento y las utilidades de

su empresa. A través de esta herramienta es posible tener una interpretacion

de las cifras, resultados o informacion de su negocio para saber como actuar

frente a las diversas circunstancias que pueden presentar. (EMPRESAMIA,

2013)

Es necesario analizar el estado de la empresa, por esta razdn se analizara los

siguientes indicadores financieros:

e Indices de Liquidez
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° indices de endeudamiento

e Iindices de rentabilidad

Estos indices nos permiten medir el desempefio y comportamiento de la

empresa para poder tomar acciones correctivas.

Indicadores de liquidez:

Son aquellos indices que se utilizan para determinar la capacidad de la

empresa en un corto plazo.

a) Capital de trabajo: Es la diferencia entre activo corriente y el pasivo

corriente.

Tabla 43 Capital de Trabajo

| Activos corrientes - Pasivo Corrientes

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
$7.251,79 $7.560,02 $8.397,53 $7.915,44 $7.433,34

b) Razén Corriente: Es la razén es el indicador mas usado para poder
verificar la liquidez que tiene la empresa y es la razén entre los activos
corrientes y pasivos corrientes. Quiere decir que entre mayor coeficiente

mejor nivel de liquidez tiene la empresa.

Tabla 44 Razoén Corriente

Activos corrientes

Pasivo Corrientes

Ao 1

Ao 2

Ano 3

Ano 4

Ano 5

$4,17

$4,16

$4,77

$4,43

$4,11
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c¢) Prueba Acida: Es la diferencia entre activos corrientes e inventarios para

el pasivo corriente.

Tabla 45 Prueba Acida

Activos corrientes — Inventarios

Pasivo Corriente

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
$2,17 $2,16 $0,77 $0,43 $0,11

Este indicador es utilizado para pagar obligaciones corrientes, pueden ser
cuentas por cobrar, inversiones temporales, entre otras inversiones de facil

liquidacion sin tocar los inventarios.

Indicadores de Rentabilidad

Son aquellos indicadores como su nombre lo indica muestran la rentabilidad de
la empresa y sirven para medir la efectividad de la empresa con el fin fe
convertir las ventas en utilidades. Para que esto funciones se debe tener

control sobres los gastos y los costos.

a) ROI: Es el retorno sobre la inversion, esto quiere decir es la razon entre la
utilidad neta sobre la inversion inicial. Entre mayor sea el porcentaje,

mejores seran las ganancias a partir de la inversion.

Tabla 46 ROI
Utilidad Neta
Inversion Inicial
Ano 1 Aio 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
51,76% 66,46% 70,45% 81,70% 87,86%
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b) ROE: Es el cociente entre la utilidad neta y el patrimonio promedio. Este

indice nos indica el rendimiento de la empresa.

Tabla 47 ROE
Utilidad Neta
Patrimonio Promedio
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
94,44% 144 ,56% 114,39% 133,08% 143,59%

¢) ROA: Es la diferencia entre la utilidad operacional sobre los activos
totales, quiere decir es aquel indice que promueve la rentabilidad de la
empresa en una forma eficaz mediante la gestidén de los activos para

poder obtener utilidades.

Tabla 48 ROA
Utilidad Operacional
Activos Totales
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
49,5% 68,0% 62,2% 72,2% 77,8%

Indicadores de Endeudamiento:

a) Razén de Apalancamiento: El indice de apalancamiento nos indica las
contribuciones de los socios comparados con el financiamiento que se

obtuvo con el Banco a tres anos.
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Patrimonio

Activo Total
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
1,30% 1,80% 1,14% 1,16% 1,18%

Como se puede observar el indice en el ultimo afio es de 1.18%, esto indica

que el riesgo de pérdidas en la inversion del proyecto es minimo, con

utilidades razonables.

8.7 Valoracion

Para poder determinar la valoracion del proyecto se necesita analizar el valor

actual neto conocido como VAN vy la tasa interna de retorno conocida como

TIR.

Tabla 50 Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

Ao 1 Aio 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
-$3.508,88 $8.881,05 $22.678,70 $38.091,14 $56.638,89
VAN $56.638,89
TIR 82,97%

Como se puede observar en la tabla 50 el VAN (Valor Actual Neto) del taller es
de $56.638,89 y el TIR (Tasa Interna de Retorno) es del 82,97%, quiere decir,

que el proyecto es rentable y simbolo de inversion.
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8.8 Evaluacion financiera del proyecto

En el capitulo 8 se realizd el analisis del plan financiero y como resultado

indica que el proyecto es rentable.

A continuacion se indicaran los factores mas importantes que se utilizaron para

que el proyecto de la empresa “MI TALLER”.

Se decide realizar un préstamo del 48% de la inversion en el Banco por tres
anos de un valor de $6,684; Este valor lo aportan las 2 nuevas socias. Se
invertira para el desarrollo de mejora en plan de marketing, software
maquinaria nueva, vehiculo (moto), nuevo canal de distribucion, entre las

principales.

Se proyecta unas ventas de $120,325.90 para el primer afo y para el quinto
afio $150,223.40 con un crecimiento del 24,85%. En cuanto a los costos para
la venta del primer afio es de $61,842.40 y en el quinto afo $79,369.60,
dejando con una utilidad neta para el primer afio de $7,207.40 y para el quinto
afio de $12,235.00.

Cabe recalcar que el porcentaje de crecimiento de las ventas se distribuye en
producto en bruto aportando un 45%, producto terminado 35% y catalogo un
20%.

Finalmente el proyecto indica que su VAN es de $56,639 y un TIR de 82,97%
que como se menciond anteriormente es rentable y es un negocio que no se
habia explotado en su totalidad ya que no se tenia la inversion necesaria, sin
embargo la inversibn no es muy alta por el giro de negocio de las

manualidades.
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CAPITULO IX

RESULTADOS, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Actualmente el taller cuenta con una diversidad de productos de alta
calidad tanto en madera como en bisuteria, lo que logra llamar la atencion
del consumidor, ademas la ventaja competitiva con la que se cuenta es la
entrega del producto segun las caracteristicas que desee el cliente lo que
permite la fidelizacién del mismo. Sin embargo el factor que debe mejorar

la empresa es el servicio de entrega.

Se ha recibido bastante apoyo para la industria manufacturera por parte
de los organismos gubernamentales brindando capacitaciones a los
artesanos y realizando ferias en las que se puede participar para exhibir

los productos que ofrezcan.

En el Valle de los Chillos existen muy pocos competidores de artes
manuales, pero estos competidores tienen una distinguida cartera de
clientes debido al tiempo de funcionamiento en el mercado, ademas
cuentan con maquinaria propia que les permite tener el producto
terminado de manera mas eficiente, lo que hace que el taller se vea

afectado debido a la falta de posicionamiento que tiene en el mercado.

El negocio tiene una alta aceptacién por parte del mercado objetivo ya que
se les permite adquirir el producto de la manera que ellos desean, es
decir, es un producto personalizado, cabe recalcar que también se tiene
interés por recibir los productos de madera y bisuteria mediante un
catadlogo siempre y cuando sea personalizado y exclusivo para los

clientes.
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La creacion de nuevas areas de intervencidon dentro del taller viene a ser
un factor muy importante, debido a que permite identificar los puntos
débiles y fuertes de la empresa, teniendo un control de todo lo que esté

sucediendo tanto fuera como dentro de la misma.

Mediante medios de comunicacién el taller lograra posicionarse en el
mercado, de esta manera se da a conocer sus productos e informacion
necesaria del negocio, asi también puede lograr fidelizar a los clientes

actuales y captar la atencidn de clientes potenciales.

El taller va a estar ubicado en un lugar donde exista mas afluencia de
personas para que pueda ser visible ya que en la actualidad no tiene una
buena localizacion. Ademas se utilizaran nuevos canales de distribucion
que permita llegar a mas mercado y no enfocarse solamente en el Valle

de los Chillos.

Debido a que el negocio ya esta en marcha no se necesita de una alta
inversion para poderlo mejorar, asimismo cuenta con la aportacién de dos
accionistas que ayudaran al crecimiento del taller para lograr unas ventas
significativas que permitan que el negocio permanezca en el mercado por

varios anos.

Recomendaciones

Es necesario contar con nuevas alianzas con los proveedores que
permitan mejorar la entrega de la materia prima y asi poder entregar a
tiempo el producto terminado a los clientes, por lo que también se debe
contratar gente especializada que ayude a generar la produccion

necesaria para cumplir con los requerimientos que se tenga.

El taller debe aprovechar el apoyo que reciben los artesanos tanto en las

capacitaciones como en las ferias que ofrecen los organismos
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gubernamentales y asi poder exponer sus productos y demostrar que son

de alta calidad para que la gente quiera adquirirlos con mas frecuencia.

Es recomendable que el taller de manualidades opte por manejar de
manera eficaz su valor agregado, que es el de la entrega del producto
segun las caracteristicas que desea el cliente, debido a que es un factor
muy fuerte que permitira captar la atencion de mas clientes y mantener al
negocio en competencia y asi ir creciendo y logrando posicionarse dentro

del mercado.

Se debe estudiar al cliente y al entorno constantemente para determinar
sus necesidades y conocer las tendencias que se vayan creando para que
el taller se mantenga innovando sus productos y asi mantener despierto el
interés por parte de los clientes ofreciéndoles siempre un producto de alta

calidad.

Encontrar soluciones proactivas que permitan mantener el negocio en
buen funcionamiento generando mas ingresos y reconocimiento gracias al
buen manejo de las distintas areas que al trabajar en conjunto hacen que

el negocio crezca.

Los medios de comunicacion que utiliza el taller deben ser administrados
de la mejor manera para que puedan llegar al mercado objetivo de una

forma mas directa y no desaprovechar la inversion que se realice.

Si se desea ampliar los canales de distribucidon es necesario es contratar
personas calificadas que ayuden a la trasladaciéon del producto y que

llegue en buenas condiciones al cliente final.

Se recomienda por ultimo comprobar los estados contables para verificar

el buen funcionamiento de taller y asi detectar si llegara a existir algun
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problema y poder contar con el capital necesario para solucionarlo de

manera mas rapida.

9.3Resultados

Con el planteamiento del plan de mejoras para “MI TALLER” se obtienen los

siguientes resultados.

e Incremento promedio del 5,1% en las ventas proyectadas a 5 afos con
relacion al crecimiento del la industria manufacturera y la contratacion de

una nueva fuerza de ventas y personal operativo,

e Adquisicion de un software que permite llevar un mejor manejo de los

estados contables y el inventario del “MI TALLER”.

e Incremento del portafolio de productos artesanales, gracias a la creacion

de un catalogo y venta del producto en Bruto.

e Entrega del producto segun las caracteristicas que desea el cliente, siendo

un producto innovador logrando satisfacer las necesidades del consumidor.

e Desarrollo de un plan de marketing permitiendo el crecimiento de la
empresa e identificacion de marca mediante nuevas tacticas de venta,

publicidad, promociones entre las principales.
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ANEXOS



ANEXO 1

o Compaiiia en nombre Colectivo.- Se contrae entre dos o mas personas
que hacen el comercio bajo una razén social. (es la formula enunciativa de los
nombres de todos los socios o de alguno de ellos, con la agregaciéon de las
palabras “y Cia.”

. Compania en comandita simple.- Interviene uno o varios socios
divididos en comanditado que es la persona que forma parte de una sociedad
en comandita en la que interviene solidaria e ilimitadamente responsable, es
decir, es un socio solidario, y el comanditario es la persona que integra una
sociedad en comandita como socio simple suministrador de fondos.

o Compafiia de responsabilidad Limitada (Cia. Ltda.).- Es la que se
constituye entre 3 o mas personas y responden unicamente por las
obligaciones sociales, hasta el monto de sus aportaciones individuales.

. Compainia Anénima (S.A o C.A).- Las compafiias andnimas consideran
como socio al inscrito como tal en el libro de acciones y accionistas, y se
necesitan al menos dos accionistas al momento de su constitucién; Es una
sociedad cuyo capital esta dividido en acciones negociables, esta formado por
las aportaciones de los accionistas que responden unicamente por el monto de
Sus acciones.

. Compafiia de Economia Mixta C.E.M.- El numero de socios no esta
determinado pueden intervenir como tales, personas juridicas de derecho
publico y privado. El presidente del directorio sera del sector que tenga el 51%
del capital y son aplicables a esta compafia las disposiciones relativas a la
compaiia anonima. En este tipo de compania podran participar el Estado, los
Gobiernos Municipales, Provinciales y las entidades y Organismos del Sector
Publico, conjuntamente con el capital privado. (Superintendencia de

Compaiiias, 2013)



ANEXO 2

Entrevista con Experta Flor Arte

1.- ¢ Cual es su nombre?

2.- Nombre del negocio.

3.- ¢, A qué se dedica su negocio?

4.- 4 Cuanto tiempo lleva a cabo su negocio?

5.- ¢ Cudles son los productos de mayor solicitud?

6.- ¢ Ha tenido algun problema con los clientes?

7.- ¢ En cuanto a la competencia que piensa usted sobre este tema?

8.- ¢ Piensa usted que el precio y la ubicacion es importante para ponerse un
negocio?

9.- ¢Cree usted que es dificil entrar al negocio en cuanto a un taller de
manualidades?

10.- ¢ Cuales son los servicios o productos que complementan el negocio de
un taller de manualidades?

11.- ¢ Qué hizo usted para calificar como artesano?

12.- i Recibe apoyo por parte del gobierno?

13.- Ha visto dificultades con los permisos de funcionamiento.

14.- Cuales son los pros y los contras de este negocio.



ANEXO 3

Entrevista con Experto a Gerente Patricia Mora

1.- ¢ Cual es su nombre?

2.- Nombre del negocio.

3.- ¢, A qué se dedica su negocio?

4.- 4 Cuanto tiempo lleva a cabo su negocio?

5.- ¢ Cudles son los productos de mayor solicitud?

6.- ¢, Cuanto vende al mes aproximadamente?

7.- ¢ Quiénes son sus clientes?

8.- ¢ En cuanto a la parte administrativa, como esta manejando su taller?

9.- ¢ Por qué cree usted que regresan sus clientes? ;Qué le hace diferente?
9.- £ Qué le motiva a querer mejorar el negocio?

10.- ¢ Qué cree usted que le hace falta al taller para crecer?



ANEXO 4

COTIZACIONES



HAGA Y VENDA
R.U.C. 1714349329001
ENDARA GOMEZ DANIELA CECILIA
Pampite SN - C.C. Centro Plaza, Local 113 - Cumbaya
Teléfono: 2040 938 + Quito - Ecuador

FACTURA
war. 000002545

(__N°AuL SR 1112947736 )
VALIDO HASTA 25-JUNIO-2014
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RUC/CL: Telt.:
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ARTE Y MADERA [ RUC 1714437793001

OO s e o e g AUTORIZACION SRI 1114125010
SUCURSAL: Lumbisi Via Lumbisi s/n FACTURA 002 - 001
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mrmmEscameses | DN
o). (2 “’\QI\I;\E&XN};‘V\ FECHA DE AUTORIZACICN 07/ENERD/204
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¥ «_/ e SUBTOTAL 0%
S oo o DESCUENTO 4 9p
SUBTOTAL | 1y % (
3 VA12% | -
FIRMA AUTORIZADA VALORTOTAL| A “. & (,
VALLEJO ZURITA MARIO GUILLERMO IMP. MARVALL (CUMBAYA TELF. 2890 347) QRIGNAN. AQOUFDENTE

COPIA AMARILLA EMISOR
RUC 1701450791001 AUTORIZACION 1328 DEL 501 AL 1.000



~ ARTE Y MADERA ¢

Sanmt&Mmume
Inmobiliaria infantil, figuras country, al por Meyor y Menar

Dir. 2 de Noviembre y San bartolomé Telfs.: 380 6506 2043 025 09 94 28 42 D4
Email: maderastacos@hotmail.com Lumibisi - Ecuador

Lugar y Fecha:
Cliente: Kionens TN ¥
RUC/CI: TELF.:
Direccién:
i >
CANT. DESCRIPCION P/U Valor de Venta
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TOTAL | 7634
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FIRMA CLIENTE FIRMA AUTORIZADA ORIGINAL ADQUIRIENTE
COPIA AMARILLA EMISOR

VALLEJO ZURITA MARIO GUILLERMO IMP. MARVALL(CUMBAYA TELF. 2890 347) del 1.901- 2.400



OBLIGADO A LLEVAR CONTABILIDAD

SURAMA

Suramericana de Artes Manuales

FACTURA: 001-001- N©

AUTORIZACION SRI 1113831603

0007370

Cristobal de Acunia 526 y Ulloa
Telefax: 2813411 / 2230554
email: surama747@yahoo.com

Trujillo Munevar Valeria Maria T TR Y L - S
Cliente: ICAZA XIMENA Fecha: 08/01/2014
RUC: 1708032505 Teléfono: TH: 0898547621
Direccidn: San Rafze. Ciudad:_ Quits
VALOR
REF. DESCRIPCION CANTIDAD UNETARED PRECIO TOTAL
12RES-4 RESINA CRYSTAL4 OZ. 3.00 5.00 15.00
12SEE-2 SELLADOR ESCARCHA 3.00 147 35
0243514 PINCEL CONDOR PLAND CERDAS No. 14 §.00 245 12.80
G245e-08 PINCEL CONDOR PLANO CER. No. 8 400 076 304
0255502 PINTA PUNTOS CONDOR X 2 2,00 0.7 1.94
ISESPAG| ESPONJAS REDONDAS Ne. 1 6.00 0.55 3.30
3577198 PINTA PUNTOS X 2 4,00 075 300
0257401 UMPIADOR CONDOR PARA PINCEL 3.00 672 216
02575-01 PEINE CONDOR PARA DECORACION 600 054 324
0208804 RODILLO CONDOR ESPUMA 4 om. 400 G4 3,76
3RS RODILLOS ESPONJA X 3 3,00 126 3,75
02561-08 PALETA CONDOR TIPO FLOR 8 CAV 12.00 045 540
35-GEM GAMA GEL ESCARC. MURANO 80 CC 3,00 1,70 5%
FORMA DE PAGO: DESCUENTO d IVA QO % IVA 12 % IVA TqTAl,/\
Efectiva 0.0 66,10 783 03 )
nsla factura sc asimila en todos sus efectos como PAGARE A LA ORDEN (art 486 Cod D) RECTBO C o —
Comercio). por lo tanto DEBO Y PAGARE A SURAMA, el valor total expresado en este Aprobado e ——
documento. 1.a mora en el pago causara intereses. L.a firma de un d d o leado del
Comprador implica que esta autorizada para firmar, con!csar dcuda y obligar al Compudof
\ Pasados los 5 dias de recibida la deria no ad 1 on alguna ) Entregado por:| FECHA:

“CREA GRAFIC ROBLES® - ROBLES SARMIENTO RAFAEL OSWALDO - RUC 1702785088001 - AUT SRI 1482 - DEL 0007201 AL 0007400 - VALIDO HASTA 06112014

ORIGINAL Cliente  COPIA ROSADA Emisor  COPIA VERDE S i valor para efectos tributarios



HAGA Y VENDA FACTURA
R.U.C. 1714349329001 002001 000002022

ENDARA GOMEZ DANIELA CECILIA
Pampite S/N - C.C. Centro Plaza, Local 113 - Cumbaya k N2 Aut. S.R.I. 1112947736 J

Teléfono: 2040 938 + Quito - Ecuador VALIDO HASTA 25-JUNIO-2014
Sr. (es): Fecha: et ST
RUC/CL: COD.: i Telf: ...
Direccié . Ciudad:
(CANT. ‘DEFSCRIPCION V. UNITARIO V. TOTAL )

TESCURHTO) 0.0
SUBTOTAL §
SON:
LVA. %
VEINTISIEYE con 55/100 US Délares. | TOTAL §

ORIGINAL: ADQUIRENTE « C. ROSADA: EMISOR

Firma Autbrizada

ZAPATA BUSTAMANTE MARCO HERNAN + Coraffizar - TELF 2536-248 « RU.C. 1704071834001 + AUT 1336 - FECHA AUT SRI 25-JUNIO-2013 % Del 1801 al 2800 Q




Detalles de anuncio

SE VENDE DE OPORTUNIDAD MOTO MARCA MOTOR. 1
MODELO FX 200, ANO 2014, MOTOR 200, CON POCO
KILOMETRAJE. EM PERFECTAS CONDICIOMES, FUE
ADQUIRIDA EN FEBRERO DE ESTE ARO EN $1850, SE
VENDE POR MOTIVOS PERSOMALES

Marca
Maodelo
Kilometraje
Ao

Condicidn

Otro

Otro

800 Kms

2014

Nuevo




 Hogar
~ ESPECIALES | CIRCULACION |  CIERRE

Pagina derecha 1.210,00

Pégina izquierda 1.090,00 "
Doble pagina 1.900,00 ;
Publirreportaje 1.570,00

1/2 pagina

1/3 pagina

epiToriaL % | lrina Romero - Jefe de Producto
VISTAZO Cel.: 09 5460 580 * PBX: 3985 700 ext. 506



ANEXO 5

PLAN DE COMPENSACIONES SALARIALES

ROL ANO 5 PERSONAL ADMINISTRATIVO

ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
Cargo Cantidad SLElHe EEED i3 Total S Ingreso beElLe Décimo Tercer LIS Vacaciones |Aporte Patronal T.ot.al TOTACANGAL
Mensual Personal Cuarto Reserva Provisiones
Gerente General | 1,00 $1.575,71 $18.908,55| $1.767,95 |$17.140,60| $1.575,71 $382,67 $142838 | §71419 $2.108,30 $6.209,26 $23.349,86
Vendedor 1,00 $1.012,96 $12.155,50 | $1.136,54 | §11.018,96 | $1.012,96 $382,67 $918,25 $459,12 $1.355,34 $4.128,34 $15.147,29

ROL ANO 5 PERSONAL OPERATIVO

ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
CARGO Cantidad SUZARIEEED LD Total oL Ingreso 2SI Décimo Tercer AL Vacaciones |Aporte Patronal T.ot.al TOTACANUAL
Mensual Personal Cuarto Reserva Provisiones
Artesano 1,00 $506,48 $12.155,50 | $1.136,54 | $11.018,96| $1.012,96 $700,40 $918,25 $459,12 $1.355,34 $4.446,07 $15.465,02
Motorizado 2,00 $382,67 $4.592,08 | $429,36 | $4.162,72 | $382,67 $350,20 $346,89 $173,45 $512,02 $1.765,23 $5.927,95



Personal

Administrativo $32.119,28 | $35.230,35 | $36.287,26 | $37.375,88 |$38.497,16
TOTAL $32.119,28 | $35.230,35 | $36.287,26 | $37.375,88 |$38.497,16
Personal
Operativo $17.969,87 | $19.666,75|%$20.225,23|%$20.800,47 | $21.392,97
TOTAL $17.969,87 | $19.666,75|$20.225,23 | $20.800,47 | $21.392,97

[ BenericiosDELEY |
Aporte Patronal 11,15%
Aporte Personal 9,35%
Fondos de Reserva 8,33%
Vacaciones 4,17%
Incrementos Salariales 3,00%
Salario Minimo 340




ANEXO 6

INVERSION INICIAL

Pulidora pequeiia 1 $ 80,00] $§ 80,00
Caladora manual 1 $ 70,00 $ 70,00
Destornillador eléctrico 1 $ 45,00 $ 45,00
Taladro 1 $ 72,00| $ 72,00
Aerografo 1 $ 120,00 $ 120,00
Soplete 1 $ 60,00 $§ 60,00
TOTAL $ 447,00 $ 447,00

Moto Motor 1 1 $ 1.400,00 $ 1.400,00

TOTAL $ 1.400,00 $ 1.400,00

Instalacion rotulo 1 $ 150,00 $ 150,00

TOTAL $ 150,00 $ 150,00




Sillas de escritorio $ 115,00| $ 460,00

Escritorio $ 149,00 $ 149,00

Cafetera $ 70,000 $ 70,00
TOTAL $ 334,00 $ 679,00

Computadora portatil $ 1.100,00| $ 1.100,00

Impresora $ 500,00 $ 500,00

Teléfonos $ 60,00 $ 60,00
TOTAL $ 1.660,00 $ 1.660,00

Detalle Cantidad Precio Unitario TOTAL

Constitucion 1 $ 850,00 $ 850,00

Software 1 $ 1.200,00 $ 1.200,00
TOTAL $ 2.050,00 $ 2.050,00




ANEXO 7

DEPRECIACIONES ACTIVOS FIJOS

TERRENOS $ - 1S -

MAQUINARIA $ 44700 |$ - $44700 | $ - 19 -1 9 -

VEHICULOS $ 1.400,00 |$ - $ - $ - |9$ -1 9 -

EDIFICIOS, CONSTRUCCIONES Y

REMODELACIONES $ 150,00 | $ - $ - $ - 13 -1% -

MUEBLES Y ENSERES $ 67900 |$ - $ - $ - 1S -1 9 -

EQUIPOS DE COMPUTACION $ 1.660,00 | $ - $ - $ -1 $ -1 % -
TOTAL $ 433600 $ - $447,00 $ - $ - $ -

Valor en

Valor de Mercado Utilidad / Pérdida Valor de Rescate

Depreciacion Acumulada

Impuestos

Libros
$ - $ - $ - $ - $ - $ -
$ 357,60 $ 536,40 $ 536,40 $ - $ - $ 536,40
$ 1.400,00 $ - $ 840,00 $ 840,00 $ 283,08 $ 556,92
$ 37,50 $ 112,50 $ 90,00 $ (22,50) $ - $ 90,00
$ 339,50 $ 339,50 $ 407,40 $ 67,90 $ 2288 $ 384,52
$ 1.660,00 $ - $ 996,00 $ 996,00 $ 335,65 $ 660,35
$ 3.794,60 $ 2.869,80 $ 1.881,40 $ $ 2.228,19




TOTAL | $ 953,43

$ 953,43

$ 998,13

$ 444,80

$ 444,80

0 $ 447,00 $44.70 $ 44,70 $ 44,70 $ 44,70 $ 44,70
1 $ - $ -1 $ -1 9% -
2 $ 447,00 $ 44,70 $ 44,70 $ 44,70
3 $ -1 9 -
4 $ -
5

$ 894,00 $ 44,70 $ 44,70 $ 89,40 $ 89,40 $ 89,40

1 2 3 4 5

0 | $1.400,00 | $ 280,00 $280,00 | $280,00 | $280,00 | $280,00
1 $ - $ : $ -1 % -
2 $ : $ -1 % -
3 $ -1 % -
4 $ -
5

$ 1.400,00 | $ 280,00 $280,00 | $280,00 | $280,00 $280,00

2 3 4 5

0 $ 150,00 $7,50 $7,50 $7,50 $7,50 $7,50
1 $ -1 $ -1 % -1 % -
2 $ -1 % -1 $ -
3 $ -1 $ -
4 $ -
5

$150,00 | $7,50 $7,50 $7,50 $7,50 $ 7,50




1 2 4 5

0 | $ 1.200,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00| §$ 120,00
1 $ -1 % -1 % - % -
2 $ -1 $ -1 $ -
3 $ -1 % -
4 $ -
5

$ 1.200,00 | $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00
0 $ 1.660,00 $553,33| $553,33| §$553,33
1 $ -1 $ -1 % -
2 $ $ $ -
3 $ $ -
4 $ -
5

$ 1.660,00 $ 553,33 $553,33 | $553,33 | § -19 -




ANEXO 8

AMORTIZACION ACTIVOS INTANGIBLES

Constitucion $ 850,00
Software $ 1.200,00
' $ 2.050,00

Amortizacion
Acumulada

Valor en Libros Valor de Mercado  Utilidad / Pérdida Impuestos Valor de Rescate




$ 410,00

$ 410,00

$ 410,00

$ 410,00

$ 410,00

0 $ 2.050,00 $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00
1 s - s - s - s -
2 s - s - $ -
3 s - s -
4 $ -
5

$ 2.050,00 $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00




ANEXO 9

COSTO MADERA Y BISUTERIA

COSTOS MADERA

MADERA
DECORACION MANODE COSTO COSTO Mi?g;&_ PVP
SALA OBRA MADERA MATERIAL +MADERA UNITARIO

Cuadros tripticos 3 $13,50 $21,50 $35,00 $105,00
Porta te x 4 3 $2,80 $5,20 $8,00 $24,00
Cuadros simples 3 $4,50 $4,50 $9,00 $27,00
Porta retratos 3

grande $2,70 $3,90 $6,60 $19,80
Porta retratos 3

mediano $1,70 $3,90 $5,60 $16,80
Bases giratorias 3 $6,70 $2,30 $9,00 $27,00
Badules 3 $4,60 $10,40 $15,00 $45,00

$264,60

MADERA

DECORACION MANODE COSTO COSTO Mi?g;&_ PVP

DORMITORIO OBRA MADERA MATERIAL +MADERA UNITARIO
Joyero 3 $2,70 $5,30 $8,00 $24,00
Joyero gaveta 3 $3,60 $5,90 $9,50 $28,50
Aretero 3 $3,80 $2,20 $6,00 $18,00
Porta anillos 3 $1,20 $2,80 $4,00 $12,00
Retablo_s 3
decorativos $1,70 $3,30 $5,00 $15,00
Cenefa decorativa 3 $5,50 $2,00 $7,50 $22,50
Repisas 3 $6,50 $1,50 $8,00 $24,00
Lampara grande 3 $5,00 $3,00 $8,00 $24,00
Lampara pequeiia 3 $3,50 $2,50 $6,00 $18,00

$33,50 $28,50 $62,00 ‘ $186,00



MADERA

DECORACION MANODE | COSTO COSTO ATERIAL
COCINA OBRA MADERA MATERIAL +MADERA
Toalleros 3 $4,20 $1,80 $6,00 $18,00
Porta té 3 $2,70 $5,30 $8,00 $24,00
Charol grande 3 $3,20 $2,80 $6,00 $18,00
Charol pequefio 3 $1,70 $2,30 $4,00 $12,00
Porta frios 3 $3,80 $2,20 $6,00 $18,00
Porta vasos 3 $2,70 $3,30 $6,00 $18,00
Porta toallero 3 $2,20 $2,80 $5,00 $15,00
Dispensador 3
repisa $3,70 $4,30 $8,00 $24,00
Individuales 3

| $25,30 $29,70

MADERA

PECORACION | maNODE  cosTo COSTO I ATERIAL PVP

ESPECIALES (0]2]37:Y MADERA MATERIAL +MADERA UNITARIO
Figuras 3
Decorativas $0,90 $4,60 $5,50 $16,50
Porta vasos 3 $2,70 $3,30 $6,00 $18,00
Bandejas 3
grandes $3,20 $2,80 $6,00 $18,00
Bandejas 3
pequefas $1,70 $2,30 $4,00 $12,00
Individuales 3 $1,10 $4,90 $6,00 $18,00
Cajas medianas 3 $1,85 $3,15 $5,00 $15,00
Cajas pequenas 3 $1,70 $1,30 $3,00 $9,00

$13,15 $22,35

TOTAL
MADERA

$108,45 $132,25 $240,70 $722,10




BISUTERIA

COSTOS BISUTERIA

BISUTERIA

MANO DE

OBRA

COSTO
MATERIAL

PVP UNITARIO

Pulseras grandes 2 $10,00 $20,00
Pulseras medianas 2 $6,00 $12,00
Pulseras pequefias 2 $3,00 $6,00
Aretes grandes 2 $3,00 $6,00
Aretes pequefios 2 $1,50 $3,00
Collares grandes 2 $15,00 $30,00
Collares medianos 2 $8,00 $16,00
Collares pequefios 2 $6,00 $12,00
Anillos grandes 2 $7,00 $14,00
Anillos pequefios 2 $5,00 $10,00
TOTAL 20 64,5 129

COSTOS DE VENTAS ESCENARIO NORMAL

Costo de Materiales

Vendidos

$43.416,57

$51.381,27

$53.426,50

$55.446,81

$57.438,68

Costos Directos de
Fabricacion
Servicios Basicos

$18.425,87
$456,00

$20.204,68
$537,93

$20.763,16
$537,93

DECORACION SALA $9.669,00| $10.326,40( $10.737,44| $11.143,48| $11.543,79
DECORACION DORMITORIO $8.009,40| $8.854,40( $9.206,85| $9.555,00| $9.898,26
DECORACION COCINA $7.240,10| $7.971,80[ $8.289,12| $8.602,57| $8.911,61
DECORACION DIAS

ESPECIALES $10.437,65| $12.213,65| $12.699,81| $13.180,05| $13.653,54
BISUTERIA $6.603,00| $10.384,50| $10.797,86] $11.206,17| $11.608,74
COMISION $1.457,42| $1.630,52| $1.695,42| $1.759,53| $1.822,74

$21.338,40
$537,93

$21.930,90
$537,93

Personal Operativo

$17.969,87

$19.666,75

$20.225,23

$20.800,47

$21.392,97

Sueldo

$14.880,00

$15.326,40

$15.786,19

$16.259,78

$16.747,57

Aportes

$267,84

$275,88

$284,15

$292,68

$301,46

Décimos

$2.260,00

$2.327,80

$2.366,12

$2.405,58

$2.446,23

Beneficios

$562,03

$1.736,67

$1.788,77

$1.842,44

$1.897,71



COSTO DE VENTAS ESCENARIO OPTIMISTA

5%
Costo de Materiales

Vendidos $48.629,02 $56.695,97 $58.952,75 $61.182,04
DECORACION SALA $10.938,60] $11.315,20] $11.765,60{ $12.210,51| $12.649,17
DECORACION

DORMITORIO $9.429,80| $10.441,70| $10.857,33| $11.267,90[ $11.672,69
DECORACION COCINA $8.573,10 $9.527,10 $9.906,33| $10.280,93| $10.650,26
DECORACION DIAS

ESPECIALES $11.561,90| $13.348,80| $13.880,15| $14.405,02| $14.922,51
BISUTERIA $6.603,00/ $10.384,50| $10.797,86| $11.206,17| $11.608,74

COMISION

Costos Directos de
Fabricacion
Servicios Basicos

$1.522,62

$18.425,87
$456,00

$1.678,67

$20.204,68
$537,93

$1.745,49

$20.763,16
$537,93

$1.811,49

$21.338,40
$537,93

$1.876,57

$21.930,90
$537,93

Personal Operativo $17.969,87| $19.666,75| $20.22523| $20.800,47| $21.392,97
Sueldo $14.880,00] $15.326,40| $15.786,19| $16.259,78| $16.747,57

Aportes $267,84 $275,88 $284,15 $292,68 $301,46

Décimos $2.260,00] $2.327,80| $2.366,12| $2.405,58| $2.446,23

Beneficios

$562,03

$1.736,67

$1.788,77

$1.842,44

$1.897,71



COSTOS DE VENTAS ESCENARIO PESIMISTA

10%

Costo de Materiales
Vendidos

$38.390,97

$45.174,67

$46.972,85

$48.749,11

$50.500,38

DECORACION SALA

Costos Directos de
Fabricacion

Servicios Basicos

$1.351,42

$18.425,87

$1.426,92

$20.204,68

$1.483,72

$20.763,16

$1.539,82

$21.338,40

$7.99520| $9.150,20| $9.514,42| $9.874,21| $10.228,93
DECORACION
DORMITORIO $7.712,00| $8.624,80| $8.968,11] $9.307,24| $9.641,59
DECORACION
COCINA $6.884,20| $7.625,90| $7.929.45| $8.229,30| $8.524,93
DECORACION DIAS
ESPECIALES $9.007,65| $10.026,35| $10.425,45| $10.819,68| $11.208,37
BISUTERIA

$5.440,50| $8.320,50| $8.651,70| $8.978,86| $9.301,42
COMISION

$1.595,14

$21.930,90

$456,00 $537,93 $537,93 $537,93 $537,93

Personal Operativo
$17.969,87| $19.666,75( $20.225,23( $20.800,47( $21.392,97

Sueldo
$14.880,00| $15.326,40( $15.786,19| $16.259,78( $16.747,57

Aportes
$267,84 $275,88 $284,15 $292,68 $301,46

Décimos
$2.260,00| $2.327,80( $2.366,12| $2.405,58| $2.446,23

Beneficios
$562,03| $1.736,67| $1.788,77| $1.84244| $1.897,71




ANEXO 10

VENTAS MADERA 'Y BISUTERIA
ESCENARIO NORMAL

ANOS
1 2 3 4 5
DECORACION SALA $ 2748164 | $ 29.40892 | $ 30.579,54 |$ 31.73590|$% 32.875,98
DECORACION DORMITORIO $ 2271242 | $ 2490572 |$ 25.897,09|$ 26.876,38 [$ 27.841,89
DECORACION COCINA $ 20.797,03 | $ 22.981,04 |$ 23.89580 |$ 24.79941[$ 25.690,31
DECORACION DIAS ESPECIALES $ 30.496,85|$ 35.676,35[$ 37.096,44 | $ 38.499,23 |$ 39.882,28
BISUTERIA $ 18.838,00 | $ 21.409,00 [ $ 22.261,19 |$ 23.102,99 | $ 23.932,94

INGRESOS

$120.325,94

$134.381,03

$139.730,06

VENTAS ESCENARIO OPTIMISTA

$145.013,92

$150.223,40

ANOS
5% 1 2 3 4 5
DECORACION SALA $ 31.106,84 | § 32.187,64 | § 33.468,87 | § 34.734,49 | § 35.982,29
DECORACION DORMITORIO $ 26.622,74 | $ 29.456,41 | $ 30.628,92 [ $ 31.787,15 | $ 32.929,07
DECORACION COCINA $ 2453823 | $ 27.271,33 | $ 28.356,87 | § 29.429,17 | $ 30.486,39
DECORACION DIAS ESPECIALES $ 33.759,32 | § 38.987,79 | $ 40.539,70 | § 42.072,70 | $ 43.584,12
BISUTERIA $ 18.838,00 | $ 21.409,00 [ $ 22.261,19 | § 23.102,99 | $ 23.932,94

INGRESOS

$134.865,13

$149.312,17

$155.255,54

$161.126,49

$166.914,80

VENTAS ESCENARIO PESIMISTA

ANOS
10% 1 2 3 4 5
DECORACION SALA $ 22.520,44 | $ 25.987,80 | $ 27.022,24 | $ 28.044,08 | $ 29.051,54
DECORACION DORMITORIO $ 21.825/40 | $ 24.249,64 | $ 25.214,90 | $ 26.168,39 | $ 27.108,47
DECORACION COCINA $ 19.814,96 | § 21.958,17 | $ 22.832,21 | $ 23.695,61 | $ 24.546,85
DECORACION DIAS ESPECIALES $ 26.313,40 | $ 29.272,01 [ $ 30.437,18 | § 31.588,15 | $ 32.722,92
BISUTERIA $ 15.573,00 | $ 17.121,00 | § 17.802,50 | § 18.475,70 | § 19.139,42

INGRESOS

$106.047,20

$118.588,62

$123.309,03

$127.971,94

$132.569,20




ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

ANEXO 11
ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA

1 2 3 4 5

DECORACION SALA $ 31.106,84 $ 32.187,64 $ 33.468,87 $ 34.73449 $ 35.982,29
DECORACION DORMITORIO $ 26.622,74 $ 2945641 $ 3062892 $ 31.787,15 $ 32.929,07
DECORACION COCINA $ 2453823 $ 27.271,33 $ 28.356,87 $ 2942917 $ 30.486,39
DECORACION DIAS ESPECIALES $ 33.759,32 $ 38.987,79 $ 40.539,70 $ 42.072,70 $ 43.584,12
BISUTERIA $ 18.838,00 $ 2140900 $ 22.261,19 $ 23.102,99 $ 23.932,94
INGRESOS $ 134.865,13 $ 149.312,17 $ 155.255,54 $ 161.126,49 $ 166.914,80
Costo de Materiales Vendidos $ 48.629,02 $ 56.69597 $ 58.952,75 $ 61.182,04 $ 63.379,94
DECORACION SALA $ 10.93860 $ 1131520 $ 11.76560 $ 12.210,51 $ 12.649,17
DECORACION DORMITORIO $ 942980 $ 1044170 $ 10.857,33 $ 11.267,90 $ 11.672,69
DECORACION COCINA $ 8.573,10 $ 952710 $ 9.906,33 $ 10.280,93 $ 10.650,26
DECORACION DIAS ESPECIALES $ 11.561,90 $ 13.348,80 $ 13.880,15 $ 14.40502 $ 14.92251
BISUTERIA $ 6.603,00 $ 10.38450 $ 10.79786 $ 11.206,17 $ 11.608,74
COMISION $ 152262 $ 1.678,67 $ 1.74549 $ 181149 $ 1.876,57
Costos Directos de Fabricacion $ 18.425,87 $ 20.204,68 $ 20.763,16 $ 21.338,40 $ 21.930,90
Servicios Basicos $ 456,00 $ 537,93 $ 537,93 $ 537,93 $ 537,93
Personal Operativo $ 17.969,87 $ 19.666,75 $ 20.225,23 $ 20.800,47 $ 21.392,97
Sueldo $ 14.880,00 $ 15.326,40 $ 15.786,19 $ 16.259,78 $ 16.747,57
Aportes  $ 267,84 $ 275,88 $ 28415 $ 292,68 $ 301,46
Décimos $ 2.260,00 $ 232780 $ 2.366,12 $ 240558 $ 2.446,23
Beneficios $ 562,03 $ 1.736,67 $ 1.788,77 $ 1.84244 $ 1.897,71
COSTO DE VENTAS $ 67.054,89 $ 76.900,65 $ 79.71592 $ 8252044 $ 85.310,84
BENEFICIO BRUTO $ 67.810,24 $ 7241152 $ 75.539,63 $ 78.606,05 $ 81.603,96
Gastos Servicios Basicos $ 648,00 $ 756,00 $ 756,00 $ 756,00 $ 756,00
Arriendo $ 5.600,00 $ 4.800,00 $ 4.800,00 $ 4.800,00 $ 4.800,00
Gastos Sueldos y salarios $ 32.119,28 $ 35.230,35 $ 36.287,26 $ 37.16569 $ 38.497,16
Sueldo $ 27.600,00 $ 28.42800 $ 29.280,84 $ 30.159,27 $ 31.064,04
Aportes  $ 496,80 $ 511,70 $ 527,06 $ 527,06 $ 559,15
Décimos $ 2.980,00 $ 3.069,40 $ 3.161,48 $ 3.161,48 $ 3.354,02
Beneficios $ 1.04248 $ 3.22125 $ 3.317,89 $ 3.317,89 $ 3.519,94
Depreciaciones $ 953,43 $ 953,43 $ 998,13 $ 44480 $ 444,80
Amortizaciones $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00
Mantenimiento de maquinaria $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00
Suministros de oficina y limpieza $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $  1.500,00
Gastos de Venta $ 5.600,00 $ 4.555,00 $ 4.555,00 $ 4.555,00 $ 4.555,00
Marketing $ 2.905,00 $ 2.905,00 $ 2.905,00 $ 2.905,00 $ 2.905,00

Pagina WEB $ 925,00 $ - 8 -3 - 3 -
Transporte $ 420,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00
Catalogo $ 1.350,00 $ 1.350,00 $ 1.350,00 $ 1.350,00 $ 1.350,00
GASTOS $ 46.930,71 $ 48.304,79 $ 49.406,40 $ 49.731,49 $ 51.062,96
BENEFICIO OPERATIVO $ 20.879,53 $ 24.106,74 $ 26.133,23 $ 28.874,56 $ 30.541,01
GASTOS FINANCIEROS $ 681,86 $ 531,72 $ 1.336,90 $ 1.336,90 $ 1.336,90
UAIMPUESTOS $ 20.197,68 $ 2357501 $ 24.796,33 $ 2753767 $ 29.204,11
PARTICIPACION LABORAL $ 3.029,65 $ 3.536,25 $ 3.719,45 $ 4.130,65 $ 4.380,62
UTILIDAD ANTES IR $ 17.168,02 $ 20.038,76 $ 21.076,88 $ 23.407,02 $ 24.823,49
IMPUESTO A LA RENTA $ 3.776,97 $ 440853 $ 4.636,91 $ 514954 $ 5.461,17
UAII $ 20.879,53 $ 24.106,74 $ 26.133,23 $ 28.874,56 $ 30.541,01

UTILIDAD NETA

13.391,06

15.630,23

16.439,97

18.257,47

19.362,32




ESTADO DE RESULTADO ESCENARIO PESIMISTA

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

1 2 3 4 5

DECORACION SALA $ 2252044 $ 2598780 $ 27.02224 $ 28.044,08 $ 29.051,54
DECORACION DORMITORIO $ 2182540 $ 2424964 $ 2521490 $ 26.168,39 $ 27.108,47
DECORACION COCINA $ 1981496 $ 21.95817 $ 2283221 $ 23.69561 $ 24.546,85
DECORACION DIAS ESPECIALES $ 26.313,40 $ 29.272,01 $ 30437,18 $ 31.588,15 $ 32.722,92
BISUTERIA $ 15573,00 $§ 17.121,00 $§ 17.802,50 $ 18.47570 $ 19.139,42
INGRESOS $ 106.047,20 $ 118.588,62 $ 123.309,03 $ 127.971,94 $ 132.569,20
Costo de Materiales Vendidos $ 38.390,97 $ 4517467 $ 46.972,85 $ 48.74911 $ 50.500,38
DECORACION SALA $ 7.99520 $ 9.150,20 $ 951442 $ 9.87421 $ 10.228,93
DECORACION DORMITORIO $ 7.712,00 $ 8.624,80 $ 8.968,11 §$ 9.307,24 $ 9.641,59
DECORACION COCINA $ 6.884,20 $ 7.62590 $ 7.92945 $ 8.229,30 $ 8.524,93
DECORACION DIAS ESPECIALES $ 9.00765 $ 10.026,35 $ 10.42545 $ 10.819,68 $ 11.208,37
BISUTERIA $ 5.44050 $ 8.320,50 $ 8.651,70 $ 8.978,86 $ 9.301,42
COMISION $ 1.35142 $ 1.426,92 $ 148372 $ 1.539,82 $ 1.595,14
Costos Directos de Fabricacion $ 18.42587 $ 20.204,68 $ 20.763,16 $ 21.338,40 $ 21.930,90
Servicios Basicos $ 456,00 $ 53793 § 53793 §$ 537,93 § 537,93
Personal Operativo $ 17.969,87 $ 19.666,75 $ 20.22523 $ 20.800,47 $ 21.392,97
Sueldo $ 14.880,00 $§ 1532640 $ 15786,19 $ 16.259,78 $ 16.747,57
Aportes  $ 267,84 $ 275,88 $ 284,15 § 292,68 $ 301,46
Décimos $ 2.260,00 $ 232780 $ 2.366,12 $ 240558 $ 2.446,23
Beneficios $ 562,03 $ 1.736,67 $ 1.788,77 $ 1.842,44 $ 1.897,71
COSTO DE VENTAS $ 56.816,84 $ 65.379,35 $ 67.736,01 $ 70.087,52 $ 72.431,28
BENEFICIO BRUTO $ 49.230,36 $ 53.209,27 $ 55.573,02 $ 57.884,42 $ 60.137,93
GASTOS $ 46.930,71 $ 48.304,79 $ 49.406,40 $ 49.73149 $ 51.062,96
Gastos Servicios Basicos $ 648,00 $ 756,00 $ 756,00 $ 756,00 $ 756,00
Arriendo $ 5.600,00 $ 4.800,00 $ 4.800,00 $ 4.800,00 $ 4.800,00
Gastos Sueldos y salarios $ 32119,28 $ 35.230,35 $ 36.287,26 $ 37.16569 $ 38.497,16
Sueldo $§ 27.600,00 $ 2842800 $ 29.280,84 $ 30.159,27 $ 31.064,04
Aportes  $ 496,80 $ 511,70 $ 527,06 $ 527,06 $ 559,15
Décimos $ 2.980,00 $ 3.069,40 $ 3.161,48 $ 3.161,48 §$ 3.354,02
Beneficios $ 1.042,48 $ 322125 § 3.317,89 $ 3.317,89 §$ 3.519,94
Depreciaciones $ 95343 $ 953,43 $ 998,13 $ 44480 $ 444,80
Amortizaciones $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00
Mantenimiento de maquinaria $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00
Suministros de oficina y limpieza $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00
Gastos de Venta $ 5.600,00 $ 4.555,00 $ 4.555,00 $ 4.555,00 $ 4.555,00
Marketing $ 2.905,00 $ 2.905,00 $ 2.905,00 $ 2.905,00 $ 2.905,00

Pagina WEB $ 925,00 $ -5 -3 - 3 -
Transporte $ 420,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00
Catalogo $ 135000 $§ 1.350,00 $ 1.350,00 $ 1.350,00 $  1.350,00
BENEFICIO OPERATIVO $ 2.299,65 $ 4.904,48 $ 6.166,63 $ 8.152,93 $ 9.074,97
GASTOS FINANCIEROS $ 681,86 $ 531,72 $ 1.336,90 $ 1.336,90 $ 1.336,90
UAIMPUESTOS $ 1.617,79 § 4372,76 $ 4.829,73 § 6.816,04 §$ 7.738,07
PARTICIPACION LABORAL $ 24267 $ 65591 $ 724,46 $ 1.022,41 § 1.160,71
UTILIDAD ANTES IR $ 137512 $ 3.716,85 $ 4.105,27 $ 579363 §$ 6.577,36
IMPUESTO A LA RENTA $ 302,53 $ 817,71 § 903,16 $ 1.27460 $ 1.447,02
UAII $ 229965 $ 490448 $ 6.16663 $ 8.152,93 $  9.074,97

UTILIDAD NETA




ANEXO 12

BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL

Caja Excedente $ -3 - 8 - $ 246319 $ 3.688,68 $ 4.914,17
Activo Corriente $ 7.800,00 $ 9.536,35 $ 9.950,97 $ 10.623,64 $ 10.225,72 $ 9.826,62
Disponible en Caja $ 3.500,00 $ 4.967,24 $ 5169,06 $ 1.719,22 $ 984,58 $ 253,50
Caja $ 650,00 $ 650,00 $ 650,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
Efectivo $ 650,00 $ 650,00 $ 650,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
Bancos $ 2.850,00 $ 431724 $ 451906 $ 1.21922 § 48458 $ -
Cuenta Corriente $ 2850,00 $ 431724 $ 451906 $ 121922 $§ 48458 $ -
Cuentas por Cobrar Clientes $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Inventarios de Materias $ 4.300,00 $ 4.569,11 $ 4.781,91 $ 8.904,42 $ 9.241,14 $ 9.573,11
Activos Fijos $ 4.336,00 $ 4.336,00 $ 4.336,00 $ 4.783,00 $ 4.783,00 $ 4.783,00
TERRENOS $ - 8 - 8 -8 - 3 -8 -
MAQUINARIA $ 44700 $ 44700 $ 89400 $ 894,00 $ 89400 $ 894,00
VEHICULOS $ 1.400,00 $ 1.400,00 $ 1.400,00 $ 1.400,00 $ 1.400,00 $ 1.400,00
EDIFICIOS, CONSTRUCCIONES Y
REMODELACIONES $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00
MUEBLES Y ENSERES $ 679,00 $ 679,00 $ 679,00 $ 679,00 $ 679,00 $ 679,00
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 1.660,00 $ 1.660,00 $ 1.660,00 $ 1.660,00 $ 1.660,00 $ 1.660,00
Depreciaciones $ - $ 95343 $§ 95343 $ 998,13 $ 444,80 $ 444,80
Depreciaciones Acum. A. Fijos $ - $ 95343 $ 1.906,87 $ 2.905,00 $ 3.349,80 $ 3.794,60
Activos Intangibles $ 2.050,00 $ 2.050,00 $ 2.050,00 $ 2.050,00 $ 2.050,00 $ 2.050,00
Constitucion $ 850,00 $ 850,00 $ 850,00 $ 850,00 $ 850,00 $ 850,00
Software $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Amortizaciones $ - $ 41000 $ 41000 $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00
Amortizaciones Acum. A. Intan $ - $ 410,00 $ 820,00 $ 1.230,00 $ 1.640,00 $ 2.050,00
Pasivo Corriente $ 260,00 $ 228456 $ 2.390,96 $ 2.226,10 $ 2.310,28 $ 2.393,28
DCP $ - 8 -3 -8 -8 -3 -
Cuentas por Pagar Proveedores $ 260,00 $ 228456 $ 2.39096 $ 2.226,10 $ 2.310,28 $ 2.393,28
Proveedores locales $ 260,00 $ 228456 $ 239096 $ 2.226,10 $ 2.310,28 $ 2.393,28
Pasivo Largo Plazo $ 6.684,48 $ 534758 $ 4.01069 $ 6.350,26 $ 6.238,85 $ 6.127,44
Préstamos $ 668448 $ 534758 $ 4.01069 $ 2.673,79 $ 1.336,90 -$ 0,00
Capital Social $ 724152 § 724152 $ 7.24152 $ 724152 $ 724152 $ 7.24152
Utilidad / Pérdida $ - $ 720743 $ 925453 $ 981048 $11.377,29 $ 12.234,98
Utilidades Retenidas $ - -$ 31475 - 3306 -§ 3306 -$ 3306 -$ 33,06
Dividendos Pagados $ - $ 720743 $ 925453 $ 9.81048 $11.377,29 $ 12.234,98




ANEXO 13

FLUJO DE CAJA

FLUJO DE EFECTIVO

0 1 2 3 4 5
Flujo Efectivo A. Operativas
U Neta $ - $ 720743 $ 9.25453 $ 9.810,48 $ 11.377,29 $ 12.234,98
Depreciaciones $ - $ 95343 $§ 95343 $§ 99813 $§ 44480 $ 444,80
Amortizaciones $ - $ 41000 $ 41000 $ 410,00 $ 410,00 $ 410,00
Caja Chica - inicial -$ 100,00 $ - 9 - $ 150,00 $ -9 -
Variacion AC -$ 4.300,00 - 269,11 -§ 212,80 -$ 4.12251 -§ 336,72 -§ 331,98
Variacion PC $ 26000 $ 2.02456 $ 106,40 -$ 164,85 $ 84,18 § 82,99
FEAO -$ 4.140,00 $ 10.326,31 $ 10.511,56 $ 7.081,26 $ 11.979,56 $ 12.840,80
Flujo Efectivo A. Inversion
Variacion AF -$ 4.336,00 $ -3 - 8 -8 - 8 -
Variacion Al -$ 2.050,00 $ -3 - $ - $ - $ -
FEAI -$ 6.386,00 $ - $ = $ = $ = $ S
Flujo Efectivo A. Financiamiento
Variacion Capital Social $ 724152 $ - $ - $ - $ - $ -
DLP $ 6.684,48 -$ 1.336,90 -$ 1.336,90 -$ 1.336,90 -$ 1.336,90 -$ 1.336,90
Dividendos Pagados $ - -$ 751557 -$ 8.363,17 -$ 9.810,48 -$ 11.377,29 -$ 12.234,98
FEAF $ 13.926,00 -$ 8.852,46 -$ 9.700,07 -$ 11.147,38 -$ 12.714,19 -$ 13.571,88
Caja $ = $ 147384 $ 811,50 -$ 4.066,12 -$ 734,63 -$ 731,08
Caja Inicial $ 3.500,00 $ 3.500,00 $ 4.973,84 $ 578534 $ 1.719,22 $ 984,58
Caja Final $ 3.500,00 $ 497384 $ 5.78534 $ 1.71922 $ 984,58 $ 253,50




ANEXO 14

TABLA DE AMORTIZACION
Saldo Capital Interés Capital Cuotas

0 6.684,48

1 6.573,07 $62,56 $111,41 $173,96
2 $6.461,66 $61,51 $111,41 $172,92
3 $6.350,26 $60,47 $111,41 $171,88
4 $6.238,85 $59,43 $111,41 $170,84
5 $6.127,44 $58,39 $111,41 $169,79
6 $6.016,03 $57,34 $111,41 $168,75
7 $5.904,62 $56,30 $111,41 $167,71
8 $5.793,22 $55,26 $111,41 $166,67
9 $5.681,81 $54,21 $111,41 $165,62
10 $5.570,40 $53,17 $111,41 $164,58
11 $5.458,99 $52,13 $111,41 $163,54
12 $5.347,58 $51,09 $111,41 $162,50
13 $5.236,18 $50,04 $111,41 $161,45
14 5.124,77 549,00 5111,41 5160,41
15 5.013,36 $47,96 5111,41 $159,37
16 $4.901,95 $46,92 $111,41 $158,32
17 $4.790,54 $45,87 $111,41 $157,28
18 $4.679,14 $44,83 $111,41 $156,24
19 $4.567,73 $43,79 $111,41 $155,20
20 $4.456,32 $42,75 $111,41 $154,15
21 $4.344,91 $41,70 $111,41 $153,11
22 54.233,50 $40,66 111,41 $152,07
23 $4.122,10 $39,62 111,41 151,03
24 $4.010,69 $38,58 $111,41 $149,98
25 $3.899,28 $37,53 $111,41 $148,94
26 $3.787,87 $36,49 $111,41 $147,90
27 $3.676,46 $35,45 $111,41 $146,86
28 $3.565,06 $34,41 111,41 145,81
29 3.453,65 $33,36 111,41 144,77
30 3.342,24 532,32 111,41 143,73
31 3.230,83 31,28 111,41 142,69
32 3.119,42 530,24 5111,41 141,64
33 3.008,02 529,19 5111,41 140,60
34 $2.896,61 $28,15 $111,41 $139,56
35 $2.785,20 $27,11 $111,41 $138,52
36 $2.673,79 $26,06 $111,41 $137,47
37 2.562,38 525,02 5111,41 $136,43
38 2.450,98 523,98 5111,41 5135,39
39 $2.339,57 $22,94 $111,41 $134,35
40 $2.228,16 $21,89 $111,41 $133,30
41 $2.116,75 $20,85 $111,41 $132,26
42 $2.005,34 $19,81 $111,41 $131,22
43 $1.893,94 $18,77 $111,41 $130,17
44 $1.782,53 $17,72 $111,41 $129,13
45 $1.671,12 $16,68 $111,41 $128,09
46 $1.559,71 $15,64 $111,41 $127,05
47 $1.448,30 $14,60 $111,41 $126,00
48 $1.336,90 $13,55 $111,41 $124,96
49 $1.225,49 $12,51 5111,41 $123,92
50 $1.114,08 $11,47 111,41 5122,88
51 $1.002,67 $10,43 $111,41 $121,83
52 $891,26 59,38 $111,41 $120,79
53 $779,86 $8,34 111,41 119,75
54 668,45 7,30 111,41 118,71
55 $557,04 $6,26 111,41 117,66
56 $445,63 $5,21 111,41 116,62
57 $334,22 54,17 111,41 115,58
58 $222,82 $3,13 111,41 114,54
59 111,41 $2,09 111,41 113,49
60 $0,00 $1,04 $5111,41 112,45




