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RESUMEN

El autor de este proyecto realizé este proyecto con el propdsito de desarrollar
un Plan de Negocios para la implementacion de una empresa de productora y
comercializadora de plastilina para la ciudad de Quito, para lo cual fue
necesario analizar fuentes nacionales y locales de la industria a la que
pertenece, asi como las fuentes y estadisticas, sin dejar de lado una respectiva
investigacion de mercado de este producto y a las empresas de la
competencia. Es importante sefialar que la empresa Plastichoc pretendera
introducir en el mercado una herramienta de estudio y desarrollo motriz para
los nifios como es la plastilina, con la gran diferencia de que es un producto no
toxico gracias a sus ingredientes como el chocolate que es de alta preferencia
para todos los nifios. Es importante indicar también que la empresa se vera
respaldada por el gobierno nacional debido al proceso actual de cambio de la
Matriz Productiva Nacional, ya que se da preferencia a los productos
nacionales con el objetivo de fortalecer el sector industrial nacional. De
acuerdo a los resultados obtenidos en el estudio de mercado realizado, se
pudo determinar que existe una alta demanda insatisfecha que Plastichoc

prevé cubrir con el transcurrir del tiempo.

De esta manera se puede decir que la empresa Plastichoc tiene un horizonte
prometedor al ofrecer un producto de calidad y totalmente innovador en el

mercado nacional.
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ABSTRACT

The author of this project undertook this project with the purpose to develop a
Business Plan for the implementation of a company as a producer and marketer
of plasticine for the city of Quito, for which it was necessary to analyze national
and local sources of the industry to which it belongs, as well as the sources and
statistics, without forgetting a respective market research of this product and to
the competing companies. It is important to point out that the Plastichoc
company will seek to introduce into the market a tool of study and development
drive for children such as play dough, with the big difference that is a non-toxic
product thanks to its ingredients such as chocolate which is of high preference
for all children. It is also important to indicate that the company will be
supported by the national government because of the current process of
change of the productive matrix, which gives preference to domestic products
with the goal of strengthening the domestic industrial sector. According to the
results obtained in the market survey, we were able to determine that there is a
high unmet demand that Plastichoc expects to cover with the remainder of the

time.

This way it is possible to be said that the company Plastichoc has a promising
horizon on having offered completely innovative quality product and on the

national market.
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1 INTRODUCCION

El Plan de negocios para la implementacion de una empresa productora y
comercializadora de plastilina para la ciudad de Quito, es un trabajo de
investigacion que consiste en la recopilacion de informaciéon acerca de las
distintas variedades de plastilina que se ofertan en el mercado y por ende
conocer que la mayor parte de las mismas son toxicas, preocupando esta
situacion a los padres de familia de nifios que se encuentran en las edades de

2 a 6 anos.

El proyecto para la produccién y comercializacion de plastilina no toxica hecha
a base de chocolate se ve fortalecido gracias al apoyo que brinda el Gobierno
al cambio de matriz productiva que se viene promocionando estos ultimos
afios, asi como también debido a la demanda que poseera el producto por
parte de padres que aspiran adquirir un producto seguro para la recreacion y
aprendizaje de sus nifios y de esta manera contribuir al crecimiento y desarrollo
del mercado nacional que va de la mano del crecimiento de los ingresos que

tendra la nueva unidad de negocio.

Objetivos

Objetivo General

e Determinar el tipo de factibilidad a analizar por la implementacién de una

empresa dedicada a la produccioén y comercializacion de Plastilina.

Objetivos Especificos

e Investigar la Industria

e Determinar la empresay los productos o servicios

e Investigar el mercado y el consumidor

o Elaborar el plan de marketing para lanzar y posicionar los productos y

servicio en el mercado



e Desarrollar el plan de operaciones y produccion / Organigrama de
procesos

e Establecer el equipo gerencial

e Realizar el cronograma general del plan de negocios.

e Determinar y analizar los riesgos criticos, problemas y supuestos

e Elaborar el plan financiero

e Construir la propuesta de negocio.

e Determinar la factibilidad del plan de negocios.

Justificacion del Trabajo

La plastilina es uno de los juegos y juguetes mas usados por los nifios de 1 a 9
aflos de edad. Se la considera también material desestresante en nifios
hiperactivos y ha sido empleada en nifios con problemas cerebrales.

La mayoria de plastilinas en el mercado son toxicas y hechas de materiales

artificiales que son perjudiciales a la salud.

Muchas veces a los padres o profesores se les hace muy dificil vigilar si un
nifio se come la plastilina con la cual esta jugando, es por eso que la idea de
crear una plastilina hecha de componentes naturales y no dafiinos, tales como
el chocolate, glucosa y anilina vegetal, hacen mas interesante plasmar en la

realidad algo tan innovador en el mercado de la plastilina.

El proceso para realizar este tipo de plastilina, es muy sencillo, lo cual hace

mas interesante la idea.

Descripcién del producto

Se dedicara a la produccién y comercializacion de Plastilina de Chocolate, la
cual sera hecha estrictamente de chocolate, anilina comestible, glucosa

comestible y la masa con la cual se mezclara el chocolate para ser moldeable.



Se podran combinar varios colores para lograr tener una caja de plastilina
colorida y divertida para los nifios.

Valor Agregado

La plastilina con la cual jugaran los nifios, al final, la podran comer sin ningun
problema. La materia prima usada es la de mejor calidad, garantizando la salud
de los consumidores. Esto es lo que hace diferente al producto.



2. CAPITULO II. LA INDUSTRIA LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS

En este capitulo se analizar4 el entorno de la industria en el pais con sus
principales indicadores para determinar la viabilidad del proyecto en el Distrito

Metropolitano de Quito.

2.1. Laindustria

En el tema propuesto para el plan de negocio, es la fabricacion y
comercializacién de plastilina no téxica para nifios por medio de ingredientes
naturales se encuentra dentro del CIlU 4.0 en la seccién general C, con la

descripcion de Industria Manufacturera.

Conforme las divisiones que tiene esta seccion, se ubica de la siguiente

manera:

» Fabricacion de juegos y juguetes

* Fabricacion de juegos y juguetes

J

« Fabricacion de otros juegos y juguetes: armas de juguetes,
juguetes para mascotas, modelos a escala reducida y
modelos recreativos similares, trenes eléctricos, juegos de
construcciones, juegos de tablero, rompecabezasy articulos
similares, naipes, etcétera. )

Figura 1: Clasificacion CIIU

Adaptado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012)




2.1.1. Tendencia de la Industria

» Antecedentes
La industria manufacturera en el Ecuador tiene sus inicios con los indigenas,
quienes fabricaban hilos de lana directamente sacados de las ovejas. Tefiidos
con colorantes extraidos de plantas, semillas y flores, coloreaban de diversos

tonos y eran comercializados en forma de trueque.

Con la colonizacion de los espafioles la industria fue creciendo vy
formalizandose. Tal es asi que a principios del siglo XX ya existian fabricas
manufactureras de varios tipos. En la actualidad la produccién en el pais es
muy rica y se puede encontrar a lo largo del territorio nacional empresas
pequefias, medianas o grandes que fabrican desde alimentos, bebidas,

plastico, ropa y hasta vehiculos.

El crecimiento sostenido de este tipo de industria ha logrado obtener muchas
fuentes de empleo y desde hace varios afos atrds Ecuador ha exportado
muchos de sus productos producidos con materia prima y mano de obra
totalmente ecuatoriana, por citar un ejemplo, se tiene el caso del chocolate el
cual es elaborado con el mejor cacao fino de aroma ecuatoriano, lo cual ha

hecho que se tenga un reconocimiento internacional.

2.1.2. Estructura de la industria

> PIB Sectorial

Tabla 1. PIB Sectorial Afios 2009 — 2014

MANUFACTURAS (EXCEPTO
REFINACION DE PETROLEO)
ANO PIB Sectorial ) (Miles de
ddlares)
2009 7.699.188
2010 8.601.697
2011 9.670.447
2012 10.785.495
2013 11.453.629
2014 12.484.345

Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2015)
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Figura 2: PIB Sectorial Afios 2009 - 2014
Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2015)

Dados estos datos, se puede observar un crecimiento para el afio 2014 del 9%
con respecto al 2013, lo cual es alto versus otras industrias, como por ejemplo
el comercio que en el mismo periodo presenta un incremento del 5,8%. Este es
un buen indicador para el plan de negocio ya que el crecimiento en la industria

es constante, como se puede observar en la figura anterior.

Este sector ha venido creciendo sostenidamente. Las politicas del gobierno
hasta el momento han favorecido a que la industria manufacturera ecuatoriana
se fortalezca y gane terreno versus a otras industrias como el comercio, el

transporte, entre otras de otros paises vecinos.

» Empleo Sector Industrial



Tabla 2. Empleo Sector Industrial 2009 — 2014
Rama de actividad Dic-09 Dic-10 Dic-11 Dic-12 Dic-13 Dic-14

Agricultura, ganaderia, caza vy
silvicultura y pesca
Comercio 19,50% 19,63% 20,37%  19,88%  18,26%  18,89%

28,53%  27,60% 27,86% 27,36% 24,79% 24,45%

Manufactura (Excluida refinaciéon de
petréleo)
Construccion 6,87% 6,47% 6,06% 6,28% 7,63% 7,43%

9,05% 9,45% 8,93% 8,98% 9,67% 9,64%

Ensefianza y Servicios sociales y de
y y 7,48%  829%  7,88% 7,99% 7,59% 6,82%

salud
Transporte 4,70%  5,08%  5,60% 5,59% 5,48% 5,89%
Alojamiento y servicios de comida 4,49%  4,40%  4,93% 5,11% 5,31% 5,46%

Actividades profesionales, técnicas y
administrativas

Administracion  publica, defensa;
planes de seguridad social obligatoria

3,58% 3,71% 3,98% 4,44% 4,63% 4,27%

3,12% 3,46% 3,77% 3,74% 3,98% 4,38%

Otros Servicios 4,13%  4,19%  3,50% 3,50% 4,05% 3,84%
Servicio doméstico 3,39%  2,88%  2,34% 2,46% 3,08% 3,28%
Actividades de servicios financieros 0,81%  0,77%  1,07% 0,91% 1,09% 0,99%
Correo y Comunicaciones 1,51%  1,26%  1,05% 1,16% 1,21% 1,16%
Petréleo y minas 0,55%  0,56%  0,51% 0,49% 0,69% 0,78%
Suministro de electricidad y agua 0,69%  0,558%  0,58% 0,54% 0,82% 1,03%

Total 100% 100% 100% 100% 100% 100%

Adaptado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015)

La tasa de empleo en el sector manufactura (excluida refinacion de petréleo),
existe un ligero declive en el 2014 del 0,034% con respecto al 2013 lo cual
hace atractiva la inversion en dicha industria, y asi brindar mayor empleo para

que exista un incremento de fuentes de trabajo para la industria.

» Inversion Sector Industrial

Tabla 3. Inversién Sector Industrial 2012- 2013

L. 2012 2013
Actividad — =
. . . . Inversion .y . Inversion
Economica | Inversion Nacional i Inversion Nacional .
Extranjera Extranjera
Industria 110.631.120 54.178.514 119.379.794 34.255.603

Tomado de: (Ministerio de Industrias y Productividad, 2015)



El crecimiento de la inversién nacional del sector manufacturero representa un
8% esto ha permitido que la industria se coloque en una de las mas
importantes del pais. El gobierno ecuatoriano sigue invirtiendo y confiando
cada dia mas en la industria manufacturera, incluso las importaciones han
disminuido en un gran porcentaje versus afios pasados segun el Ministerio de
Comercio Exterior la disminucion de la inversion extranjera en el periodo 2012 y
2013 corresponde a 19.922.911 USD esto se debe a falta de incentivos la
subida de impuesto en pocas palabras las reglas tributarias y fiscales no se
mantienen constante sino que se percibe variaciones durante un afio lo que

impide la atraccion de la IED.
» Competencia

La competencia para el presente proyecto y refiriéendose a la ClIU 3240.09 que
se refiere a la fabricacibn de otros juegos y juguetes: armas de juguetes,
juguetes para mascotas, modelos a escala reducida y modelos recreativos
similares, trenes eléctricos, juegos de construcciones, juegos de tablero,

rompecabezas y articulos similares, naipes, etcétera.

Tabla 4. Competencia

| Empresas | Ventas Anuales (En Ddlares)

ECUATORIANA DE JUGUETES ECUATOYS S.A. 8.599,32

YIVAS.A. 20.000,00
Tomado de: (Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, 2015)



ECUATORIANA DE JUGUETES
ECUATOYS S.A.

mYIVAS.A.

Figura 3: Competencia

Tomado de: (Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, 2015)

Los productos de ECUATORIANA DE JUGUETES ECUATOYS S.A. y YIVA

S.A. son en su mayor parte fabricados en el exterior.

En el siguiente cuadro se puede observar los productos similares de la
competencia. Cada producto tiene diferente valor y precio ya que la calidad y

componentes son diferentes.
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Tabla 5. Productos de la competencia

Nombre

: Productos
Competencia

Play - Doh

Carioca

Modelina

Faber Castell

Acrilex

2.1.3. Diagndstico PEST

» Factores politicos
Actualmente en el Ecuador existe estabilidad de gobierno un factor importante
para dar a conocerse de manera internacional una estabilidad gubernamental
permite darle continuidad a un modelo econémico planteado un desarrollo mas
estable de politicas sobre la IED para nuestro pais, los ocho afios de Gobierno
el presidente Rafael Correa ha cumplido una época de estabilidad politica ya
gue su periodo ha constituido el fin del torbellino politico que dio término a tres
mandatos y el paso de siete presidentes en una década lo que provocaba que

los inversionistas tanto nacionales y extranjeros se mantengan cautos en
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realizar inversion y de esta manera las empresas se pueden consolidar con una
mayor apertura, de igual manera para un mayor crecimiento, el pais esta
esperando un desarrollo y cambio de matriz productiva motivo por el cual,
resulta factible realizar el presente plan de negocios, sin ningun tipo de

problemas gubernamentales.

El presente proyecto debera establecerse de acuerdo a las normas y leyes que
rigen actualmente como son, la Constitucién de la Republica, Leyes Tributarias
aplicadas directamente al producto que se pretende ofrecer y leyes locales que
son de caracter autonomo de los gobiernos sectoriales, ademas de las
patentes y permisos del Municipio correspondiente para operar un determinado

negocio.

A este tipo de requisitos mencionados se pueden acceder en un periodo de 60
a 90 dias laborables para la empresa estos factores son positivos, ya que,
brindan una estabilidad politica para que se pueda manejar su situacion legal,
sin riesgos a cambios en las leyes. Tomando en cuenta que las nuevas leyes y
reglamentos no afectan a la empresa de forma directa, simplemente va a
demandar mas responsabilidad en sus procesos internos y externos para que

se cumplan los procedimientos apegados a la ley.

» Factores econémicos

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB
2.5 Precios constantes de 2007, Tasas de variacion trimestral 100
- 9.0
2.0 - 8.0
F 7.0
15 - 6.0
F s.0
< 10 e’ 4.0
s — b
=
r;: k30 =
=
0.5 - 2.0
10
0.0 I—I 0.0
- -1.0
-0.5 -2.0
1112 212 312 412 t113 t2 13 t3 13 413 tl14 t2 14 13 14 4 14
[—an 15 1.6 0.2 1.0 0.8 2.1 1.6 0.7 0.1 1.6 1.4 0.5
‘*r/l:-d 6.7 5.6 4.3 4.3 3.6 4.1 5.6 5.2 4.3 38 3.7 3.5

Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2015)
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En el cuarto trimestre de 2014, el PIB se increment6 en 0.5% en relacion con el
trimestre anterior (t/t-1) esto se debe al crecimiento del sector manufacturero
mediante el incentivo de politicas para el fortalecimiento de las industrias
nacionales y presentd una variacion positiva de 3.5% respecto al cuarto
trimestre de 2013 (t/t-4) un margen positivo que encadena un desarrollo de los
sectores econdmicos, en este trimestre el PIB en valores constantes de 2007
se ubic6 en USD 17,663 millones (Banco Central del Ecuador, 2015).

Tasas de interés

A continuacion se muestra un cuadro resumen de las tasas de interés
referenciales y maximas, tanto activas como pasivas, presentadas a mayo de

2015 por el Banco Central del Ecuador:



Tabla 6. Tasas de interés

13

Tasas de Interés |

mayo-2015

1.

TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES

Tasas Referenciales

Tasas Maximas

Tasa Activa Efectiva Referencial

Tasa Activa Efectiva Maxima

Microcrédito Minorista

para el segmento: % anual para el segmento: % anual

Productivo Corporativo e Productivo Corporativo il
Productivo Empresarial 253 Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 1115 1 productivo PYMES 1183
Consumo 15.82 Consumo 16.30
Vivienda L7 Vivienda S
Microcrédito Acumulacion Ampliada 22.07 Microcrédito Acumulacion Ampliada 25.50
Microcrédito Acumulacion Simple = Microcrédito Acumulacién Simple 20esl

27.75 30.50

Microcrédito Minorista

2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depésitos a plazo >.51 Depdsitos de Ahorro LR
Depdsitos monetarios s Depositos de Tarjetahabientes —
Operaciones de Reporto 0.08
3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 437 | plazo 121-180 >-96
Plazo 61-90 4-88 | plazo 181-360 6.61
Plazo 91-120 HE Plazo 361 y mas Dt
4. OTRAS TASAS REFERENCIALES
Tasa Pasiva Referencial 5.51 Tasa Legal 8.45
Tasa Activa Referencial 8.45 Tasa Maxima Convencional 9.33

Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2015)

» Factores sociales

Empleo

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos el empleo se divide en:

‘Empleo adecuado:

Personas con empleo que, durante la

semana de referencia, perciben ingresos laborales iguales o
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superiores al salario minimo, trabajan igual o mas de 40 horas a la
semana, independientemente del deseo y disponibilidad de
trabajar horas adicionales. También forman parte de esta
categoria, las personas con empleo que, durante la semana de
referencia, perciben ingresos laborales iguales o superiores al
salario minimo, trabajan menos de 40 horas, pero no desean
trabajar horas adicionales (INEC Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos, 2015).

Empleo inadecuado: Personas con empleo que no satisfacen las
condiciones minimas de horas o ingresos y, que durante la
semana de referencia, perciben ingresos laborales menores al
salario minimo y/o trabajan menos de 40 horas a la semana, y
pueden o no, desear y estar disponibles para trabajar horas
adicionales. Constituyen la sumatoria de las personas en
condicion de subempleo, otro empleo inadecuado y no
remunerados” (INEC Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
2015) (pag. 8).

Composiciéon PEA
{(mar-2015)

3,84%

96,16%

B Empleados @ Desempleados

Figura 5: Empleo

Tomado de: (INEC Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015)

Es importante indicar que, de la poblacion economicamente activa (PEA) el

96,16% son personas con empleo.
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a. Desempleo

El desempleo segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos se refiere a:

“‘Personas de 15 afios y mas que, en el periodo de referencia, no
estuvieron Empleados y presentan ciertas caracteristicas: i) No
tuvieron empleo, no estuvieron empleados la semana pasada y
estan disponibles para trabajar; ii) buscaron trabajo o realizaron
gestiones concretas para conseguir empleo o para establecer
algun negocio en las cuatro semanas anteriores. Se distinguen
dos tipos de desempleo: abierto y oculto” (pag. 9) (INEC Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, 2015).

La tasa de desempleo es aquella que muestra el porcentaje de personas que
se encuentran desempleadas y sin ningun tipo de trabajo; y por lo tanto, sin
ningun tipo de remuneracion. Dicha situacion puede ser también reflejo del

incremento de la demanda de los servicios prestados por dicha institucion.

A continuacion se puede observar, en la tabla, que de acuerdo a la informacion
obtenida del Banco Central del Ecuador (2015) los niveles de desempleo a

nivel pais han sufrido variacion.
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Tabla 7. Tasa de desempleo urbano

FECHA VALOR
Marzo-31-2015 4,84 %
Diciembre-21-2014 4,534 %
Septiembre-30-2014 4,63 %
Junig-30-2014 3.71 %
Marze-31-2014 & B0 %
Diciembre-31-2013 4,86 %
Septiembre-30-2013 4,35 %
Junig-30-2013 4,85 %
Marze-31-20132 4,64 %
Diciembre-31-2012 3.00 %
Septiembre-30-2012 4,60 %
Junig-30-2012 .15 %
Marze-31-2012 4,88 %
Diciembre-31-2011 .07 %
Septiembre-30-2011 552 %
Junig-30-2011 E. 36 %
Marze-31-2011 7.04 %
Diciembre-31-2010 E.11 %
Septiembre-30-2010 T.44 U
Junig-30-2010 7.71 %
Marze-31-2010 5.05 %
Diciembre-31-200% 7.93 %
Septiembre-20-2002 S.06 %
Junig-30- 2002 2.24 %

Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2015)

También es importante poder identificar los indices de desempleo producidos
en la ciudad de Quito, ya que es un indice macro econémico que es necesario
conocerlo para el desarrollo de este proyecto. De acuerdo con la informacién
conseguida en la pagina web del Banco Central del Ecuador (Banco Central del

Ecuador, 2015) se puede observar el mismo fendmeno que a nivel pais.



Tabla 8. Tasa de desempleo Quito

FECHA
Marzo-31-2015
Diciembre-21-2014
Septiembre-30-2014
Junic-30-2014
Marzo-31-2014
Diciembre-21-2012
Septiembre-30-2012
Junio-30-2013
Marzo-31-2013
Diciembre-21-2012
Septiembre-30-2012
Junic-30-2012
Marzo-31-2012
Diciembre-21-2011
Septiembre-30-2011
Junic-30-2011
Marzo-31-2011
Diciembre-21-2010
Septiembre-30-2010
Junig-30-2010
Marzo-31-2010
Diciembre-21-200%
Septiembre-30-200%
Junic-30-2005

Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2015)

Subempleo

Por otra parte el subempleo se refiere a:

VALOR
4.3% %4
3.22 %4
4,50 %4
4.16 %4
4.30 %
4.04 %4
4.66 %
4.44 o4
4.11 %4
4.43 %4
3.38 %
4.35 %
3.67 %
4.21 %
4.20 %
3.7% %4
3.67 Uh
4.32 %4
3.77 %
B.63 %0
7.14 %4
£.12 %4
E.0% %4

3.23 %4

17

“Personas con empleo que, durante la semana de referencia,
percibieron ingresos inferiores al salario minimo y/o trabajaron
menos de la jornada legal y tienen el deseo y disponibilidad de
trabajar horas adicionales. Es la sumatoria del subempleo por
insuficiencia de tiempo de trabajo y por insuficiencia de ingresos”
(INEC Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015) p. 8.
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38,43%
42,43%
38,08%

17,73% |

EmTasa de Subempleo  EMTasade Otroinadecuade  E=iTasa de No remunerado  -B-Tasa de Empleo Inadecuado

53,2%

dic-08 dic-09 jun-10  dic10 juntt dict  jun2  dict2  jun43  dic13 mar44 jun4 septd  dict4  mar-15

Figura 6: Subempleo
Tomado de: (INEC Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015)

Como se puede observar en la figura anterior, el subempleo presente para

marzo del presente afio un ligero incremento.

Pobreza

“La pobreza por ingresos es sindénimo de carencia y privacion, que limita a una

persona para alcanzar un minimo nivel de vida” (INEC Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos, 2015) p. 4.
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Figura 7: Pobreza

Tomado de: (Instituto Nacional de Estadisticas v Censos, 2015)

Para marzo de 2015, se considera a una persona pobre por ingresos si percibe
un ingreso familiar per capita menor a USD 82,11 mensuales. La pobreza a

nivel nacional se ubicé en 24,12%.
» Factores tecnoldgicos

Los factores tecnolégicos son las “fuerzas que crean tecnologias, o que a su

vez crea oportunidades de nuevos productos y de mercado” (Kotler &

Armstrong, 2013, p. 79).

La tecnologia en la actualidad es uno de los factores mas importantes para
toda clase de organizaciones, independientemente de su tamafio y actividad, a
través de la misma se puede crear mejores y oportunas relaciones y procesos

gue permitan agilizar los servicios y productos que ofrecen las diferentes

empresas.

La tendencia a participar y conocer nuevas tecnologias a nivel mundial y por

supuesto en el Ecuador es muy alta, ademas el libre acceso a la informacion,
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permite que todas las personas tengan un mejor conocimiento sobre las

mismas.

Inicialmente se lo realiza de forma artesanal, pero a futuro se requerira de

magquinarias, instalaciones y suministros que permitan producir a mayor escala.

Como se menciond anteriormente el factor tecnoldgico es muy importante para

esta industria para crear una ventaja competitiva frente a la competencia, y

como se cita en el parrafo anterior se va a iniciar de una forma artesanal, esto

nos indica que se va a tener una barrera momentanea mientras se tiene los

recursos necesarios para adoptar maquinaria de ultima tecnologia.

En conclusion, por el momento el factor tecnolégico no es accesible para la

empresa, por motivo de que recién esta iniciando sus operaciones en el

mercado, y no se cuenta con los recursos necesarios para poder adquirir por el

momento dicha tecnologia.

Tabla 9. Diagnéstico PEST

Factor Ponderacion

POLITICO 5
ECONOMICO 3
SOCIAL 3
TECNOLOGICO 3

Tecnologico Econdmico

Figura 8: Diagnostico PEST
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2.1.4. Canales de Distribucién

El sistema utilizado en la industria de juguetes es un sistema corto de
distribucion indirecta, ya que existen distribuidores y se lo puede observar en la

siguiente figura:

Importadares
Distribuidores Consumidores
Productores
Play-Doh Papelerias Padres de Familia
Carioca Jugueterias Nifios
Faber Castell Farmacias Jardines Infantes
Micromercados Escuelas
Guarderias
Figura 9: Canales de distribucién de la industria

Tomado de: (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009)

La industria maneja un canal indirecto para la distribucion de los productos.

Existe la posibilidad de que los importadores realicen todos los procesos de
desaduanizacién para una vez que tengan los productos liberados, se puedan
enviar a los distribuidores quienes seran los encargados de exhibir de la mejor

manera para que lleguen al cliente final que en este caso seria el consumidor.
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2.1.5. Fuerzas de Porter

» Amenaza de entrada de nuevos competidores

Tabla 10. Amenaza de los nuevos competidores

Amenaza de los nuevos competidores Puntuacion

Economias de escala

Diferenciacion de producto

Inversién de capital

Lealtad de consumidores hacia una marca
Costos de cambio (real o psicolégico)
Canales de distribucion

Politica gubernamental

Patentes y licencias especiales

Total promediado

w |b|w|w|w|w|m|o]s

Las amenazas de nuevos competidores se encuentran promediando en 3 de un

total de 5 puntos, lo cual es medianamente alto.

Las economias de escala son una amenaza fuerte para el presente plan de
negocios, ya que existen empresas que cuentan con una produccion y

distribucién muy fuerte por lo que se calificé con puntuacion alta.

La diferenciacion del producto solo la tiene una empresa por lo que se estima
gue es relativamente baja. La inversion del capital no es fuerte ya que se puede
lograr producir juguetes y en este caso, plastilinas con una maquinaria basica.

Lealtad a la marca se considera alto ya que se compite con empresas que
tienen muchos afios en el mercado que ya tienen un posicionamiento en la

mente del consumidor.

La parte mas beneficiosa al plan de negocios es que la politica gubernamental
para detener de alguna manera las exportaciones, ha alzado los aranceles,
limitando asi el ingreso de nuevos competidores es algo que motiva a los

productores ecuatorianos por lo que este tema se debe aprovechar al maximo.
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» Amenaza potencial de productos sustitutos

Tabla 11. Amenaza de productos sustitutos cambiar al nombre indicado

Amenaza de productos sustitutos Puntuacién
Juguetes de estimulacion con relieve 4
Masapan 2
Juguetes de goma 2

Total promediado 2.7

La amenaza de productos sustitutos es generalmente mayor cuando el valor de
un producto no es relevante es decir si el precio y las caracteristicas de este no
son Unicas y en la tabla se presenta como media, ya que no existen muchos
productos que puedan sustituir a una plastilina la cual es utilizada en la mayor

parte de planteles educativos desde Inicial uno hasta cuarto o quinto de béasica

Al tener una plastilina no téxica y que si por error el infante o nifio se la come o
se la lleva a la boca y que no cause dafios es realmente algo muy bueno por lo
gue un producto sustituto muy parecido y que cumpla las mismas o similares

funciones no se visualiza inmediatamente.

» Poder de negociacion de los clientes

Tabla 12. Poder de negociacion de los clientes

Poder de negociacion de los clientes Puntuacion

Consumidor con mucha informacion 2
Acceso a canales de distribucion
Influencia en decisién de compra
Exclusividad de productos

Valor agregado

Productos ofrecidos estandar

Total promediado 2.7

AIN[(N|JW|W
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El producto esta dirigido, como ya se menciond anteriormente, para los nifios
de los planteles educativos desde Inicial uno hasta cuarto o quinto de bésica.

El poder de negociacion de los clientes es media porque en la realidad existen
muchas marcas de plastilinas en el mercado, por tanto, con el presente plan de
negocios se pretende elaborar una plastiina que sea segura para los

consumidores y libre de toxinas.

Play-Doh otorga una variedad de colores de plastilina con una materia prima
usada de maiz la cual no la hace toxica pero no debe ser ingerida ya que causa

dolores estomacales lo cual lo indica en su propia presentacion.

El acceso a canales de distribucién es interesante, ya que existe la posibilidad
de comprar el producto en la mayoria de papelerias, micro mercado y
jugueterias. Depende de donde se compre se puede tener mas variedad de
escoger el tipo de plastilina que se quiere, el cual dependera sobre todo de los

usos que se desee dar a la plastilina.

El valor agregado que se le pretende dar a la plastilina es que sea totalmente

libre de toxinas, ya que, las demas son estandares.

La exclusividad de libre de toxinas no la tiene ninguna marca en el mercado por

lo tanto no hay una influencia directa de compra.

» Poder de negociacion de los proveedores

Tabla 13. Poder de negociacién de los proveedores

Poder de negociacion de los proveedores Puntuacion

Productos organicos o no toxicos 3
Costo de cambio (Real o psicoldgico)
Venden insumos fundamentales
Productos diferenciados

Servicio diferenciado

Alcance de distribucién

Calidad de materia prima

Total promediado 3.4

AlWW[A|W|A
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Los proveedores para obtener productos de calidad que generen el minimo
riesgo en la salud de los consumidores finales los hace algo dificiles de
conseguir, sin embargo es necesario tener los proveedores especiales para

este producto.

Son pocos los proveedores que realizan materia prima de calidad con
productos organicos o que no sean toxicos lo cual hace que la negociacién con

los proveedores sea alta.

El tipo de cambio influye en los precios de la materia prima a utilizarse ya que
la anilina, glucosa liquida y el mismo chocolate son importados y los costos
tienden a subir por el tipo de cambio y por las politicas de importaciones que ha
colocado el gobierno ecuatoriano para consumir lo nuestro e impulsar el
crecimiento de los demas sectores econémicos con productos sustitutos para la
misma, la especializacion de productos no nos permite ser procesadores de
materia prima para cumplir la demanda de este sector de la industria de

plastilina en especifico del pais.

Con la estrategia adecuada se negociaran precios razonables para que no

afecten los precios del producto.

» Rivalidad entre los competidores existentes

Tabla 14. Rivalidad entre los competidores existentes

Rivalidad entre los competidores existentes Puntuacion

Crecimiento del sector industrial
Diferenciacion de productos
Barreras de entrada

Barreras de salida

Estrategias de comunicacién
Posicionamiento de la marca
Costos fijos altos

NN [N [W NN (W

Total promediado 2.3
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El valor total promediado es de 2,3 medio, lo cual indica que en la industria la

competitividad se conserva sin mayor rivalidad.

Dado el crecimiento industrial, el mismo presenta una puntuacién de 3 puntos
es decir que este sector esta en constante crecimiento mediante la
incorporacion de nuevas empresas, esta accion hace que las empresas
existentes empiecen a realizar nuevos productos que diferencien a cada una de
las marcas lo cual no estd sucediendo actualmente obteniéndose por esta

razon una puntuacion de 2 en el asunto de diferenciacion de productos.

Las barreras de entrada se dan por las nuevas normas arancelarias que se
fijaron como medida de proteccion para consumo de la marca nacional, esta
situaciéon debe ser aprovechada por la nueva unidad de negocio en la
produccion de un producto nacional. Respecto a las barreras de salida estas
presentan una puntuacion de 3 en donde de acuerdo a la legislacion
ecuatoriana la empresa debe enfrentar costos en la desmantelacion,

liquidacion, indemnizaciones laborales, entre otros.

Las estrategias de comunicacion o publicidad son escazas en esta industria, es
decir entre competidores no existe una diferenciacién en cuanto a marketing,

situacién que puede ser aprovechada por la nueva unidad de negocio.

Respecto al posicionamiento de la marca, la mayor parte de productos son
exhibidos en perchas si ningun favoritismo, de igual manera mediante
negociaciones se puede lograr que el nuevo producto mantenga un tratamiento
especial respecto a las otras marcas, en este punto el posicionamiento de
marca jala un poco mas hacia una marca en especial, la misma que ha tenido
campafas de publicidad televisivas en canales pagados por cable es decir se
lo ha hecho internacionalmente pero no localmente, por lo tanto es una

oportunidad.

Los costos altos es otra forma de rivalidad entre competidores, ya que en el

mercado se puede observar marcas de diversas plastiinas a un precio
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diferente, esto debido a la calidad del producto y la maquinaria que se utiliza la
misma que puede hacer que los costos de produccion disminuyan, esta
situacion es una oportunidad para la nueva unidad de negocio mediante una
correcta eleccion de sus materiales y maquinaria de produccion logre brindar
un producto accesible al publico generando asi mayores ingresos para la

misma.

Tabla 15. Diagnostico Porter

Factor Ponderacion

Barreras de 3
entrada

Sustitutos 3
Compradores 3
Proveedores 3
Rivalidad

entre 2
competidores

Barreras de entrada
4

Rivalidad entre

Sustitutos
competidores

Proveedores Compradores

Figura 10: Diagnéstico Porter
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2.2. Lacompaifiiay el concepto de negocio

2.2.1. Laideay el modelo de negocio

El proyecto se orienta a producir y comercializar plastilina no toxica hecha a
base de chocolate, con el fin de que su mercado objetivo pueda manipular sin

preocupacion de ingerir el producto por descuido o equivocacion.

Para comercializar el producto se optara por hacerlo por medio de minoristas
como papelerias pequefias y grandes, jugueterias y en grandes cadenas de

supermercados como Supermaxi, Megamaxi, Mi Comisariato y Santa Maria.
Dentro de los pilares principales de la compafia se encuentran los siguientes:
» Desarrollar un producto lo mas natural posible con el cual los nifios

puedan educarse sin peligro a envenenarse ni enfermarse.

» Elaborar plastilina con los mejores productos organicos del mercado.

A\

Ser eficientes en la produccion y amigables con el medio ambiente.

» Lograr ser la plastilina nimero 1 en la mente del consumidor, haciendo
estrategias y alianzas con el gobierno en las escuelas publicas y
municipales para que sea una exigencia desde el ministerio de
educacion y de salud, utilizar este tipo de productos no toxicos para los
nifios.

» Tener politicas dentro de la compafiia lo mas justas y humanas posibles.

» Cumplir con todos los organismos de ley.
Los principales compromisos de la compafiia son:
» Impulsar al desarrollo de la industria ecuatoriana apoyando al lema

“‘consume primero lo nuestro”

» Tener presente siempre la responsabilidad social con nuestro pais.

v

Cuidar el planeta

» Ser justos en el trato a los empleados



2.2.2. Estructuralegal de la empresa

Tabla 16. Estructura legal de la empresa
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Tipo Sociedad Anénima

Nombre Plastichoc

Representante legal |Jorge Figueroa Poveda

Socios Jorge Figueroa, Maria Teresa Freire

Objeto social Produccién y comercializacion de plastilina para la ciudad de Quito

El domicilio fiscal de la empresa es la ciudad de Quito.

2.2.3. Mision, vision y objetivos

2.2.3.1. Misiéon

Tabla 17. Componentes de la declaracion de la mision

Clientes: ¢ Quiénes son los clientes de la empresa

Productos o Servicios: ¢ Cudles son los principales
productos o servicios que ofrece la empresa?

Mercados: ¢En donde compite la empresa?

Tecnologia: é{La empresa estd al dia desde el punto
de vista tecnoldgico?

Preocupacion por la supervivencia, el crecimiento
y la rentabilidad: ¢ La empresa esta comprometida
con el crecimiento y la solidez financiera?

Filosofia: ¢ Cuales son las creencias, valores,
aspiraciones y prioridades éticas basicas de la
empresa?

Auto concepto: ¢ Cudl es la competencia distintiva
o ventaja competitiva mas importante de la
empresa?

Preocupacion por la imagen publica: ¢La empresa
responde a las preocupaciones sociales,
comunitarias y ambientales?

Preocupacion por los empleados: ¢ Los empleados
son un activo valioso para la empresa?

Personas que cuidan el bienestar de sus
hijos.

Plastilina no toxica.
Ciudad de Quito

Tecnologia de punta

Crecimiento a mediano plazo

Calidad, honestidad y responsabilidad.

Ofrecer un producto no toxico para los
nifos.

Elaborar un producto no toxico

Lo mds importante para la empresa es el
bienestar de los colaboradores.
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Somos la primera empresa en la ciudad de Quito que fabrica plastilina natural
no toxica para clientes que cuidan del bienestar de sus nifios, utilizando
tecnologia de punto, esforzandose para tener un crecimiento a mediano plazo y
preocupandose por el bienestar de los colaboradores que trabajan con calidad,
honestidad y responsabilidad para asi ofrecer un producto con altos estandares
de calidad.

2.2.3.2. Vision

En el 2020 ser la primera opcion de compra en el mercado de plastilinas,
logrando posicionarnos en la mente de consumidores tales como pre-kinder y
kinder del Ecuador, logrando el 100% de satisfaccion en nuestros

consumidores.

2.2.4. Valores

Los valores de la compafiia seran: Integridad, Asertividad, Eficiencia y Respeto.
Integridad: Fomentar el comportamiento de hacer lo que debe hacerse de
acuerdo a lo que es correcto sin dejarse manipular por la gente interna o

externa de la compainia.

Asertividad: Insistir dia a dia en que los problemas siempre van a existir pero
esta en la gente, como reaccionar frente a éstos. Siempre atacar a la acciéon y

no a la persona.

Eficiencia: Generar el compromiso en cada una de los trabajadores de la
compafiia para lograr un compromiso interno y ser lo mas eficientes en el

trabajo diario.

Respeto: El respeto es uno de los pilares de la vida. Sin respeto no funciona
nada, es por eso que se debe fomentar el respeto en cada uno de los

departamentos de la compafiia y a partir de eso lograr los objetivos comunes.
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2.2.4.1. Objetivos

Corto plazo

» Incrementar las ventas en un 35% hasta el segundo afio de operaciones.

» Desarrollar el mercado logrando una participacion de mas 5% en lbarra,
Ambato, Riobamba y Cuenca a partir del segundo afio de
funcionamiento.

» Desarrollar un ambiente de comparferismo, fomentando el respeto y la

solidaridad dentro del trabajo.

Mediano Plazo

» Diseflar e implementar planes de capacitacion para mejorar el
desemperio laboral de los colaboradores, ademas de la motivacién y el
compromiso con la empresa.

» Ser la primera empresa de produccion de plastilina en la mente de los
ecuatorianos en un periodo maximo de 5 afios.

» Ofrecer asesoramiento a los profesores de escuelas, principalmente a

quienes estan a cargo de los infantes.

Largo Plazo

» Adquirir maquinaria que permita producir el producto en economias de
escala.

» Diversificar el portafolio de productos para el afio 2020

» Tener planta propia de produccion con espacios suficientes para cada

uno de los procesos.

A continuacion es importante presentar el modelo de negocio de Canvas.
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Tabla 18. Modelo Canvas

Guarderias | Gestidn de patentes RREEREE
personales

Jardin de Investigacion y

infantes desarrollo »

B Plastilina para

nifios libre de
componentes
toxicos

Producto dirigido
a ninos

Materia prima
organica no téxica
Empaques
Tecnologia
Talento humano

Papelerias

Jugueterias
Farmacias
Micro mercados

Aporte de
Personal 2 .

capital
Logistica Financiamiento

Transformacion de materia prima Ventas

Para la venta del producto la empresa creara alianzas estratégicas con
guarderias, jardin de infantes y escuelas, para promocionar su producto y

darse a conocer en el mercado.

Para posicionarse en el mercado la empresa seguird una serie de procesos
gue son importantes cumplir como es gestionar las patentes de este producto
innovador para no tener inconvenientes en un futuro, investigar el mercado
para una posible expansion del mismo, desarrollar nuevas estrategias para
llegar de una mejor manera al cliente y con esto tener mayor acogida en el

mercado.

Para la fabricacion de este producto innovador se necesitara de materia prima
organica no toxica, empaques llamativos que permitan atraer la atenciéon al
cliente, tecnologia que ayude a cumplir con la calidad y las expectativas de los
clientes y lo mas importante que es el talento humano calificado que permita
sacar un producto de muy buena calidad.
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Los costos que afrontara la empresa son en capacitar al personal para tener un
personal altamente calificado, en la logistica y en la transformacién de la

materia prima en producto terminado.

El valor agregado de este producto es sus componentes no téxicos que llama
mucho la atencion y que crea una ventaja competitiva frente a la competencia.

La empresa hara énfasis en tener una buena relacion tanto con clientes
internos como con los clientes externos, ya que esta habla bien de la imagen

de la empresa.

Para la venta de este producto se utilizara diferentes canales de distribucion
tales como: papelerias, jugueterias, farmacias y micro mercados, siendo estos

los lugares mas concurridos por los clientes.

Este producto esta dirigido netamente para nifios por ser un producto no téxico

y seguro para ellos.

Los ingresos que tendra la empresa son por medio de aportes de capital por
parte de los socios, financiamientos de terceros y por las ventas del producto.
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2.2.5. Matriz de evaluacién de factores externos

Tabla 19. Matriz EFE

Factores criticos para el éxito Peso Calificacion Total Ponderado

Oportunidades

Demanda insatisfecha. 0,08 4 0,32
Gobierno del Ecuador fomenta la produccion 0,08 4 0,32
nacional.

Gobierno promueve exportaciones de productos 0,08 4 0,32
hechos en el pais.

Futuro plan de franquicias para exportacion del 0,07 3 0,27
producto.

Alianzas con el Ministerio de Educacion para 0,09 4 0,36

entrega en guarderias, jardines y escuelas fiscales
y municipales.

Expansion hacia distintas ciudades del Ecuador. 0,06 3 0,18
En la actualidad la gente se inclina por lo naturaly | 0,09 4 0,36
sin quimicos.
Tendencia creciente de productos nacionales. 0,08 3 0,24
Mercados Insatisfechos 0,05 2 0,1
Amenazas

Entrada de nuevos competidores. 0,06 3 0,18
Productos sustitutos. 0,07 3 0,27
Futura competencia artesanal. 0,06 3 0,18
Materia prima importada de paises vecinos. 0,06 3 0,18
Gobierno prohibiendo ciertas partidas arancelarias.
Permisos para funcionamiento y registros sanitarios | 0,08 3 0,24
demorosos.

Total 1,00 3,52

Siendo todos factores externos a la empresa, se puede observar que el
promedio ponderado es alto, esto quiere decir que se debe aprovechar todas
las oportunidades del mercado y las amenazas tenerlas siempre en cuenta ya
gue en caso de que tomen mas fuerza se pueda actuar de una manera

correcta.
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2.2.6. Matriz de perfil competitivo

Tabla 20. Matriz de perfil competitivo

_1' Publicidad 0,15 3 0,45 3 0,45 4 0,60
2. Calidad del 020 | 3 0,60 3 0,60 4 0,80
- producto

3. Compehtmdad de 0,10 5 0,20 5 0,20 3 0,30
- precios

fl' Lealtad del cliente 0,15 1 0,15 3 0,45 4 0,60
5. Participacion en el 0,10 1 0,10 3 0,30 4 0,40
- mercado

fS. Infraestructura 0,10 1 0,10 2 0,20 4 0,40
_7' Apoyo del gobierno 0,10 2 0,20 3 0,30 3 0,30
8. Posicion financiera 0,10 2 0,20 2 0,20 4 0,40

w0 | [ 20 | [ 2w | [ a0 |

Luego de realizar la matriz de perfil competitivo, se llegd a lo siguiente:

Al realizar la comparacion con los factores determinantes de éxito la empresa
muestra que esta a la par con la empresa Ecuatoys S.A., excepto en factores
como lealtad del cliente, participaciéon en el mercado y la infraestructura, pero
esto se debe a que Mi Empresa esta recién posicionandose en el mercado y
dandose a conocer. Son factores que con el pasar del tiempo pueden igualar y
en el mejor de los casos superar a Ecuatoys S.A.

Al comparar Mi Empresa con Yiva S.A., se nota claramente la diferencia y eso
se da porque Yiva S.A. ya se encuentra posicionada en el mercado y es la

competencia mas fuerte que hay que vencer.

En conclusion La Empresa esta en desventaja momentaneamente porque esta
recién posicionandose en el mercado y la competencia que tiene es de
empresas que ya estan posicionadas en el mercado y cuentan con lo mas
importante que es la lealtad de sus clientes.
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3. CAPITULO IIl: INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS
3.1. Determinaciéon de la oportunidad de negocio

El propoésito de la investigacion de mercados es conocer el mercado al cual se
pretende ofrecer un determinado producto/servicio. Entonces se dice que un
mercado es el lugar donde acuden los oferentes (vendedores) y demandantes

(compradores).

Segun la autora Martinez (2011) el mercado esta integrado por “un conjunto de
personas naturales o juridicas situadas en un area geogréfica determinada que
consumen o son susceptibles de consumir un producto o servicio” (p. 14).

De acuerdo con Morales & Morales (2009, p. 44, 45) el mercado se caracteriza,

principalmente, por:

e Las personas tienen una necesidad no cubierta y, por lo tanto,
requieren productos y/o servicios especificos que la satisfagan.

e Las personas deben tener capacidad para adquirir los productos
y/o servicios, lo cual estd determinado por su nivel de ingresos.

e Las personas deben tener el deseo de consumir dichos productos
y/o servicios.

e Las personas deben tener la autoridad necesaria para adquirir los
productos, ya sea para consumo propio o de sus dependientes

econdémicos, por ejemplo, los hijos.
Proceso de la investigacién de mercados
La investigacion de mercados es “el disefio, recopilacién, analisis e informe
sistematicos de datos relevantes a una situacion especifica de marketing a la

que se enfrenta una organizacion.” (Kotler & Armstrong, 2013, p. 100).

Segun Kotler & Armstrong (2013), el proceso de investigacion de mercados es

el siguiente:
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Definir el problema y los objetivos de la investigacion.
Desarrollar el plan de investigacion para recopilar informacion.

Implementar el plan de investigacion (recopilacion y analisis de datos).

A

Interpretar e informar los resultados.

La plastilina es un producto que se lo utiliza en las escuelas, jardines y
guarderias y que es manipulado por los infantes, ya que, este material permite
a los nifios distraerse durante algun tiempo en las instituciones antes
mencionadas, ademas es un producto muy importante, debido a que permite
desarrollar sus habilidades manuales.

Por tanto la oportunidad de negocio del presente proyecto, radica en la
necesidad que tienen los padres de familia en adquirir productos que estén
100% libres de compuestos toxicos que puedan atentar contra la salud de sus
hijos, principalmente de los infantes.

3.2. Problema de investigacion

El principal problema que se presenta en la investigacion es determinar la
existencia de demanda potencial para adquirir plastilina totalmente libre de
toxinas, producto que es mayormente utilizado por nifios menores de 5 afos.

3.3.  Objetivo general

e Determinar la existencia de demanda potencial de plastilina libre de

toxinas.

3.4. Objetivos especificos

e Determinar el comportamiento de la demanda actual y futura de

plastilina no toxica.
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e Determinar el comportamiento de la oferta actual y futura de plastilina no
toxica.

e Calcular la demanda insatisfecha del mercado en cuanto a productos no
toxicos.

¢ Identificar la existencia visible de nifios de 2 a 6 afios.

e Reconocer la existencia de productos sustitutos y competitivos.

e Reconocer los beneficios que perciben los clientes al comprar la
plastilina no toxica.

e Saber cudl es la necesidad més importante que la plastilina debe tener.

e Conocer el tipo plastilina deseada por el consumidor.

e Saber que canales de distribucién se pueden obtener.

e Conocer la frecuencia con la que compran plastilina.

¢ l|dentificar la participacion de mercado que tendra el presente proyecto.

e determinar la Muestra

e Entrevista con expertos en el tema de investigacion.

e Entrevista a un focus group (8 personas).

3.5. Necesidad de informacién

La informacidén necesaria para el correcto desarrollo de la investigacion se la
obtendra de libros, revistas, paginas web, entre otras; fuentes que deben tener

relacion con el tema que se pretende desarrollar.

Ademas la informacion que se obtenga servira para conocer la situacion actual
del mercado en el que pretende operar la empresa productora y
comercializadora de plastilina no toxica y sobre todo la factibilidad que va a
tener el proyecto por lo que también es necesario determinar la cantidad de
clientes, los proveedores y la competencia que existe actualmente con

referencia al producto.



Tabla 21. Necesidad de informacién

Necesidades de la

investigacion

Fuentes

primarias

Fuentes

secundarias

Metodologia

Analizar los criterios de los
expertos sobre el proceso
de comercializacion que
se debe desarrollar hasta
llegar al producto final

Expertos

Libros

Entrevista
con expertos

Analizar los criterios del
grupo de personas
heterogéneas que
responden a un pefrfil
especifico previamente
definido para identificar
cualidades del producto.

Grupo
Focal

Revistas y
sitios de
internet

Grupo Focal

Analizar las  posibles
inclinaciones del mercado
y del consumidor las
mismas que sean
cuantificables

Encuestas

Internet

Encuestas




3.5.1. Preguntas, Objetivos e Hipotesis

Tabla 22. Preguntas, Objetivos e Hipétesis nuevas
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PREGUNTAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

ENCUESTAS Y GRUPO FOCAL

1. ¢Tiene hijos?

2. ¢Enqué edades se encuentran actualmente? Puede escoger més de
una respuesta.

3. ¢Qué metodologia o técnica de aprendizaje infantil conoce? Puede
escoger mas de una respuesta

Saber si se puede
proceder con la encuesta

Identificar hijos de 2 a 6
afios Reconocer cual es
la competencia

Si

De 2 a 6 afios
de edad.

Reconocer la existencia
de productos sustitutos y
competitivos

Plastilina

4. En orden de importancia siendo 1 el mas importante y 4 el menos
importante ¢Para qué cree que la plastilina es indispensable?

Reconocer los beneficios
que perciben los clientes
al comprar plastilina.

Motricidad

5. Siendo 1 el mas importante y 5 el menos importante. ¢Al adquirir
plastilina para sus hijos, cudles son las caracteristicas mas importantes que usted
considera previo a la compra?

Reconocer las
caracteristicas mas
importantes que
determina la decision de
compra de la plastilina.
Saber cuél es la
necesidad mas
importante que una
plastilina debe tener

No téxica

6. ¢Cree usted que es necesario contar con una plastilina acorde a las
medidas de seguridad para cada etapa de crecimiento de los nifios?

Los padres adquieren los
juguetes para sus hijos
considerando el dafio
que este pueda
ocasionar cuando sea
toxica

7. ¢Donde compra usted usualmente la plastilina?

Saber qué canales de
distribucion se puede
obtener

Papelerias

8. ¢Cuanto cuesta ahora la plastilina?

Conocer el posible precio
del producto

6 USD

9. ¢De cuantos colores prefiere usted la plastilina?

Conocer la presentacién
del producto

6 colores

10. ¢Con qué frecuencia ha comprado plastilina?

Conocer la frecuencia de
compra de plastilina

1 vez cada 15
dias

11. ¢Conoce usted alguna plastilina que no sea téxica?

Reconocer cudl es la
competencia

NO
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Conocer la posible

. . - P
12. ¢Compraria usted plastilina no téxica? demanda de la plastilina Sl
No t6xica? 13. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por una caja de plastilina de 6 colores Conocer el posible precio 6 USD
’ del producto
14. ¢Doénde le gustaria encontrar el producto? e @ IUEED @ Papelerias

compra del producto

15. ¢Por qué canal de comunicacion quisiera que se difunda la informacién Conocer el tipo de

y promocién del producto? publicidad a utilizar. L

3.6. Segmentacion de Mercado

Como ya es de conocimiento, la segmentacibn de mercado nos permite
obtener el segmento especifico de mercado al cual se dirigen todos los
esfuerzos administrativos y de marketing a fin de poder captar la mayor
cantidad de clientes que prefieran adquirir un producto nuevo y seguro para sus
hijos como es la plastilina no toxica.

Para una adecuada segmentacion se debera tomar en cuenta diversos factores
de un determinado grupo de personas que nos permita identificar un grupo

homogéneo con similares preferencias.
3.6.1. Segmentacion Demogréfica
La venta de la plastilina no toxica esta direccionada a padres de familia que

tienen nifios de entre 2 a 6 afios de edad que son los clientes potenciales de

esta clase de productos y que cumplan con las siguientes caracteristicas.
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Tabla 23. Segmentacion demogréfica.

VARIABLES INDICADORES
DEMOGRAFICAS
Pais Poblacidn que reside en Ecuador
Provincia Poblacidon Pichincha (2'667,953)
Ciudad Poblacién Quito (2'319.671)
Sector Poblacidn Norte de Quito (532.380)
Género Hombre/Mujer
Poblacion
Econdmicamente INEC 66% de la poblacion (351.370,80)
Activa (PEA)
Ocupados Plenos BCE 51,5% de la poblacion (180.955,84)
Estratificacion Social Clase media alta y alta 64.963,19 (35,9%)
Edad Padres de familia con nifios de 2 a 6 afios de
edad 11.043,74 (17%)

Tomado de: (INEC Instituto Nacional de Estadisticas y Censos)

3.6.2. Poblacién Psicografica

El perfil del consumidor en cuanto a la adquisicion del producto se detalla a

continuacion en la siguiente tabla:

Tabla 24. Segmentacion Psicografica de los clientes.

VARIABLE | INDICADORES
PSICOGRAFICAS

Personas responsables y preocupadas por la salud

PERSONALIDAD | de sus hijos, su desarrollo psicomotriz y la

conservacién del medio ambiente.

ESTILO DE VIDA | Saludable.
PREFERENCIAS | Productos que no sean téxicos.

3.7. Tamafo de Mercado y Tendencias

El mercado al cual estara dirigido el presente proyecto sera hacia padres de
familia que tienen niflos de 2 a 6 afios de edad, quienes son los clientes
potenciales de este producto, ya que son los que mas usan plastilina en las
unidades educativas y en los hogares para realizar manualidades y estimular el

desarrollo neuromotriz.
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3.7.1. Mercado Objetivo

El mercado objetivo de este proyecto esta conformado por familia de nifios que
estan iniciando su vida escolar, que se encuentran en un rango de edad de 2 —
6 afos y que pertenecen a clases sociales media alta y alta, segun la
estratificacion social realizada por el INEC; obteniéndose un total de 11.043,74
qgue corresponde a padres de familia con nifios de 2 a 6 afios de edad para el
estudio del mercado objetivo. Para respaldo de la informacion remitirse al
ANEXO 01.

El segmento estd compuesto por clientes de las siguientes caracteristicas.

e Edad: 2 a 6 afios.

¢ Estratificacion social: media alta y alta.

3.8. Informacién relevante a obtenerse en el estudio de

mercado

El autor del proyecto utilizd, para conseguir la informacion necesaria, como
herramientas la encuesta, por medio de la cual se pudo conocer informacion

valiosa para seguir con el desarrollo de este estudio.

Como se puede observar en la siguiente tabla, la encuesta realizada, posibilitd
obtener informacién para conocer la posible frecuencia con la que los padres
de familia adquieren plastilina para sus hijos, el nivel de aceptacién de la
plastilina no toxica, la cantidad que esta dispuestos a cancelar por este nuevo

producto y los canales de distribucién que se van a utilizar para llegar al cliente.



Tabla 25. Informacién relevante a obtenerse en el estudio de mercado
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VARIABLE

NECESIDAD DE
INFORMACION

FUENTE

PRIMARIA

SECUNDARIA

METODOLOGIA

Frecuencia de
adquisicion de la
plastilina

Conocer la
frecuencia con la
que los padres de
familia compran
plastilina para sus
hijos.

Encuesta

Cuantitativa

Técnicas de aprendizaje

Conocer la
opinién con
respecto a
técnicas de
aprendizaje
infantil.

Encuesta

Cualitativa

Nivel de aceptacion

Averiguar cuadl va
a ser el nivel de
aceptacioén de los
padres de familia
para comprar la
nueva plastilina a
sus hijos.

Encuesta

Cuantitativa

Beneficios

Averiguar el
conocimiento de
los padres acerca
de los beneficios
del uso de la
plastilina.

Encuesta

Cualitativa

Precio

Conocer cual va a
ser la cantidad
que los padres de
familia estan
dispuestos a
cancelar por la
plastilina no
toxica.

Encuesta

Cuantitativa

Caracteristicas
relevantes del
producto.

Determinar en
que se fijan los
padres de familia
al momento de
comprar
plastilina.

Encuesta

Cualitativa

Canales de Distribucion

Notar cuales son
los lugares mas
frecuentados por
los padres de
familia para
adquirir plastilina
y asi poder
introducir la
nueva plastilina
en el mercado.

Encuesta

Cuantitativa
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3.9. Disefio de la Investigacion

Para el estudio de este proyecto se recomienda realizar dos tipos de
investigacion de mercado: Investigacion Cualitativa e Investigacion
Cuantitativa. Para que de esta manera se pueda conocer los pardmetros
principales para lograr desarrollar este proyecto y asi también servird para
poder tomar decisiones oportunamente en su desarrollo e implementacion.

Sumado a esto, este tipo de investigaciones permite obtener la informacion

necesaria para poder evaluar el éxito de dicho proyecto.

3.9.1. Definiciéon de lainformacidn necesaria

En este punto se detalla los pasos que fueron necesarios para alcanzar los
objetivos de esta investigacion de mercado.

Las principales actividades que se llevaron a cabo con el propdsito de lograr

conseguir los objetivos de esta investigacion fueron las siguientes:

e Conocer el criterio de personas que tiene el conocimiento acerca
de la plastilina y sus componentes y la demanda que tiene este
producto en el mercado.

Entrevista a propietarios de papelerias grandes y pequefias.
Entrevista a especialistas en educacion inicial.

Realizacion de un focus group.

vV V VYV V

Obtener informacion por medio de encuestas acerca de la

demanda que tiene la plastilina en el mercado.

3.9.2. Analisis de datos secundarios

El uso de informacién secundario se basé principalmente en la argumentaciéon

y apoyo de las investigaciones realizadas por el autor sobre la bibliografia
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especializada en el tema de investigacion de mercados, informacion que se

obtuvo a través de documentos relacionados con el tema.

Las fuentes de informacién a utilizar para la investigacion del presente proyecto

son:

e Instituto Nacional de Estadistica y Censos
e Bibliotecas

e Internet

3.9.3. Investigacion Cualitativa

Segun el autor Ruiz (2012) en su obra indica que la investigaciéon cualitativa es
aguella donde se estudia la calidad de las actividades, relaciones, asuntos,
medios, materiales o instrumentos en una determinada situacion o problema.

Esta investigacion se utilizara con el propésito de obtener una base orientadora
para clarificar las situaciones y problemas del mercado; las herramientas a

utilizar seran las entrevistas a expertos y los Focus Group.

3.9.3.1. Entrevista a expertos

Segun Miguel Valle (2014, p. 16) en su obra indica que la entrevista es una
herramienta para obtener informacion del mercado de caracter cualitativo, por
medio de la cual el entrevistador va a proponer un banco de preguntas abiertas
y de esta manera poder entender las necesidades de segmento a investigar.
Por medio de la entrevista se puede también conseguir informacién acerca de
gustos y preferencias con mayor profundidad de las que se puede recopilar al
hacer la investigacion cuantitativa y asi también tener una relacibn mas
cercana con los clientes dejandolos expresar con amplitud su criterio personal.

Para reforzar y entender el concepto de la entrevista también tomaremos en
cuenta lo que dice el autor César Bernal (2010, p. 256) quien indica que la

entrevista es una técnica que consiste en recoger informacién mediante un
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proceso directo de comunicacion entre entrevistador y entrevistado, en el cual
en entrevistador responde a cuestiones, previamente disefiadas en funcién de

las dimensiones que se pretende estudiar, planteadas por el entrevistador.

Para una apropiada validacion de un estudio de mercado, es importante poder
conocer el criterio de personas expertas en dichos temas. Es por esto que
mediante las entrevistas ejecutadas se pretende evaluar el punto de vista de

profesionales relacionados con este estudio.

Se realizaron 2 entrevistas a personas que tienen experiencia en este tipo de
productos, se logro la obtencion de informacion muy importante, se entrevisté a
un representante de una de las cadenas de papelerias mas importantes de la
ciudad de Quito, y también a un representante del Ministerio de Educacion y
Cultura. Para este propésito se plante6 un cuestionario con preguntas

especificas al tema que estamos investigando. (VER ANEXO 4)

Las entrevistas fueron realizadas en los lugares de trabajo de los expertos
seleccionados con el fin de que tengan toda la informacion a la mano que

deseen entregar como respaldo a sus criterios.

Metodologia

Para este efecto se disefi6é un cuestionario de 6 preguntas abiertas, tratando de
cubrir todos los ambitos requeridos de los entrevistados aun cuando no
pertenezcan a las mismas lineas, el tiempo de duracién de cada entrevista fue

alrededor de 20 a 25 minutos.

Las entrevistas que se realizaron fueron 2, en donde una entrevista se la
realizé al Sr Paul Cadena quien es el Gerente de Mercadeo de Paco Comercial

e Industrial S. A, dicha entrevista que la realizo por las siguientes razones:

- Conocer la opinion del experto respecto a la idea de poner en venta una

plastilina cuya caracteristica principal es el no ser toxica.
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Determinar si el experto opina que el nuevo producto y su venta seran
rentables en el mercado y debido a que.

Conocer como al experto le parece que deberian ser las presentaciones
ideales para proceder a promocionar el producto, como modelos de
presentacion, colores de la caja, mensaje en el empaque, entre otros.
Segun la experiencia que posee el entrevistado en cuestiones de
mercadeo en la industria de la venta de suministros utilizados en las
escuelas, colegios u oficinas, conocer que recomendaciones él daria al
nuevo producto (plastilina no téxica) para que tenga acogida en el
mercado.

Conocer por medio del experto y segun su criterio como se desarrolla la
industria enfocada en la venta de plastilina y asi determinar la

competencia y los clientes eventuales de este tipo de producto.

La segunda entrevista se la hizo al Sr. Demetrio Cardenas quien es

Especialista en Educacion Inicial, la misma se la realiz6 por las siguientes

razones:

Conocer la opinién del entrevistado con respecto al uso de la plastilina
en los centros de educacion inicial y los beneficios que esta accién
representa en los nifios, asi como también determinar por medio cual
seria la edad adecuada para que los nifios empiecen a manipular la
plastilina.

Conocer la opinién del experto sobre la idea de fabricar una plastilina no
toxica.

Determinar por medio del experto si la fabricacion y venta de la plastilina
no téxica tendria acogida en los padres de familia y sus razones.
Conocer si la fabricacion y venta de plastilina no téxica podria ser
promovida por el Ministerio de Educacion en los centros educativos de

educacion inicial.
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A continuacion se presentara los resultados de las entrevistas realizadas a los

expertos.

Entrevista 1:

Entrevistado
Sr. Paul Cardena

Gerente de Mercadeo de Paco Comercial e Industrial S.A.

Resultados

El mercado de la plastilina ha crecido en los Ultimos tiempos, ya que
recomiendan que los nifios utilicen plastilina desde pequefios, abriendo de esta
manera la oportunidad de ingresar nuevos productos similares al mercado.
Esta oportunidad debe ser aprovechada para introducir esta nueva clase de
plastilina al mercado, ya que no existe plastilinas de similares caracteristicas
teniendo asi una ventaja frente a la plastilina tradicional por sus componentes.

La presentacion ideal para este producto, es tener un empaque llamativo y en
el cual indique claramente que no es un producto toxico. Para promocionar este
producto es recomendable hacerlo por medio de publicidad escrita, radio y
television; incrementando esta publicidad en época de inicio de clases ya que

esta es la temporada mas alta donde se adquieren estos productos.

Con respecto a la competencia que tendria la plastilina no toxica el experto
opina que las industrias que comercializan plastilina y tiene mayor presencia en

el mercado son:

- Plastiuniversal (marca Carioca).
- Quimpec.

- Papelesa (marca Estilo).

- Play Doh

- Modelina

- Faber Castell
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Estas industrias tienen la mayor presencia en el Ecuador con productos bien
posicionados que proveen las perchas de las papelerias ecuatorianas y se
considera también que la aplicacion de salvaguardias a los productos
importados por el Gobierno Ecuatoriano hara que estas empresas aprovechen
y produzcan més productos, hecho que también deberia ser aprovechado por
la nueva unidad de negocio especializada en la produccion de plastilina no

toxica.

Con respecto a los clientes que adquiriran la plastilina no téxica, el experto
indica que este tipo de producto es adquirido por padres de familia que tiene
nifios en Educacion Inicial, ya que este producto se pide en los centros de
educacién para desarrollar la motricidad del nifio o nifia, el objetivo que tendria
que tener la unidad de negocio dedicada a la produccién de plastilina no téxica
seria en primer lugar lograr ingresar como proveedor de las principales
papelerias del Ecuador, las mismas que en la actualidad utilizan como
proveedores a los que se mencion6 anteriormente, en si las papelerias mas
grandes en el pais y en las cuales deberia empezar a promocionarse la

plastilina no toxica serian las siguientes:

Super Paco

- Juan Marcet

- Papelesa

- Comisariato Escolar.
- Comisariato del Libro
- Dilipa

- Papeleria Norma

Entrevista 2:

Entrevistado
Sr. Demetrio Cajas
Especialista en Educacion Inicial
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Resultados

El uso de la plastiina es muy importante por diversos factores como el
desarrollo del nifio, por ejemplo, incrementar la creatividad, ayuda a la
concentracion del nifio y la motricidad de los nifios pequefios. Pero como todo
tiene su lado negativo, ya que la plastilina es un producto toxico y por ende
perjudicial para la salud de los nifios si ellos la injieren, lo cual hace que los
padres de familia tengan sus dudas al momento de que sus hijos utilizan la

plastilina.

Si se ofreciera una nueva clase de plastilina que no sea téxica, se eliminaria
esas dudas de los padres para que sus hijos utilicen este producto, por sus

componentes no toxicos y la seguridad que esta brinda a sus hijos.

La educacion inicial es el proceso de acompafiamiento al desarrollo integral de
nifos y nifias menores de 5 afios y su objetivo es potenciar su aprendizaje y
promover su bienestar mediante experiencias significativas y oportunas que se
dan en ambientes estimulantes, saludables y seguros. El Reglamento de
aplicacion a la Ley de Educacion Intercultural del 2012, en el Articulo 27, define

gué nivel de Educacion Inicial se divide en dos (2) subniveles:

- Inicial 1, que no es escolarizado y comprende a infantes de hasta 3 afios
de edad.

- Inicial 2, comprende a infantes de tres a cinco afios de edad.

Es en estos subniveles donde se utiliza la plastilina ya que mediante su uso el
nifio o nifa logra adquirir destrezas manipulativas, ademas de estimular el
desarrollo funcional de su cerebro y en la creacién de autopista neuronales
permanentes las que se pueden construir con forma privilegiada intensamente
sobre todo en los 3 primeros afios de vida, a partir de los 3 primeros afios de
vida hasta los 5 afios el uso de la plastiina aumenta su capacidad de

concentracion, facilita su proceso de lectoescritura, lo relaja y tranquiliza (ideal
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para niflos con déficit de atencion), en el ANEXO 07 se presentan los
lineamientos que deberia tener la malla curricular para los nifios de educacion
inicial, en donde actividades tales como juegos y tareas dirigidas son tareas en
donde se utliza la plastilina como instrumento de aprendizaje vy

entretenimiento.

Ademas el representante del Ministerio de Educacion esta dispuesto a prestar
su ayuda para hacer campafias en los centros educativos, recomendando su
uso por la seguridad que esta da hacia los nifios, asi como también mediante la
contratacién publica.

Conclusiones

El mercado de plastilina esta en crecimiento, por lo que la idea de introducir en

el mercado una nueva clase de plastilina no toxica resulta viable.

Ademas es importante resaltar que el uso de plastilina tiene un horizonte
prometedor, gracias a las recomendaciones de los expertos de que el uso de la
plastilina ayuda al desarrollo de los nifios principalmente durante la educacion

inicial 1 y II.

El objetivo principal es introducir en el mercado una nueva clase de plastilina
no toxica, cubriendo las necesidades de los padres de familia para cuidar de la
salud de sus hijos, y con el tiempo ampliar el mercado captando la demanda de
este producto a nivel nacional, la introduccién de un producto innovador como
la plastilina no toxica serd atractivo para el mercado actual en donde este tipo
de producto no existe ya que actualmente solo se ofertan plastilinas normales
es decir sin la caracteristica de no téxicas, ademas el que el gobierno llegue a
conocer este tipo de plastilina agregandole que la misma es no tdxica y es
ecuatoriana ayudara que se promueva esta nueva unidad de negocio
promoviéndola en centros de educacion inicial (principalmente los publicos),

para que crezca y se desarrolle en el tiempo tomando en cuenta que este
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material es esencial para el desarrollo de habilidades y destrezas de los nifios y

nifias en su etapa inicial de aprendizaje.

3.9.3.2. Focus Group

La autora Patricia Salazar (2008), en su obra nos indica que el Focus Group o
Grupo de Enfoque es una técnica que centra su atencion en la pluralidad de
respuestas obtenidas de un grupo de personas, y es definida como una técnica
de la investigacion cualitativa cuyo objetivo es la obtencion de datos por medio
de la percepcion, los sentimientos, las actitudes y las opiniones de grupos de

personas.

Para poder profundizar este tema se tomé también los conceptos de los
autores Joseph Hair et al. (2011), en su obra de investigacion de mercados,
indica que el Focus Group o Grupo de Enfoque es una herramienta cualitativa
de mercadeo para la obtencion de informacion acerca de un segmento en
particular, teniendo como objetivo principal desarrollar una discusion

espontanea acerca de un tema en particular.

De acuerdo a los mismos autores, proponen que los principales objetivos de

crear y desarrollar un Focus Group son los siguientes:

» Proporcionar los datos para definir y redefinir los problemas de
marketing.

» ldentificar necesidades especificas de informacién oculta.

» Proporcionar los datos para entender mejor los resultados de los
estudios cuantitativos.

» Revelar necesidades, deseos, actitudes, sentimientos, conductas,
percepciones y motivaciones de los consumidores con respecto a
servicios, productos o costumbres.

» Generar ideas nuevas sobre productos, servicios o0 metodos de entrega.

» Descubrir nuevos conceptos y métodos de medicién.
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» Explicar los cambios en las preferencias de los consumidores. (Hair J.
e., 2011).

En la creacién de un Focus Group es importante conocer cuales son los pasos
a seguir para que esta reunion sea exitosa y se consiga la informacién

deseada.

Es por esto que los autores Joseph Hair et al. (2011), proponen seguir los

siguientes pasos.

Paso 1: Planear el Grupo de Enfoque

Este es considerado el paso principal dentro de este proceso ya que la
responsabilidad recae sobre los investigadores al tener la obligacion de
entender claramente el propésito de estudio, clarificar el problema y sus
necesidades. Asi como el tener la responsabilidad de hacer una correcta
eleccion de la cantidad de participantes y de que éstos sean los apropiados.

El grupo de enfoque constd de 12 personas entre hombres y mujeres padres
de familia con niflos/as de entre 1 y 6 afos, los mismos son profesionales
(clase media, media alta y alta) y por ende estan en capacidad de adquirir este
tipo de plastilina para sus hijos, el proceso para que acepten ser parte de este
grupo de enfoque fue la preocupaciéon por que sus hijos tengan materiales de
juego y aprendizaje que no afecten la salud del mismo, ademas de que a la
finalizacion del focus group se les entrego materiales de juego para sus

nifios/as y tarjetas de regalo de consumo en supermercados.

El proceso de focus group se desarroll6 en una sola sesion de trabajo, en la
misma un moderador procedié a explicar en primer lugar de que se trataba la
investigacién (comercializacién de plastilina no toxica), dicha sesion de trabajo
se desarrollo el dia sdbado 20 de junio del 2015, empezé a las 10 de la
mafana y finalizo a las 11:30 de la mafiana. Se concentr6 a las personas en un

salon amplio y comodo denominado el “Salén Tungurahua” en el Hotel Quito,



55

esto para que las personas puedan llegar con facilidad al ser el Hotel conocido
en la ciudad, de igual manera la motivacién para que asistan al focus group fue
la entrega de materiales de juego para sus nifios/as, asi como tarjetas de

regalo por $ 20,00 de consumo en supermercados (Supermaxi).

Paso 2: Realizar las Discusiones de Grupo

Dentro de lo mas relevante de este importante paso, es el de asignar a uno de
los investigadores como moderador de esta reunién, teniendo como antelacion
una guia que permita al moderador subrayar las preguntas principales como las

secundarias.

Por ultimo se debe estructurar la reunion en base a las secciones que son la

inicial, principal y conclusiva.

En la investigacion que se llevo a cabo el dia sabado 20 de junio del 2015, la
misma tuvo puntos que ayudaron a una mejor compresion sobre el tema

tratado siendo dichos puntos los siguientes:

Seccion Inicial.- Se dio al iniciar la sesion a las 10:00 am, en la misma se indico
al grupo focal como el uso de plastilina en nifios de educacién inicial (menores
a 6 afos) facilita el proceso de aprendizaje como la capacidad de
concentracion, fijarse metas a corto y largo plazo, facilidad con los procesos de
lectoescritura, aprender mas facilmente y tranquilizarse en momentos de

mucho estrés o que les exigen estar muy alertas.

Se les indico que la plastilina tradicional se usa en todo centro de educacion
inicial, sin embargo se debe tener mucho cuidado ya que la misma es téxica y
que el infante la ingiera provocara una intéxicacion. Dicha seccion inicial llevo a

cabo 30 minutos.

Seccidn principal.- Ante la preocupacién de la salud de los nifios y pensando en

el bienestar de los menores se propone la creaciéon de una unidad de negocio



56

especializada en la fabricaciébn de plastilina no toxica hecha a base de
chocolate la misma que ademas de ayudar en la educacién de los nifios no
sera perjudicial para su salud si estos la ingirieran, esta y otras caracteristicas
del nuevo producto fueron explicadas en este punto el cual tuvo una duracion

de 20 minutos.

Cierre de sesion.- En este punto se procedi6é a indicar las caracteristicas que
posee la plastilina tradicional vs la plastilina no toxica a base de chocolate, en
donde el principal beneficio radica en que si por algun motivo algin nifio
termina ingiriéndola no terminara intoxicAndose, esta sesion tuvo una duracion

de 20 minutos.

Paso 3. Analizar y Difundir los Resultados

Este paso de la reunion es decisivo para los objetivos buscados ya que el
investigador debera realizar un analisis reflexivo con los principales
participantes, asi como el realizar un analisis sobre el contenido de la
informacion obtenida y por ultimo el redactar un informe claro con el resultado

de dicha reunioén.

Metodologia

La reunién de grupo se llevé a cabo con doce personas con un promedio de
edad de 30 afios, con un moderador encargado de la formulacion de las
preguntas y dirigir el debate con la duracién de una hora y media, tiempo en el
cual se obtuvo la mayor informacion posible que permitié realizar un analisis
con resultados positivos, los mismos que se comparten a continuacion. Las
interrogantes que se plantearon al focus group se detallan en el ANEXO 05, y
el listado de los participantes consta en el ANEXO 06.
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Tabla 26. Resultados de la aplicacion del Focus Group

ANALISIS DE RESULTADOS FOCUS GROUP
PREGUNTAS RESULTADOS
La mayor parte de las personan opinan que el uso de plastilina es beneficioso
para los nifos, ya que les ayuda desarrollar su creatividad y la motricidad.
Segln las personas seleccionadas dicen que el objetivo de plastilina, es
ayudar al nifio a que desarrolle sus capacidades.
La mayor parte de las personas opinan que la edad idénea para usar la
3 plastilina es desde los 3 afos, ya que a esa edad los nifios estdn empezando a
desarrollar sus habilidades, y tiene mas concentracién de aprendizaje.
Las personas participantes en este debate opinan que si se deberia ofrecer
4 una nueva clase de plastilina que no sea tdxica, ya que esta brinda mayor
seguridad, si el nifo la injiere.
Las personas seleccionadas creen que si es factible la comercializacion de Ia
plastilina no tdéxica, ya que en el mercado no existe esta clase de plastilinas
5 qgue brinden la seguridad a los padres al momento que sus hijos estdn
utilizando este producto, ademas de llevar una ventaja frente a la plastilina
tradicional por sus componentes.
El 75% de las personas mencionaron que si al momento existiera en el
6 mercado una nueva clase de plastilina no tdxica, si estaria en las condiciones
de adquirir este producto.

1

3.9.4. Técnica para la obtencién de datos cuantitativos

Teresa Pintado en su obra (2010), menciona que la encuesta es una
herramienta valiosa que es utilizada como instrumento de investigacion, ya que
mediante su aplicacion permite a la empresa obtener informacion especifica
muy valiosa y asi poder tomar una decision referente a un producto o servicio o
tomar los correctivos necesarios si es el caso, siempre tomando en cuenta las
preferencias de los consumidores y del mercado objetivo, todo gracias a la

correcta estructuracion y disefio de las preguntas en la encuesta.

Por lo tanto la encuesta sera considerada como una herramienta principal para
la obtencién de la informacidén requerida para el correcto andlisis de este
estudio.

Metodologia

La encuesta nos arrojard datos estadisticos resultado de las preguntas

planteadas y efectuadas a las personas seleccionadas. La encuesta sera
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aplicada con el objetivo de poder obtener la informacidén necesaria para lograr
cumplir con los objetivos del presente estudio de mercado.

Para la apropiada elaboracion se procedié a realizar la segmentacion de
mercado utilizando variables como, las variables demogréficas y las variables
psicograficas dando como resultado un universo de 11.043,74 personas,

siendo este nuestro mercado potencial del proyecto.

e Edad: 2 a 6 afios

e Género: Hombre/mujer

e Estratificacion Social: Clase media alta y alta
e Estilo de vida: Saludable

e Preferencias: Productos que no sean téxicos

3.9.5. Disefio Cuestionario

Los autores Thomas Kinnear y James Taylor (1998, p. 349) menciona que el
disefio del cuestionario es una habilidad que el investigador aprende a través
de la experiencia y no por medio de una serie de pautas. No existen pasos,

principios o pautas que garanticen un cuestionario eficaz y eficiente.

El fin con el que desarrolla el cuestionario es con el objetivo de averiguar lo que
el publico en general piensa acerca de una determinada materia o lo que
considera debe hacerse en una circunstancia concreta. Se realiza con un
procedimiento de muestreo y son aplicadas a una parte de la poblacién ya que
una de sus ventajas es la enorme rapidez con la que se obtienen sus

resultados.

La prioridad de este proyecto es encontrar y conocer las preferencias, llenar las

expectativas de los clientes al comprar un producto.

Para comenzar el proceso de investigacion -cualitativa se plante6 un

cuestionario de 15 preguntas que se aplicara por medio de encuestas, las
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mismas que nos permitira conocer las necesidades y preferencias de nuestros

futuros y posible clientes.

El disefio de la encuesta constara con un encabezado que identifique a quién
interviene en la investigacion, que en este caso sera la Universidad, asi como
al investigado considerado como posible cliente (edad, sexo), las preguntas
seran sencillas, precisas y de facil compresion, logrando los resultados
esperados, las mismas tendran una estructura que va desde lo general (datos
del encuestado), hacia lo particular (preguntas sobre el nuevo producto), es
decir se empieza con preguntas como si tiene hijos, edad de los hijos, técnicas
de aprendizaje, entre otros, hasta llegar a indagar sobre si adquiririan la nueva

plastilina no toxica, los costos que estarian dispuestos a pagar, etc.

Dichas preguntas son de seleccién, en donde en ciertas interrogantes el
encuestado solo debera elegir una opcion para posteriormente pasar a
preguntar en donde debe poner nimeros en cada opcién de respuesta donde
“1” significa mas importante y segin se sigue el conteo la respuesta va

perdiendo importancia.

Previo al levantamiento de las encuestas se procedid a realizar una prueba
piloto, la cual const6 de la elecciéon de una pequefia muestra (10 casos), la cual
sirvié para percatarse de si la redaccion de las preguntas es adecuada para
una buena comprension de las mismas, para detectar errores, considerar si la

duracion del cuestionario es la adecuada entre otras cosas.

Una vez realizada las pruebas piloto y corregidas ciertas falencias de redaccion
que dificultaban la comprension de los encuestados se procedié a realizar la
encuesta, la misma que se realiz6 a los padres y madres de familia de nifios
entre 2 y 6 afos de edad de la ciudad de Quito (371 padres y madres de
familia).

Las encuestas se realizaron en puntos estratégicos de la ciudad de Quito, en

lugares concurridos como Centros Comerciales en donde se identifico a padres
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de nifilos pequefios, también se la realizd en centros de educacion inicial tanto
publicos y privados de la Ciudad de Quito, Centros de Salud, entre otros
lugares en donde se encuentran padres de familia de nifios entre 2 y 6 afnos,
las mismas tuvieron un tiempo aproximado de llenado de 7 minutos y
realizarlas en su totalidad tomo un tiempo de 4 semanas (desde el 18 de mayo
del 2015 hasta el 14 de junio del 2015).

3.9.6. Proceso de muestreo y tamafio de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra en este proyecto se aplicara la
respectiva formula, la misma que al aplicarla, permitira obtener a la empresa

toda la informacién necesaria para poder desarrollar este proyecto.

Para calcular la muestra necesariamente se deberd tener un tamafio
representativo, es decir, que tendremos un nivel de confianza del 95% y cuyo
margen de error seria del 5%. La probabilidad de aceptacion sera de un 50% y
la probabilidad de fracaso también sera de un 50%, por lo tanto tendremos que
P=50% y Q=50%.

Después de haber obtenido toda la informacion necesaria se procedera con la

aplicacion de la formula:

Dénde:

N = tamafio de la poblacion

Z = Valor obtenido mediante valores de confianza, en este caso sera del 95%
gue equivale a 1.96.

P = Probabilidad de éxito, sera considerado en un 50%

Q = Probabilidad de fracaso, sera considerado en un 50%

e = Error muestral considerado en un 5%

n = tamafo de la muestra
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Teniendo todos los datos necesarios se procederd a calcular la muestra

aplicando la formula:

1.962 % 0.50 * 0.50 * 11.043,74
n =
(0.052(11.043,74 — 1)) + 1.96  0.50 = 0.50

n = 371 Encuestas

Previamente se mencioné que el mercado objetivo de este proyecto es la
poblacion de padres de familia que tienen hijos de 2 a 6 afios de edad
domiciliados especificamente al norte de quito, por lo tanto la encuesta se
realizd en distintos lugares como papelerias, centros comerciales, sitios donde

hay mayor concurrencia de persona.

3.9.7. Analisis de datos

El andlisis de los datos obtenidos se hizo utilizando el programa Excel como
herramienta estadistica, por medio del cual se logré realizar la tabulacién y
graficos respectivamente de los resultados conseguidos de cada pregunta. Es
necesario mencionar que los datos tabulados y sus respectivos graficos se
encuentran en el ANEXO 03, mientras que el modelo de la encuesta se detalla
en el ANEXO 02.

Pregunta N° O1.- ¢ Tiene hijos?

Con respecto a la pregunta que se refiere a si el encuestado tiene hijos o no, el
100% respondié afirmativamente, esto debido a que las encuestas son dirigidas
a personas gue tienen hijos.

Pregunta N° 02.- ¢ En qué edades se encuentran actualmente?

De acuerdo a la pregunta de la edad de los hijos de los encuestados, en los

resultados de esta pregunta el 41% de las personas en encuestadas tienen
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hijos entre 4 — 6 afos, el 35% tiene hijos entre 1 — 3 afios, el 16% tienen hijos

entre 7 — 10 afios y el 9% tiene hijos mayores de 10 afios.

Pregunta N° 03.- (Qué metodologia o técnica de aprendizaje infantil

conoce?

En la pregunta sobre las metodologias de aprendizaje infantil que conocen los
encuestados, el 36% de las personas encuestadas conocen a la plastilina como
técnica de aprendizaje, el 35% conoce al rompecabezas como técnica de
aprendizaje, el 19% dice que conoce a los libros como metodologia de

aprendizaje y el 9% conocen otro tipo de técnicas de aprendizaje.

Pregunta N° 04.- ¢ Para qué cree que la plastilina es indispensable?

Sobre la pregunta de para qué es indispensable la plastilina en el aprendizaje,
el 40% de las personas encuestadas dice la plastilina es indispensable para la
motricidad de los nifios, el 35% dice que es indispensable para mejorar la
creatividad, 15% dice que es indispensable para mejorar la motricidad y para

jugar y el 10% dice que es indispensable para jugar.

Pregunta N° 05.- ¢Cudales son las caracteristicas mas importantes que

usted considera previo a la compra?

De acuerdo a los resultados de esta pregunta, el 30% de los encuestados dicen
gue ellos toman en cuenta al momento de comprar la plastilina que esta no se
toxica, el 29% la calidad, el 27% el precio, el 9% la presentacion y el 5% los

colores.

Pregunta N° 06.- ¢Cree usted que sea necesario siempre que su hijo este

vigilado al momento de jugar con plastilina para que no la consuma?

En los resultados sobre si el nifio/a necesita vigilancia cuando juega con

plastilina, se puede determinar que el 52% de las personas encuestadas si
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vigilan a sus hijos al momento que ellos estan jugando con la plastilina 'y el 48%

dicen que no es necesario vigilarlos cuando juegan con la plastilina.

Pregunta N° 07.- ¢, Donde compra usted usualmente la plastilina?

Los resultados de esta pregunta nos muestran el lugar donde los encuestados
compran la plastilina, el 51% de los encuestados compran la plastilina en
papelerias, el 26% en supermercados, 12% en jugueterias, el 5% en colegios y

el 5% restante en farmacias.

Pregunta N° 08.- ¢ Cuanto cuesta ahora la plastilina?

Mediante los resultados de esta pregunta se conocio que las personas
compran la plastilina a diferentes precios, el 48% paga por la plastilina entre 4 y
5 USD, el 32% paga entre 6 y 7 USD, el 15% paga entre 8 y 9 USD y el 5%
paga entre 10y 11 USD.

Pregunta N° 09.- ¢ Dé cuantos colores prefiere usted la plastilina?

De acuerdo a los resultados de esta pregunta, el 46% de las personas
encuestadas prefieren que la plastilina tenga seis colores, el 43% doce colores,

el 6% mas de doce colores y el 5% un solo color.

Pregunta N° 10.- ¢ Con qué frecuencia ha comprado plastilina?

En los resultados obtenidos en esta pregunta se puede ver la frecuencia con la
que los encuestados compran plastilina, en donde el 40% dice que compra 1
vez al mes, el 30% dice que compra una vez cada tres meses, el 25% dice que
compra una vez cada 15 dias, el 4% dice que compra una vez por semanay el

1% dice que compra 2 veces por semana.
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Pregunta N° 11.- ;Conoce usted alguna plastilina que no sea toxica?

Los resultados de esta pregunta sobre si los encuestados conocen plastilinas
gque no sean toxicas, los mismos muestran que el 98% de las personas
encuestadas no tienen conocimiento si existe o no la plastilina no téxica,

mientras que el 2% indica que si conoce alguna clase de plastilina no toxica.

Pregunta N° 12.- ; Compraria usted plastilina no téxica?

En esta pregunta se obtuvo como resultado que el 75% de las personas
encuestadas si esta dispuesta a comprar la plastilina no téxica, mientras que el

25% dice que no esta dispuesto a comprar la plastilina.

Pregunta N° 13.- ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por una caja de plastilina

de 6 colores no toxica?

De acuerdo a los resultados de esta pregunta se obtuvo que, el 41% de los
encuestados estan dispuestos a cancelar por la plastilina no toxica entre 6 y 7
USD, el 40% pagaria entre 4 y 5 dolares, el 15% pagaria entre 8 y QUSD, y el
4% pagaria entre 10y 11 USD.

Pregunta N° 14.- ; Dénde le gustaria encontrar el producto?

Sobre la pregunta de donde les gustaria a los encuestados encontrar la
plastilina no tdxica, se muestra que el 52% de las personas encuestadas
preferirian que la plastilina no téxica se venda en papelerias, el 28% prefiere
que la plastilina se venda en supermercados, el 12% prefiere que se la venda
en jugueterias, el 6% prefiere que se la venda en los colegios y el 2% prefiere

gue se la venda en farmacias.
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Pregunta N° 15.- ;Por qué canal de comunicacidn quisiera que se difunda

la informacion y promocion del producto?

Con respecto a los canales de comunicacion por donde los encuestados les
gustaria que se difunda la promocion del producto, el 33% de los mismos opina
que el producto se deberia promocionar por radio, el 30 % opina que deberia
ser promocionado por TV, el 28% opina que deberia ser promocionado por
periodicos, el 5% dice que deberia ser promocionado por mail, y finalmente el

4% opina que la promocion deberia hacerse por revistas.

Conclusiones

De las encuestas que se realizaron se puede decir que la gran parte de
personas esta de acuerdo en que se elabore una nueva clase de plastilina que
no sea toxica para los nifios, siendo probablemente estos los clientes

potenciales de este nuevo producto, las caracteristicas mas relevantes son:

e El 52% de los padres de familia tienen que estar vigilando a los nifios
cada vez que ellos juegan o utilizan la plastilina, por lo cual es una
oportunidad para ofrecer la nueva plastilina, ya que esta no es toxica y
brinda seguridad a los nifios cuando estos jueguen con ella, dandoles
tranquilidad a los padres cada vez que sus hijos jueguen con plastilina.

e El 40% de las personas encuestadas dicen que compran plastilina una
vez al mes, con esto se demuestra que el mercado de la plastilina brinda
oportunidades para que ingresen nuevos productos, como la plastilina
no téxica que se quiere ofrecer, la cual tiene grandes posibilidades de
sustituir a la plastilina tradicional.

e Con estos resultados se puede dar cuenta que si se puede cumplir el
objetivo principal que es introducir en el mercado una nueva clase de
plastilina no toxica, cubriendo las necesidades de los padres de familia
para cuidar de la salud de sus hijos, y con el tiempo ampliar el mercado

captando la demanda de este producto a nivel nacional.
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Con estos resultados se puede decir que si es factible la introduccion de
la plastilina no téxica al mercado, por las seguridades que esta brinda,
frente a la plastilina tradicional que actualmente existe en el mercado.
Como ya se pudo observar en los resultados de la investigacion
cualitativa y cuantitativa, el nivel de aceptacion para la comercializacion
de plastilina no téxica es bastante alto y lo ratifica una de las preguntas
de la encuesta (pregunta N° 12), la misma indica que existe el 75% de
aceptacion del producto, es decir este proyecto tiene una buena
probabilidad de aceptacion, éxito y viabilidad.

En conclusion, la investigacibn de mercado con respecto a la
comercializacién de plastilina no toxica hecha a base chocolate indica
que al ser este un producto innovador ha generado interés en los
expertos sobre el tema, ademas los encuestados consideraron que este
tipo de producto seria elegido por ellos con el propdsito de proteger a
sus hijos de intoxicaciones, indican ademas que el mismo deberia ser
comercializado en papelerias y los mismos estarian dispuestos a pagar
por el producto entre $ 6,00 y $ 7,00 dolares, por lo tanto es viable la
implementacion del proyecto.
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4. CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

“Es un instrumento que se utiliza para documentar el propdésito y los proyectos

del propietario respecto a cada aspecto del negocio” (Balanko, 2008, p. 6).

Este documento es utilizado para comunicar los planes, estrategias y tactica a
los inversionistas, también es empleado en el momento en que se solicita un

crédito.

El propdsito de realizar un plan de marketing para la elaboracion de plastilina
no téxica hecha a base de chocolate, la cual ademéas de generar beneficios
para la nueva unidad de negocios, también presenta en el mercado un
producto innovador para nifios que no es téxico y por ende esta caracteristica

lo hara atractivo para los potenciales compradores.

4.1. Estrategia General de Marketing

En el estudio de marketing, toda unidad de negocio debe poseer ventajas
competitivas para poder sobrevivir en el mercado, estas son cualidades
superiores que la empresa posee ante otras empresas del mismo sector y que
le permiten destacarse del grupo y por ende tener una posicion competitiva en

el mercado, las mismas pueden ser:

- Producto o servicio dificil de imitar.

- Sostenible en el tiempo.

- Poseer un sistema de distribucion eficiente.

- Tener tecnologia para producir productos de excelente calidad y a bajos
costos.

- Tener una ubicacion privilegiada.

- Poseer personal calificado.

Segun Michael Porter “La base del desempefo sobre el promedio dentro de

una industria es la ventaja competitiva sostenible”.
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Para el caso de la implementacion de la unidad de negocio dedicada a la
produccion y comercializacién de plastilina no toxica hecha a base de chocolate
la ventaja competitiva que tendra sera la diferenciacion ya que se esta
ofreciendo un producto diferente e innovador, el mismo que se detalla a

continuacion.

4.1.1. Detalles de la diferenciacion del producto

El producto es plastilina no toxica hecha a base de componentes naturales
como el chocolate, el mismo es libre de toxinas que dafien o perjudiquen el
organismo de las personas que llegaran a ingerirlo, actualmente no existe
plastilina de sabores; el empaquetado del producto serd una lamina de plastico
que cubra a la plastilina (barras de 6 y 12 colores), y ademas una caja de
carton para una mejor presentacion, se considera ademas que la caja sera
ecologica tomando en cuenta la preocupacion que hay hoy en dia por proteger

al medio ambiente.

Las barras mediran unos 20 centimetros de largo con un centimetro de

didmetro y tendran los siguientes colores

- Café (chocolate) - Blanco

- Amarillo - Gris

- Rojo - Rosado

- Azul - Celeste

- Verde - Fucsia

- Anaranjado - Verde claro

El empaque sera de una caja de carton que tendré las dimensiones de 25 de
altura por 7 centimetros de ancho y de 50 por 7 de ancho para las cajas de 6 y
12 barras, las mismas contendra en su disefio el nombre de la marca
fabricadora, y también en letras llamativas tendrd un aviso que indique que la
plastilina no es toxica en caso de ser ingerida, ademas de ser hecha a base de

chocolate.
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La diferencia entre plastilina con anilina y plastilina sin anilina radica en que la
primera posee un quimico que es toxico para las personas, mientras que la
segunda es libre de toxinas, ademas que la plastilina que se plantea producir

posee también un empaquetado ecologico.
4.1.2. Mercado Meta del producto

De igual manera el mercado meta al que se dirigira la plastilina no toxica hecha
a base de chocolate sera a los nifios y nifias de edad entre los 2 — 6 afios a los
que estan iniciando su vida escolar al cual sus padres pertenecen a la clase

social media alta y alta.
4.2. Marketing Mix

El marketing mix es un analisis de estrategia de aspectos internos que propone
un conjunto de técnicas utilizadas para la comercializaciéon y distribucién de un
producto entre los diferentes consumidores, es un analisis de estrategia de
aspectos internos en donde las empresas estudian cuatro variables de su

actividad las mismas que son:

v Producto.
v" Precio
v" Promocion
v Plaza

4.2.1. Producto

Es lo que se ofrece al mercado, el producto es fundamental en la oferta de
mercado, el producto segun indica (Bonta, 2002, p. 37) “es un conjunto de
elementos fisicos y quimicos engranados de tal manera que le ofrece al usuario

posibilidades de utilizacion”.
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En esta parte de la investigacién se detalla la materia prima a utilizarse para
producir la plastilina no toxica hecha a base de chocolate y que es lo que la

hace un producto innovador en el mercado.
4.21.1. Capital de Operaciones
A continuacién se muestra los materiales directos e indirectos que se utilizaran

para el proceso de produccion de plastilina no toxica hecha a base de

chocolate.

Tabla 27. Costo de los materiales directos para elaborar plastilina

Materiales Directos Unidad de Compra Costo Unitario
Chocolate kg S 7,50
Glucosa kg S 2,00
Colorantes gr S 0,13
Glicerina gr S 5,00
AzUcar kg S 0,40
Cajas de cartdn ecoldgicascon unidad S 0,50
disefio

Laminas de plastico unidad S 0,05

4.2.1.2. Ciclo de vida del producto

Como sucede con todo producto que entra al mercado este pasa por cuatro

etapas que son: Introduccion, crecimiento, madurez y declive.
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Figura 11: Ciclo de vida del producto.
Tomado de: (Kotler & Keller, 2009, p. 331)

La plastilina al ser un producto nuevo se encuentra actualmente en la fase de
introduccién en donde el producto se caracteriza por ser novedoso ya que
como se ha indicado anteriormente, el producto no existe aun en el mercado, y

en donde el publico conoce solo a la plastilina tradicional.

Se debe conocer también que al estar el producto en la fase de introduccion las
ventas del mismo en un principio seran bajas, es por eso fundamental la
inversion en publicidad mediante la utilizacion de diversos medios para
promocionarlo y darlos a conocer a los potenciales consumidores, esto puede
ser por medio de radio, ferias educativas, convenios con empresas dedicadas a

nifios, entidades gubernamentales, guarderias, entre otros.

Durante este periodo sera de suma importancia que se dé a conocer la marca
del producto, tipo de etiquetado, atencion al cliente y garantias del producto,
esto con la finalidad de que los clientes del producto conozcan al mismo y por
ende las ventas se faciliten debido a las garantias que brinda la plastilina.

Marca: La marca que tendra la plastilina estara bajo el nombre de “Plastichoc”.
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Afo de Etiquetado: En el empaque del producto se podra divisar el afio en el
cual se elabor6 el producto y al ser este hecho a base de chocolate y por ende
no contener preservantes constara en el mismo la fecha de vencimiento del

producto.

Atencion al Cliente: Si los clientes tuvieran alguna duda sobre el producto en el
empaqgue del mismo se indicara un numero telefénico en donde el mismo se
podra comunicar con los expertos en la produccion de la plastilina los mismos

que le sabran despejar interrogantes.

Garantias del Producto: El producto contara con garantias por ejemplo la
empresa se responsabilizar4 en reemplazar el producto o reembolsar el dinero
en el caso que la plastilina no cuente con las caracteristicas indicadas en el

paquete de la misma.

4.2.2. Precio

Al hablar de precio, junto con la definicion del portafolio de productos que
ofrece la nueva unidad de negocio, son las dos decisiones mas estratégicas

gue pueden existir en el mundo de los negocios.

“El precio es la expresion de un valor. El valor de un producto depende de la

imagen que percibe el consumidor” (Bonta, 2002, p. 39).

De acuerdo a las encuestas realizadas, con el estudio de la competencia y
tomando en cuenta que se utilizara la estrategia de precios descremados, la
plastilina tendra un precio inicial de $ 7,00 dolares para la caja de 6 barras y de
$ 9,00 dolares para la caja de 12 barras, el mismo que cubrira los costos
incurridos durante el proceso de produccion, investigacion de mercado, margen

de ganancia entre otros.

Para definir el precio mediante la encuesta que se realiz6 se establecio aplicar

la estrategia de precio descremado la cual consiste en establecer un precio en
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un comienzo alto, para luego bajarlo poco a poco, en conjunto con esta
estrategia se aplicard también la estrategia de precio se prestigio la cual
consiste de igual manera que la estrategia de precio por descremado en
establecer precios altos de modo que los consumidores sean conscientes de la
calidad o estatus que posee el producto, esta estrategia ira acompafada de
publicidad en donde se demuestre la calidad y estatus que posee la plastilina

no toéxica hecha a base de chocolate.

Con la aplicacion de este precio se cubrira los costos de produccion,
investigacion, promocion y comercializacion del producto ademés de tener un
margen de ganancia para la empresa, considerando ademas que en el
mercado los precios de las plastilinas normales oscilan segun la encuesta

realizada entre $ 4,00 y $ 5,00 délares.

4.2.3. Plaza

Al hablar de plaza, esto se refiere a los lugares fisicos o puntos de venta en
donde se distribuira el producto, es decir el conjunto de actividades que se
realizan donde el producto pasa desde el fabricante al consumidor final o al

usuario industrial.

En primer lugar se seleccioné a la ciudad de Quito como el lugar donde se
iniciard la distribucién del nuevo producto (plastilina no toxica hecha a base de

chocolate), en esta ciudad se procedera a realizar las estrategias push y pull.

La estrategia push o estrategia de empuje se basa en un esquema de
comercializacion que consiste en el esfuerzo que se debe realizar es decir
“tocar puertas” en la ciudad en un principio, insistir con los potenciales clientes,
realizar llamadas, sacar citas hasta que se logre vender el producto, esta
estrategia se da en un sentido descendente es decir que se da en forma de
escalon que parte desde el fabricante hasta el consumidor final en donde los

fabricantes dirigiran su promocion a otros intermediarios de la cadena de
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distribucion tomado como referencia de Francisco Torreblanca (Torreblanca,
2014).

La estrategia pull o también denominada estrategia de atraccion es aquella que
se basa en la marca del producto, esta actividad se da en un sentido
ascendente y por ende es contrapuesta a la estrategia pull en donde la
comunicaciéon se da del fabricante al consumidor final, este tipo de
comunicacion se da a través de los medios de comunicacion masivos de
manera que el cliente al conocer por medio de la publicidad al producto sea
quien exija el producto en los puntos de venta de manera que los puntos de
venta soliciten el producto a los mayoristas y estos a su vez al fabricante.

A continuacion se presenta el canal de distribucion del producto:

Figura 12: Canales de distribucién de la plastilina no téxica a base de chocolate.

Tiendas y bazares de barrio.- En este punto se plantea la entrega del
producto a pequefios locales en los barrios de Quito, esto con la finalidad de

que el producto se pueda encontrar en todos los sectores.

Grandes cadenas comerciales.- Se pretende entregar el producto en grandes

cadenas comerciales como:
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Supermaxi, entre otros.

Guarderias y Escuelas.- Mediante el apoyo del Ministerio de Educacion se
plantea que el producto llegue a los centros educativos publicos y privados del
pais, fomentando asi su uso y beneficios, segun informacion del Ministerio de
Educacion en la ciudad de Quito existen 1305 centros de educacion inicial que
tienen 43.425 nifios y 1.293 centros de educacién primaria que poseen 256.949

ninos.

La nueva unidad de negocio ha planteado llegar al 10% de los padres de
dichos nifios es decir a 30.037 personas, las cuales provocardn un ingreso

aproximado de $ 210.259 dolares.

4.2.4. Promociéon

Para la promocién de la plastilina no toxica a base de chocolate se ha
procedido a establecer diversas maneras de como el producto llegara al

consumidor, siendo estas las siguientes:

- Ventadirecta

Este tipo de venta se hara a locales pequefios como tiendas de barrio y
bazares, esto con la finalidad de que el producto se encuentre repartido en
todos los sectores de Quito, por medio de esta venta también se llegara a
grandes cadenas de comercializacibn como Supermaxi, Megamaxi, Juan

Marcet entre otros.
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Para empezar se contara con 2 vendedores los cuales seran los encargados de

promocionar el producto en los lugares anteriormente mencionados.

-  Mercadeo Directo

Este tipo de promocion consiste en la entrega de flyers en puntos estratégicos
como escuelas, guarderias, centros comerciales con la finalidad que el publico
conozca el producto y también los lugares en donde se lo puede adquirir. Los
flyers seran 4.000 para el primer afio, estos seran repartidos estratégicamente
tomandose en cuenta las caracteristicas de la personas es decir tratar de
identificar y entregar la publicidad a personas que tengan niflos pequefios en

casa.

- Relaciones Publicas

En este punto se plantea realizar reuniones con los encargados de marketing
en las grandes cadenas tales como Supermaxi, Megamaxi, Paco, etc, esto con
la finalidad de llegar a promocionar el producto en dicho lugar.

Ademas se plantea tener reuniones con representantes del Ministerio de
Educacion, con la finalidad de presentarles el producto, explicarles sus
caracteristicas y beneficios para con los nifios y que de esta manera se logre
que esta institucion del Sector Publico por medio de la contratacién publica
adquiera este producto para utilizarlo como material en sus centro de

educacion inicial 1 y II.

- Promocion por radio

Las promociones por radio seran 15 cuias de radios para el primer afio en
donde de acuerdo a estudios realizados por la promocién al mes con un
lanzamiento aproximado de cufias en determinados dias y horarios la

radiodifusora cobra $ 300,00 délares.
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Estas promociones se haran para todo el afio mientras que las 3 sobrantes
seran especialmente para la temporada de inicio a clases en donde se realizara
una publicidad permanente, esto con la finalidad de que el publico que en esas
fechas empieza la compra de Utiles escolares opte por adquirir el producto

nuevo.

- Promocion por TV

Las promociones por television seran 13, las mismas serdn mensuales en
donde por cada mes de promocién la televisora cobra un valor de $ 320,00
dolares, entre el mes previo al inicio de clases y luego del inicio de clases se
procedera a contratar mas publicidad con la televisora para que el publico

conozca de mejor manera el nuevo e innovador producto.

- Periédicos

Con respecto a la promocion en periodicos, estan seran 8 en total, las mismas
se realizaran en los periodicos de fin de semana (Domingo), en la revista “La
Familia”, las fechas programadas para esta promocién seran los 4 domingos
antes y los 4 domingos después del inicio de clases, esto con la finalidad de
gue el producto se haga conocer por los padres de familia y los mismos opten

por adquirirlo.

A continuacion se mostrara los costos incurridos en la promocion del producto.



Tabla 28. Costos de Promocién
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Detalle Cantidad Costo Mensual Unitario Costo Anual
(incluye beneficios de ley) Total

Sueldos a vendedores 2 466,05 11.185,30
Movilizacion 2 70,00 1.680,00
Volantes (flyers) 4000 0,10 400,00
Movilizacion relaciones 60,00 720,00
publicas

Promocidn por radio 300,00 4.500,00
Promocidn por television 320,00 4,160,00
Periddico (publicaciones) 300,00 4.500,00
TOTAL $27.145,30

A continuacién se muestra un cuadro resumen de las estrategias de marketing

mix para la nueva unidad de negocio.

Tabla 29. Cuadro Resumen de Estrategias

Tipo de Estrategia Actividades

Adquisicion de Materia

Estrategia de Producto i )
Prima y Materiales.
Estrategia de precio
Estrategia de Precio descremado y precio de
prestigio

Estrategia de Plaza Estrategia push, pull.

Aplicacién de técnicas de
promocién de venta
directa, mercadeo directo,

Estrategia de Promocion .
relaciones

publicas,
promocién por radio, tv,
periodicos.

4.3. Estrategias de Marketing.

Presupuesto

El presupuesto al que
ascendera
aproximadamente sera de

S 27.145,30 ddlares.

“Marketing es una funcién organizacional y un conjunto de procesos para crear,

comunicar y entregar valor a los clientes y para administrar las relaciones con

los clientes de maneras que beneficien a la organizacion y a sus grupos de

interés” (Ferrell, 2012, p. 08).
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Para que el proyecto para la fabricacion de plastilina no toxica hecha a base de
chocolate tenga éxito es de suma importancia la fijacion de politicas de
comercializacion que permita que el producto tenga aceptacion en el mercado y

por ende se lleve al éxito a la nueva unidad de negocio.

4.3.1. Estrategia de Desarrollo de Mercado

“Estrategia de desarrollo de mercado de una compafiia que busca identificar y
desarrollar nuevos segmentos de mercado para productos actuales” (Kotler &

Armstrong, Fundamentos de marketing, 2013, p. 714).

Al momento de constituirse un negocio, (David F. R., 2013, p. 141) indica que
hay 4 posibilidades de crecimiento, los cuales consisten en: desarrollo de

producto, desarrollo del mercado, penetracion o diversificacion.

Tomando en cuenta que no ha existido en el mercado una campafa de
comunicacién ni de publicidad para dar a conocer a los clientes y usuarios de
los beneficios de la plastilina no toxica, es de suma importancia que se
desarrolle el mercado orientado a que el producto si bien es cierto cumple la

funcién de un juguete, plastilina especificamente, no es como las demas.

La principal idea es que el consumidor entienda que el producto no es toxico y
gue ayuda a estimular las neuronas de los nifios de 1 a 9 afios pero ademas no

correran los mismos riesgos que con los otros productos.

Una vez concientizado el mercado objetivo, se debe desarrollar el mercado
hacia donde el producto quiere ir y en el futuro cercano y mediano, expandirse
a otras ciudades de la sierra del Ecuador y a otros paises como Colombia y
Peru respectivamente es un objetivo y hacia alla se tiene que apuntar con esta

estrategia.

En este punto hay que tomar en cuenta lo ya mencionado anteriormente que es

las fases por la que pasa todo nuevo producto, las cuales son:
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v Introduccioén: Tiene la duracién de un aino, es la etapa de “penetracion
de mercado.”

v" Crecimiento: Tiene la duracion de 2-5 afios, es la etapa de desarrollo o
diversificacion de productos o desarrollo de mercado

v' Madurez: A partir de 5 afios del desarrollo de mercado.

4.3.1.1. Estrategia de introduccion o penetracion del mercado

Es la etapa en la que se encuentra el producto, en donde se empieza a
comercializarlo, esta etapa se caracteriza por ser en donde se utilizara la
estrategia de ingreso al mercado ya que como es de conocimiento la plastilina
no téxica no es conocida, en esta etapa se debe poner primordial atencién en
la publicidad que se haré para el producto de manera que la misma llegue a los
consumidores adecuados, se debe considerar ademas que en un inicio las
ventas seran bajas esto por el desconocimiento de la existencia del nuevo

producto.

‘La estrategia de penetracion de mercado busca incrementar la
participacion de mercado de los productos o servicios actuales de la
empresa a través de una intensificacion de sus esfuerzos de
marketing. Esta estrategia es muy utilizada, ya sea por si sola 0 en
combinaciéon con otras. La penetracibn de mercado comprende
medidas como aumentar el nimero de vendedores, elevar el gasto
en publicidad, ofrecer una gran cantidad de articulos de promocién
de ventas o aumentar los esfuerzos publicitarios.” (David F. R., 2013,
p. 141).

Lograr penetrar en el mercado con un nuevo producto siempre ha sido una
razon de debate. Los libros estudian cual es la mejor estrategia para dicho

ingreso.

La penetracion del producto en el mercado debe ser inmediata para lograr

tener rentabilidad. Ademas sera de vital importancia gestionar las patentes del
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producto para evitar cualquier tipo de inconveniente, ya que, la ventaja
competitiva del producto sera que si el infante llega a consumirla no provocara
ningun dafo en su organismo, como indica la teoria los gastos que se
realizaran en esta etapa, la misma en la que se encuentra la plastilina no toxica

se detallaron en el item de promocioén del producto (4.2.4).

La estrategia de penetracion del mercado como ya se indicé se dirigira a los
padres de familia de aproximadamente 26.342 nifios de la ciudad de Quito en
un principio, en las mismas se utilizaran estrategias push, pull, precios
descremados, entre otros, las mismas que ya se han detallado anteriormente.
La etapa que tendra la penetracion del producto sera de un afio, es decir una

etapa de corto plazo.

4.3.1.2. Estrategia de Crecimiento

En esta fase se debe utilizar la estrategia de Desarrollo del Producto, en donde
se dara a conocer las caracteristicas que tiene la plastilina no téxica e indicar
las ventajas que el consumidor adquiere al momento de usarla en lugar de la
plastilina tradicional, ademas de implementar mejoras en el producto, en este
punto se procede a hacer competencia a los demas productores de plastilina

tradicional.

“El desarrollo de producto es una estrategia que busca aumentar las
ventas a través de la modificacibn o mejora de los productos o
servicios actuales de la empresa. El desarrollo del producto suele
exigir grandes gastos en investigacién y desarrollo” (David F. R.,
2013, p. 142).

Esta etapa sera considerada de mediano plazo y tendra la duracién

aproximada de 5 afios.



82

4.3.1.3. Estrategia de Madurez

Esta etapa se da cuando el producto ya es conocido por el publico, esta fase es
una de las mas interesantes de la vida de un producto ya que las ventas siguen
creciendo pero en menor medida que lo hacia al principio, en este punto es

Importante proceder a realizar las siguientes actividades:

- Reducir el precio.

- Incrementar la publicidad

- Hacer promocion de ventas

- Incrementar esfuerzo de ventas personales
- Buscar nuevos mercados

- Cambiar canales de distribucion

- Actualizar el producto

- Mejorar el servicio

Esta etapa es considerada de largo plazo y tendra la duracion de mas de 5

anos.

4.4. Estrategia de precio por descremado

Una estrategia de precios es un marco de fijacion de precios basico a largo
plazo que establece el precio inicial para un producto y la direccidén propuesta

para los movimientos de precios a lo largo del ciclo de vida del producto.

Es asi que la estrategia de precio por descremado se define como: “Niveles
elevados de precios al inicio que bajan paulatinamente, el cliente espera que
finalmente bajen”. (Mikel, 2012, p. 257).

Este precio consiste en colocar a un nuevo producto un precio relativamente
alto para que sea adquirido por aquellos compradores que realmente desean el

producto y tiene la capacidad econOmica para hacerlo. Una vez satisfecha la
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demanda de dicho segmento y conforme avanza el ciclo de vida del producto,
se va reduciendo el precio para aprovechar otros segmentos mas sensibles al

precio, esta estrategia tiene los siguientes propoésitos.

- Provision de méargenes de utilidad que permitan a la unidad de negocio
recuperar los costos de investigacion y desarrollo.

- Proporciona flexibilidad a la empresa, ya que es mas conveniente para
la misma bajar precios que subirlos.

- Los clientes interpretan un precio alto como un indicativo de calidad.

Es asi que para el producto de plastilina no toxica hecha a base de chocolate
se plantea que el precio del mismo al inicio sea alto y en un principio reconocer
cuales y cuantos son los clientes que realmente les interesa el producto, para
poco a poco y mientras se vaya haciendo conocido el producto se proceda a

disminuir el precio.

El precio al que se promocionaréa en un principio sera de $ 7,00 dolares, esto
bajo el criterio de precio por descremado.
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5. CAPITULO V: DISENO Y PLANES DE DESARROLLO

5.1. Estado actual de desarrollo y actividades pendientes

Actualmente el plan de negocios para la produccion de plastilina hecha a base
de chocolate se encuentra en estudio para dependiendo de los resultados que

arroje el mismo se determine si el mismo es viable o no.

Demostrada la viabilidad del proyecto la empresa “Plastichoc” como se le ha
denominado empezara sus operaciones en épocas previas al ingreso de clases
en la Region Sierra, de esta manera se aprovechara la temporada para darse a
conocer al publico debido a la alta demanda de Utiles escolares que existe para
ese tiempo.

La ubicacion de la nueva empresa como se ha sefialado en capitulos anteriores
estard en el Distrito Metropolitano de Quito, especificamente en el sector de
Carcelén al norte de Quito el cual es un sitio adecuado para las actividades
industriales que va a realizar la unidad de negocio, ademas de encontrarse en

un sector cercano para realizar el proceso de comercializacion del producto.

5.2. Dificultades y riesgos

El que la nueva unidad de negocio este ubicada en la Ciudad de Quito en un
inicio significa un riesgo para la misma ya que no contara con cuotas de
mercado en otras ciudades del pais, es decir muchas personas que lleguen a
saber sobre la empresa a través de la publicidad que se realice no podran
acceder al producto ya que el mismo en un principio se lo podra encontrar en la
ciudad de Quito, este riesgo sera tomado en cuenta para que en un futuro
inmediato se amplie el area de comercializacion de la plastilina no toxica a

base de chocolate.

Otra de las dificultades a las que el nuevo negocio se enfrenta es también el

gue no se tenga experiencia en la industria de la plastilina, es decir al iniciar el



85

negocio se tiene conceptos tedricos de como se realizan las actividades, sin
embargo al momento de ejecutarlas las cosas no siempre salen como se
planearon en un principio ya que existen variables exdgenas que influyen en la

ejecucion del plan de negocios.

Dentro de los riesgos que afectan en mayor medida a todo tipo de negocio se
refiere a la inestabilidad politica, inflacion, entre otras; estas son variables que
influyen directamente en el poder de compra de los clientes mismos que optan
por reducir sus gastos afectando directamente sobre las ventas de las

empresas.

Con respecto al escenario optimista, pesimista y real al que se enfrenta la
nueva unidad de negocio, un escenario optimista seria que al lanzar el nuevo
producto al mercado todos los potenciales clientes opten por comprarlo

incrementando esto los ingresos para la empresa.

Un escenario pesimista seria el que el lanzamiento del producto y las grandes
inversiones por que las personas conozcan al mismo sea en vano provocando
gue existan ventas que no alcancen ni a cubrir los costos fijos en los que

incurra la empresa, provocando esto el cierre de la misma.

Para finalizar el escenario real que se plantea es que el lanzamiento del
producto y su correcta promocion provocara que existan las ventas necesarias
gue alcancen a cubrir los costos de la empresa y también permitan tener un
margen de ganancia el mismo que en un comienzo no serd mucho pero que

con el paso del tiempo se ira incrementando.

5.3. Mejoramiento del producto y nuevos productos

Todo producto debe permanentemente ir mejorando su nivel de calidad y esto
es lo que se realizara con la plastilina no téxica hecha a base de chocolate, en
donde, se buscara que la misma cuente con variados colores, ademas de

implementar nuevas presentaciones para el mismo.
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De igual manera se buscara que los servicios de entrega del producto sean
cada vez mas eficientes, para lo cual se contratardn mas vendedores y de esta
manera el producto llegue a todos los sectores de la ciudad, también se
pretende adaptarse a los cambios que los clientes exijan, ya sea en cuanto a la
forma de pago, de entrega o de atencidn, asi como también la incursion en

otras ciudades del pais.

Para finalizar es indispensable saber que en la actualidad toda empresa debe
seguir innovando cada dia sus productos y no permanecer por mucho tiempo
solo con un producto, ya que esto significara a largo plazo pérdidas, es por eso
gue el nuevo negocio tiene planeado incorporar nuevos productos relacionados
con el aprendizaje infantil con la finalidad de tener un portafolio de productos

variado.

5.4. Costos de desarrollo proyectados

Se refiere al valor de las maquinas que seran utilizadas en el futuro, es decir

cuando el negocio se expanda a producir mas productos.

Tabla 30. Costo de maquinarias para futuros proyectos de crecimiento
Producto Descripcién Precio

) Maquina de moldeo por inyeccién de
UWA Toys plastic ) o
hacer engranajes de plastico pequeiio $ 11.400,00

gears )
juguetes.
. Maquina para empaquetar los
Selladora al vacio ] $ 2.400,00
juguetes
TOTAL $ 13.800,00

5.5. Propiedad intelectual (patentes y licencias)

Este plan de negocios no sera registrado en el IEPI ya que se trata de una

Tesis para la Universidad de las Américas.
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Conclusioén

El lanzamiento de un producto innovador como la plastilina no téxica hecha a
base de chocolate que tiene entre sus principales caracteristicas que no es
toxica, ayuda a la psicomotricidad y el aprendizaje de los nifios, incrementa la
imaginacion y posee sabor, color y olor agradables, es una idea buena que con
la correcta planificacion en sus procesos de produccion, promocion y ventas
servirA para que la empresa genere ingresos y margenes de ganancia

aceptables para la misma.
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6. CAPITULO VI: PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

6.1. Estrategia de Operaciones

La implementacion de la nueva unidad de negocio especializada en producir
plastilina no toxica a base de chocolate contard con una inversion fuerte en
maquinaria, la cual sera adquirida bajo estrictos criterios de calidad con la

finalidad de obtener un producto final apto para el mercado.

Adicional la empresa adquirird la cobertura de chocolate ya preparadas
(cobertura de chocolate) a la que se procesara para obtener el producto final.,
bajo este criterio se tratarA de mantener los inventarios bajos, esto con la
finalidad de evitar el deterioro de los productos y finalmente se mantendra un

permanente y estricto control de los proveedores vida Util.

6.2. Macro procesos

Los macro procesos son el conjunto de procesos que ayudan en forma
sistémica a satisfacer todos los requerimientos que posee una empresa para
llegar a cumplir sus fines. A continuacion se presentara los distintos procesos
que tendra la empresa “Plastichoc” en sus distintos departamentos, es decir se
detallara los procesos directivos, procesos operativos, y procesos gestion y

apoyo

6.2.1. Procesos Directivos

Las funciones del proceso directivo son establecer planes de accion dirigidos a
mejorar los distintos procesos que existen en la empresa, es decir este proceso
se centrara en desarrollar un ambiente adecuado entre los miembros de la
organizacion consiguiendo de esta manera la eficiencia de la organizacion, las

funciones que dan en el procesos directivos son las siguientes:
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La
planificacion

La
Organizacion

La ejecucién

La
coordinacion

Figura 13:

e Toma de decisiones
e Fijar objetivos
e Establecer lineas de accién

e Establecer papeles o funciones de los miembros de la
organizacion.

e Realizar acciones planificadas para dirigir acciones o
actividades.

e Sincronizar las actividades de los individuos de la organizacion
e Vigilar la consecucién de los objetivos.

e Funciones de seguimiento de los objetivos planteados

N LI 2 U U NS

Procesos Directivos

Ademas de las 5 funciones detalladas anteriormente se debe considerar que el

liderazgo que posean los directivos es fundamentar para la consecucion de los

objetivos planteados.

6.2.2. Procesos Operativos

Los procesos operativos son las distintas actividades o funciones que

desempefian cada area o departamento en donde se sefiala la compra de
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materia prima, fabricacion, comercializacion, distribucion y venta del producto
final. A continuacién se presentara el proceso operativo que llevara a cabo la

empresa “Plastichoc’.

e Gerencia
SICEEELIEE S o Departamento de produccidn
potenciales
proveedores
e Gerencia

ACCUEEEEEES o Departamento de contabilidad.
Materia Prima y

Materiales

e Departamento de produccién

Fabricacion del
producto

¢ Departamento de ventas.

Marketing, ® Departamento de Contabilidad.
negociacionesy

venta del
producto

N/ N/ N

Figura 14: Proceso Operativo

6.2.3. Procesos de Gestion y Apoyo

Son procesos de gestion y apoyo aquellas actividades claves en una empresa,
para la unidad de negocio “Plastichoc” a continuacion se muestra las gestiones

y el apoyo que se brindara para las mismas.
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Gestion Administrativa-
Contable

Gestion de compras y

suministros

® Registros contables. e Ejecucién de gastos.
e Facturacion. *Negociaciones con
¢ Contrataciones proveedores.
*Pago de sueldos OFIontroI (.je
inventarios
. J . J

Figura 15: Procesos de Gestion y Apoyo

Gestion de Tesoreria

e Gestion de los
pagos.

¢ Conciliaciones

e Control y gestion de
ingresos.

e Realizacién de

desembolsos.

- J

6.2.4. Proceso Productivo

A continuacion se muestra el proceso productivo que se realizara para elaborar

la plastilina no toxica hecha a base de chocolate.

Insumos

Ingredientes

- Agua - Glucosa
- Azlcar granulada - Colorante
- Chocolate blanco o negro - Glicerina

(segun sea el caso).

Procedimiento.

- Proceder a hervir el agua con el azlcar hasta que se forme un almibar

ligero.
- Derretir el chocolate blanco a bafio de Maria.

- Mezclar la cobertura con la glucosa y el almibar.
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- Amasar hasta conseguir una pasta homogénea y dejar que se enfrie por
30 minutos.

- Volver a amasar y repetir el proceso hasta conseguir una masa
maleable.

- En el caso de querer dar color a la plastilina se procedera a colocar
colorante vegetal en la masa de chocolate blanco.

A continuacion se demuestran figuras de la materia prima y producto final.

Figura 16: Chocolate y glucosa

Figura 17: Anilina vegetal de colores.
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Figura 18: Plastilina sin anilina

Figura 19: Plastilina con anilina

6.2.5. Ciclo de Operaciones

A continuacion se detallara el ciclo de operaciones de “Plastichoc”, el cual es el
conjunto de procesos, actividades e informacion que realizara para producir la
plastilina y posteriormente comercializarla al publico en general, en el mismo se

detallara a los actores en cada proceso.
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Realiza pedido a

Pesado de los

Figura 20:

Ciclo de Operaciones “Plastichoc”




El ciclo de operaciones

siguientes tiempos.
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de la empresa “Plastichoc S.A.” poseera los

Contacto con proveedores — S 3 dias
Aprobacion del pedido  — 1 dia
Pedido a proveedores —_— 2 dias
Recepcion de materias primas ———> 1dia
Produccion del Producto _— 1 dia
Venta del producto _— 1 dia

6.3. Requerimientos de Equipos y Herramientas

Para proceder a iniciar las operaciones de la empresa “Plastichoc”, la

magquinaria y herramientas directas que se necesitaran son las siguientes:

6.3.1. Maquinaria

Cocina Industrial de 4 quemadores de 40 x 40 cm cada uno y entrepafio.

Congelador industrial.- Refrigerador vertical congelante con una
capacidad de 1300 litros, con un sistema de refrigeracién ventilado que
garantiza la distribucion del aire frio en el espacio interno y sistema de
evaporacion que elimina la condensacion del agua.

Batidora Industrial.- La batidora Bari Mixer tiene un ascensor para una
mejor manipulacion, el voltaje mejorado de 220V a 110V y 3 velocidades
diferentes para las diferentes mezclas.

Encartonadora.- Maquina selladora de cajas horizontal automética con
inyeccion de hot meal, para cerrado de la parte superior de cartones de
diferente ancho y altura en forma aleatoria, posee un sistema de
centrado automatico de las cajas al ingreso a la maquina con brazos de

presion regulable



Tabla 31. Costos de la Maquinaria
Detalle
Cocina Industrial
Congelador Industrial
Batidora Industrial
Selladora al vacio
Maquina moldeadora Toys plastic
Total

6.3.2. Herramientas

- Ollas

- Recipientes
- Espatulas

- Cucharetas

- Estanteria de acero inoxidable

Costo
$ 1.000,00
$ 800,00
$ 700,00
$ 2.200,00
$ 6.900,00
$11.600,00
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Los costos aproximados en los que se incurrirhd por la adquisicion de las

herramientas anteriormente mencionadas es de $ 571,20 ddlares.

6.3.3. Instalaciones y mejoras

La planta estard ubicada en Quito, la misma tendra un espacio de 120 metros

cuadrados, dicho espacio estara disponible tanto para la produccion del

producto, almacenamiento y distribucion, asi como también con espacio para la

gerencia, atencién a los clientes, departamentos administrativos, entre otros.

Las cualidades que posee la maquinaria que se adquirira permitiran que los

procesos sean mas automatizados y precisos obteniéndose un ahorro de

tiempo, lo cual agiliza el proceso y brinda una mayor calidad que se vera

reflejada en el producto final.
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Sobre la mano de obra, el personal que actuard directamente sobre la
produccién contard con la suficiente experiencia con la finalidad que puedan
cumplir con los pedidos en el tiempo requerido y con la calidad que los clientes

esperan.

Finalmente a medida que la empresa vaya creciendo en el mercado se
construira mas cuartos en la planta de produccién de igual manera sucedera en

el area administrativa.

El costo de alquiler de la planta sera de $ 180,00 ddlares mensuales posterior,

la misma tendr un disefio como muestra la siguiente figura.
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Figura 21: Disefio de la planta para la empresa “Plastichoc”

6.4. Cadena de Valor de la empresa “Plastichoc”

Se define a la cadena de valor como aquel conjunto de actividades de una
empresa que se realizan para la elaboracion de un bien o servicio, para la
empresa Plastichoc su cadena de valor inician con la compra de la materia
prima hasta llegar a la distribucion del producto a los mercados ya
establecidos. A continuacién se muestra el proceso de cadena de valor de la
empresa “Plastichoc” donde se puede observar la realizacion completa de la
cadena de valor.
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Infraestructura de la Empresa
- Administracion
- Finanzas
- Asuntos Legales y Gubernamentales

- Planificacion

- Costos y Presupuestos

Gestion de Recursos Humanos
- Contratacion de talento humano
- Capacitaciones
- Compensaciones

- Excelente clima laboral

Desarrollo de Tecnologia

- Programas Contables

Actividades de Sonorte

- Actualizacion permanente

- Analisis de Procesos

Compras

- Adquisicion de maquinaria

Logistica Interna Dperaciones  Logistica
*Compra MP, insumos | *Produccion Externa
*Recepcion *Limpieza *Transporte

* Almacenamiento *Seguridad *Entrega  del
*Control de inventarios producto

Despacho

Marketing
Ventas

*Negociaciones

*Contratos

y

Servicios
Pos
Ventas

*Servicio al

cliente

f

Actividades primarias

Figura 22: Cadena de Valor de la empresa “Plastichoc”

Durante todo el proceso de cadena de valor de la nueva unidad de negocio

“Plastichoc” tendra los siguientes porcentajes de costos fijos que representa el

sueldo a los empleados, el pago de servicios basicos, la compra de materia



100

prima para la elaboracion de plastilina, pago de seguros entre otros, para los
costos variables tenemos el pago de publicidad culas radiales, producto para
promocionar entre otros, y por consiguiente tenemos al margen de ganancia y

finalmente precio.

Tabla 32. Porcentaje de representacion de los costos de la plastilina no toxica hecha a base de

chocolate
Detalle Porcentaje Valores (6 barras) | Valores (12
barras)

Costos fijos 55% $ 3,35 $4,31

Costos Variables 45% $2,74 $ 3,52

Costo Total 100% $ 6,09 $7,83

Margen de Ganancia 15% sobre el costo total | $ 0,91 $1,17

Precio de Venta 115% $ 7,00 $9,00

6.5. Localizacion Geograficay Requerimientos de Espacio Fisico

Para determinar la localizacion de la nueva unidad de negocio se procedid a
utilizar el método de ponderacion por punto que consiste en asignar valores a
los distintos factores que intervienen positiva o negativamente al desarrollo de

las actividades que realizara la empresa.

La calificacién se la realizé sobre los 10 puntos, determinandose como se
muestra en la siguiente tabla que el lugar 6ptimo para ubicar la nueva unidad
de negocio serd Carcelén el cual segun el criterio del investigador brinda las

mejores condiciones para ubicar a la empresa “Plastichoc”.

Tabla 33. Determinacion de la localizacion

Calificacion Calificacién Ponderada
Factores Peso
San a San p
Bartolo Carcelén Tababela Bartolo Carcelén Tababela

Arriendo 0,25 6 8 7 1,5 2 1,75
Disponibilidad

de mano de 0,15 9 9 8 1,35 1,35 1,20
obra

Seguridad 0,23 6 6 6 1,38 1,38 1,38
Movilidad 0,37 7 8 4 2,59 2,96 1,48

TOTAL 1,00 6,82 7,69 5,81
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De acuerdo al método de ponderacion, el lugar que mayor calificacion tiene es
que estd ubicado en Carcelén con 7,69 puntos, seguido de San Bartolo con

6,82 puntos y finalmente Tababela con 5,81 puntos.

Por esta razoén el local estara ubicado en el sector de Carcelén al Norte de
Quito, tendra un area de 120 metros cuadrados, el cual serd el espacio

destinado para:

Planta de Produccion.
Gerencia

Departamento de Ventas
Departamento Administrativo
Comedor

Servicios Higiénicos

Bodega

AN N N N SRR

Parqueaderos

La siguiente figura muestra la ubicacién exacta de la empresa “Plastichoc” que

estara en la Av. Gral Eloy Alfaro y Anansayas.
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Figura 23: Croquis de la ubicacion de la Empresa “Plastichoc”

[Tomado de: Google maps.

6.6.

Capacidad de Almacenamiento y Manejo de Inventarios

Para manejar de manera éptima los inventarios de la empresa se adquirird un

software para el manejo de inventarios, en el mismo se registrara el ingreso y

uso de la materia prima ya sea en libras o kilogramos de manera que el

sistema refleje las existencias con las que se cuentan, ademas cada fin de mes

se debera realizar un inventario fisico con la finalidad de comprobar que la

cantidad del inventario en el sistema coincida con la toma de inventario fisico.
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Para la buena conservacién de materia prima como el chocolate y otros se
contara con una cuarto frio de aproximadamente 8 metros cuadrados, asi esta

materia prima mantendra su consistencia, buena apariencia y sabor.

Tabla 34. Costos de manejo de inventarios y almacenamiento

Detalle Valor Mensual Valor Anual
Software Contable $ 800,00
Cuarto frio $ 20,00 $ 240,00

(Mantenimiento)
TOTAL $ 1.040,00

El cuarto frio de 8 metros cuadrados tendra la siguiente capacidad de

almacenamiento:

Tabla 35. Capacidad de almacenamiento del cuatro frio

Capacidad de

Detalle almacenamiento
Chocolate 500 kg mensuales
Glucosa 300 kg mensuales
Colorantes 200 gramos mensuales
Glicerina 250 gramos mensuales
Azucar 300 gramos mensuales
Productos terminados | 15.000 unidades mensuales

(plastilina no téxica)

De igual manera la capacidad de produccién segun la maquinaria que se
adquirira y de acuerdo a la capacidad gue indican los manuales de las mismas

es la siguiente:

Tabla 36. Capacidad de Produccién

Detalle Capacidad de

Produccion
Productos terminados 15.000 unidades
(plastilina no téxica) mensuales

Finalmente cuando el producto ya esta listo, y se concreta la venta a los
distintos clientes que adquieran el producto, la misma se hara con la utilizacion

de un vehiculo para la empresa que tendra el costo de $ 9.600,00 ddlares.
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6.7. Aspectos regulatorios y Legales

Para que el negocio que se pretende constituir esté legalizado se necesita

cumplir con los requisitos legales que se solicitan a continuacion:

Paso 1.- Constitucion de la empresa en la Superintendencia de

Compaiiias.

- Darle un nombre a la empresa y reservarlo en la Superintendencia de
Companias.

- Apertura de una cuenta de integracion de capital con un minimo de 800
dolares.

- Redactar donde un abogado la Escritura de la Constitucion de la
Compafiia e inscribirlo en una notaria.

- Una vez aprobada la Constitucion de la Compaiiia la misma debe
ingresar a la Superintendencia de Compairiias en donde recibira el visto
bueno.

- Aprobado el documento pasara al Registro Mercantil junto a una carta
en la que se especifique el nombre del representante legal de la
empresa.

- Una vez inscrita en el registro mercantil los papeles deben regresar a la

Superintendencia de Compafiias para ser inscrita en el libro de registro.

Paso 2.- Obtener el RUC (Registro Unico de Contribuyentes) en el SRI.

- Original y copia de la cédula y la papeleta de votacion.
- Planilla de servicios basicos (agua, luz, teléfono).

- Estado de cuenta bancario.

- Contrato de arrendamiento.

- Escritura de propiedad o de compra y venta del inmueble.
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Paso 3.- Obtener la licencia Metropolitana de funcionamiento otorgada

por el Municipio de Quito.

- Formulario unico de licencia metropolitana de funcionamiento.

- Copia del RUC.

- Copia de cédula y papeleta de votacion del representante legal.

- Informe de Compatibilidad del uso del suelo.

- Copia de Escritura de Constitucion (Personas juridicas).

- Autorizacion notariada del duefio del predio (si no es local propio).

- Dimensiones y fotografia de la fachada del local y también de la

publicidad nueva.

Paso 4.- Obtener el Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.

- Informe de Inspeccidn.

- Copia de la cédula de identidad del representante o copropietario.
- Copiade RUC

- Copia de la patente municipal.

Los desembolsos en los que se incurrira para el proceso de adquisicion de
permisos de funcionamiento, legalizacion, movilizaciones y demas tendran un

valor aproximado de $ 900,00 ddlares
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7. CAPITULO VII: EQUIPO GERENCIAL

7.1. Estructura Organizacional

Organigrama

Como la empresa recién esta empezando, la misma contard con un

organigrama sencillo, en el mismo se facilitara la comunicacion entre todos y

por ende se buscara el compromiso de todos los miembros.

Junta General
de Accionistas

Gerencia

Area de
Marketing y
Ventas

Area
Administrativa

Area Operativa

Figura 24: Organigrama de la Empresa “Plastichoc”

7.2. Personal Administrativo clave y sus responsabilidades

A continuacién se detallara el personal que se requerira para empezar las

actividades de la empresa “Plastichoc”
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Junta General de Accionistas
1 Gerente.

1 Contador

1 Secretaria

2 Personal Operativo

1 Bodeguero

2 Vendedores.

Descripcion de funciones

Junta General de Accionistas.- Ser& el ente regulador y el que de las
resoluciones para con la empresa, siempre y cuando estas hayan sido
aprobadas por la mayoria de la junta, la misma segun la Ley de
Compaifiias, se debera reunir por lo menos 2 veces al afio y conocer los

estados financieros de la institucion.

Gerente.- Es aquella persona designada por la Junta General de
Accionistas y el mismo que debe estar debidamente capacitado en el
area para asi poder resolver las situaciones que se le presenten. Sus

funciones son:

Representacion legal de la empresa.
Planificar los procesos que se realizan.
Realizar seguimientos constantes de los objetivos planteados.

Entrega de informes financieros a la Junta General de Accionistas

Contador.- Es aquella persona CPA o CBA que se encargara de los
registros contables de la institucién, de igual manera se encarga de
preparar los estados financieros, presupuestos e indicadores. Sus

funciones son:
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Registro Contable.
Célculo del pago de impuestos.
Realizar los pagos a los proveedores.

Realizar los pagos de sueldos y salarios.

Secretaria.- Es aquella persona encargada de brindar apoyo tanto al

Gerente como al Contador. Entre sus funciones estan:

Archivar documentos.

Contacto con proveedores y clientes.
Llevar la agenda del Gerente.
Redactar oficios.

Personal Operativo.- Son aquellas personas encargadas de la
produccion de la plastilina no téxica hecha a base de chocolate, entre

sus funciones estan:

Dar a conocer al Gerente los mejores proveedores de las materias
primas y materiales.

Producir la plastilina no téxica hecha a base de chocolate.

Bodeguero.- Es aquella persona encargada de la vigilancia tanto de las
materias primas, materiales indirectos asi como también del producto

terminado. Sus funciones son:

Realizar inventarios de la materia prima y materiales indirectos.
Informar al Gerente sobre los requerimientos de materiales.
Mantener un stock adecuado de producto terminado.

Mantener una constante comunicacion con el personal operativo.

Vendedores.- Son aquellas personas que se encargaran de promocionar
y vender el producto a los mayoristas o puntos de venta. Sus funciones

seran:
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- Realizar contactos con posibles clientes.
- Agendar reuniones con potenciales clientes.

- Realizar el proceso de venta de productos.

7.2.2. Equipo de Trabajo

Con la finalidad de tomar decisiones en conjunto y las mismas mejoren el
desarrollo de las actividades de la empresa, se procederda a realizar una
reunion al finalizar cada mes para que en la misma se den a conocer

problemas y los posibles medidas que se deben tomar para resolverlos.

7.3. Compensacion a administradores, inversionistas y accionistas

En esta parte se detallara las compensaciones 0 remuneraciones que tendran
los inversionistas y personal empleado en la empresa “Plastichoc”, tanto por
haber invertido en la nueva unidad de negocio, asi como por laborar en la

misma.

7.3.1. Remuneraciones y sueldos del personal

Las remuneraciones que se pagaran al personal de la empresa “Plastichoc” se
detallaran en el ANEXO 09.



Requerimientos para el cargo de Gerente General

Tabla 37. Requerimientos para el cargo de Gerente General
GERENTE GENERAL PLASTICHOC

CARGO:
EDAD
SEXO:
EDUCACION:

EXPERIENCIA:
APTITUDES:

SUELDO:
FUNCIONES Y

RESPONSABILIDADES:

REPORTA A:

Gerente General
30 a 40 anos
Masculino o femenino.

Ingeniero en Administracion de empresas o

carreras afines.
Minimo de 2 afios en cargos similares

Habilidad de estratega, proactivo,
emprendedor.
$ 600.00

* Representar legalmente a la empresa.
* Nombrar o remover a empleados.

* Organizar, planificar, ejecutar y controlar
las

actividades de la empresa.

* Supervisar el funcionamiento de la
empresa y el trabajo del personal

* Entregar mensualmente reportes de
renta-contabilidad de la empresa a los
SOCIOS.

Junta General de Accionistas

110
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Requerimientos para el cargo de Contador

Tabla 38. Requerimientos para el cargo de Contador
CONTADOR PLASTICHOC

CARGO: Contador

EDAD 22 a 30 afos

SEXO: Masculino o femenino.

EDUCACION: CPA, CBA.

EXPERIENCIA: Minimo de 1 afio en cargos similares.

APTITUDES: Capacidad de analisis, compromiso.

SUELDO: $ 450.00

FUNCIONES Y * Llevar la contabilidad

RESPONSABILIDADES:  * Elaborar mensualmente estados financieros y
balances

* Realizar los pagos y declaraciones de
impuestos de manera oportuna
* Realizar las n6minas de pago del personal.
* Recibir, organizar y archivar documentos.
* Realizar los pagos respectivos a los
proveedores.

REPORTA A: Gerente



Requerimientos para el cargo de Secretaria

Tabla 39. Requerimientos para el cargo de Secretaria
SECRETARIA PLASTICHOC

CARGO:

EDAD

SEXO:
EDUCACION:
EXPERIENCIA:
APTITUDES:

SUELDO:

FUNCIONES Y
RESPONSABILIDADES:

REPORTA A:

Secretaria

23 a 30 afnos

Femenino.

Cursando estudios superiores.
Minimo de 1 afio en cargos similares.

Saber expresarse y comunicarse correcta y
claramente en forma oral.
$ 366.00

* Acoger y dar la bienvenida a los visitantes
* Redactar oficios.

* Archivar

* Facilidad de palabra.

* Nivel intermedio de inglés.

Gerente.

Requerimientos para el cargo de personal operativo

Tabla 40. Requerimientos para el cargo de Operarios
FABRICANTE PLASTICHOC

CARGO:

EDAD

SEXO:
EDUCACION:
EXPERIENCIA:
APTITUDES:
SUELDO:

FUNCIONES Y
RESPONSABILIDADES:
REPORTA A:

Fabricantes

28 a 40 afos.

Masculino.

Cursando estudios superiores.

Minimo de 2 afios en cargos similares.

112

Habilidad para comunicar, orientar, supervisar..

$ 366.00

* Produccion de la plastilina.
* Controlar la calidad de los materiales.
Gerencia
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Requerimientos para el cargo de Vendedores

Tabla 41. Requerimientos para el cargo de Vendedores
VENDEDORES PLASTICHOC

CARGO:

EDAD

SEXO:
EDUCACION:
EXPERIENCIA:
APTITUDES:
SUELDO:

FUNCIONES Y
RESPONSABILIDADES:

REPORTA A:

Vendedor

28 a 35 afos

Masculino o femenino.

Estudios en mercadotecnia

Minimo de 1 afio en cargos similares.
Emprendedor y dindmico.

$ 354.00

* Realizar ventas.

* Contacto con posibles clientes.
* Negociaciones.

Gerente.

Requerimientos para el cargo de Bodeguero

Tabla 42. Requerimientos para el cargo de Bodeguero
BODEGUERO PLASTICHOC

CARGO:

EDAD

SEXO:
EDUCACION:
EXPERIENCIA:
APTITUDES:

SUELDO:

FUNCIONES Y
RESPONSABILIDADES:

REPORTA A:

Bodeguero

23 a 30 afios.

Masculino.

Bachiller o cursando estudios superiores.
Minimo de 1 afio en cargos similares.

Habilidad para comunicar, orientar, supervisar
y conducir grupos de personas.
$ 354.00

* Realizar inventarios

* Facilidad de palabra.

* Tener conocimientos contables.
Gerencia
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7.3.2. Compensacion a accionistas

Con respecto a la reparticion de las utilidades que genere la empresa
“Plastichoc” la misma se realizara de acuerdo al porcentaje de participacion de

cada inversionista.

7.4. Derechos y restriccion de accionistas e inversores.

La empresa “Plastichoc” se constituira como una sociedad andénima y para lo
mismo tendra los siguientes derechos y restricciones segun la Ley de

Compaifiias, las mas representativas son las siguientes:

Art. 157.- En las juntas generales para la constitucion de la compafia cada
suscriptor tendra derecho a tantos votos como acciones hayan de
corresponderle con arreglo a su aportacion. Los acuerdos se tomaran por una
mayoria integrada, por lo menos, por la cuarta parte de los suscriptores
concurrentes a la junta, que representen como minimo la cuarta parte del

capital suscrito.

Art. 172.- Es prohibido a la compaifiia constituir o aumentar el capital mediante
aportaciones reciprocas en acciones de propia emision, aun cuando lo hagan
por interpuesta persona.

Art. 187.- Se considerara como duefio de las acciones a quien aparezca como
tal en el Libro de Acciones y Accionistas.

Art. 193.- No podrd la compafia hacer préstamos o anticipos sobre las
acciones que hubiere emitido

7.5. Equipo de asesores y servicios.

La empresa “Plastichoc” contratara mediante la modalidad de servicios
profesionales en el momento que requiera asesoria de otros profesionales,
para lo cual se destinard anualmente un monto de $ 800,00 ddlares, el mismo

gue seguira acumulandose en el caso de no ser utilizado en ciertos afos.
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8. CAPITULO VIlII: CRONOGRAMA GENERAL
En el presente capitulo se procedera a indicar las actividades que se realizaran
para proceder a la implementacion de la nueva unidad de negocio, adicional
también se indicara los imprevistos y riesgos presentes en el proyecto.

8.1. Actividades necesarias para poner en marcha el negocio.

Entre las actividades que se requieren para llevar a cabo la implementacion de

la empresa “Plastichoc” estan las siguientes:

» Constitucion de la empresa

» Analisis y gestion de obtencion de crédito bancario

> Obtencién del RUC de la empresa

» Reqgistro de la empresa en la Superintendencia de Compafias

» Adecuacion de las instalaciones de la empresa y la adquisicion de
un vehiculo para entregar el producto a los compradores.

» Obtencién de permisos de funcionamiento

> Investigacion, adquisicion e implementacion de maquinaria para la
empresa

» Investigacion y adquisicion de mobiliario para la empresa

> Seleccion, contratacion y capacitacion de personal

> Negociacién con proveedores y distribuidores

» Obtencidn de materias primas y materiales requeridos

» Produccion de producto

> Obtencién de registro sanitario

» Promocion y publicidad del producto

» Distribucién del producto
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8.2. Diagrama de Gantt.

“El diagrama de Gantt consiste en la representacion grafica de la extensiéon de
las actividades del proyecto sobre dos ejes: en el eje vertical se disponen las
tareas del proyecto y en el horizontal se representa el tiempo.” (Dias, 2010, p.
149).



Tabla 43. Cronograma de actividades afio 2015 y 2016

No

Actividades

NOV

DIC

ENE

FEB

MAR

ABR

MAY

JUN

JUL

AGO

2

3

Constitucion de la empresa

Anadlisis y gestion de obtencion de
crédito bancario

Obtencion del RUC de la empresa

Registro de empresa en
Superintendencia de Compaiiias

Adecuacion de las instalaciones de la
empresa

Obtencion de permisos de
funcionamiento

Investigacion, adquisicion e
implementacion de maquinaria para la
empresa

Investigacion y adquisicion de
mobiliario para la empresa

Seleccidn, contratacion y capacitacion
de personal

10

Negociacion con proveedores y
distribuidores

11

Obtencion de materias primas y
materiales requeridos

12

Produccion de producto

13

Promocidn y publicidad del producto

14

Distribuciéon del producto

LTT
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8.3. Riesgos e imprevistos

La nueva empresa “Plastichoc” dedicada en un primer momento a la
fabricacion y comercializacion de plastiina no téxica hecha a base de
chocolates debe poseer y conocer procedimientos para poder disminuir o evitar
dificultades que se le presente de manera eficaz, es por esta razén que a

continuacion se procedera a detallar los riesgos y como se podra resolverlos.

Tabla 44. Reconocimiento y prevencion de dificultades

CONTINGENCIA

Direccion de la
empresa

Financiamiento

Entorno

Produccién

Produccién

Quiebra

Gestion

Siniestros

DESCRIPCION

Cuando alguien del
equipo principal ya no
desea continuar con el
proyecto.

No se logra conseguir
financiamiento.

Medidas econémicas
gue dificulten el normal
proceso de apertura del
negocio.

No entregas o demoras
de entrega de materia
prima

Dafio de maquinaria y
demora en arreglo

Liquidacién del negocio
por falta de ventas.

No se alcanzan los
objetivos planteados

Desastres naturales.

PROCEDIMIENTO

Se procedera a buscar nuevos
inversionistas para eso se contara
con una base de datos de
potenciales accionistas.

Se buscard otras fuentes legales
de financiamiento o més
accionistas.

Se buscara formar alianzas con
otras empresas.

Mantener un listado calificado de
proveedores

Colocar clausula en contrato con

proveedor sobre garantia y
servicio técnico oportuno.
Adicional programar Overhall
semestral preventivo de
maquinaria.

Luego de liquidada la empresa, se
procederd a repartir los recursos
sobrantes de acuerdo a
porcentaje de acciones que posee
cada accionista.

Se procedera a armar una
planificacion adecuada con el
seguimiento correspondiente
(reestructuracién de objetivos).
Implementacion de planes de
emergencia y precautelar el
bienestar de los empleados.
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9. CAPITULO IX: RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

Mediante el desarrollo de este capitulo se puede observar cuales seran los
riesgos que se pueden presentar al iniciar con las actividades de la empresa,
asi como también se puede definir los supuestos que seran utilizados para la
produccion de la plastilina.

9.1. Supuestos y criterios utilizados

v' La empresa “Plastichoc” pertenece a la industria de Fabricacion de
Juegos y Juguetes.

v' El estudio de mercado fue desarrollado en la ciudad de Quito DM.

v El 75% de las personas encuestadas estaria dispuesta a comprar
plastilina no toxica.

v" Luego de analizar algunos posibles sectores en donde se puede ubicar
la empresa, se determind que la empresa se ubicara en el sector Nor
Oriente de la ciudad de Quito DM a la altura de la Av. Eloy Alfaro y calle
Anansayas.

v De inicio la empresa podra contar con 8 personas, las mismas que han
sido detalladas en el capitulo VII.

v" El mercado objetivo de este proyecto esta conformado por familia de
nifos que estan iniciando su vida escolar, que se encuentran en un
rango de edad de 2 — 6 afios y que pertenecen a clases sociales media
alta y alta, segun la estratificacion social realizada por el INEC;
obteniéndose un total de 11.043,74 que corresponde a nifios de 2 a 6
anos de edad

v El producto que en caso de ser vendido en su totalidad pasara a ser
vendido a una empresa que se necesite de este tipo de materiales para
Su uso o complemento de sus respectivas operaciones.

v" De acuerdo a la informacion obtenida en la encuesta realizada, se pudo
determinar que un 41% esta de acuerdo en pagar entre $6,00 y $7,00 y

el 40% acepta pagar $4,00 y $5,00. Acordando que el precio para la
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Plastilina No Toxica y tomando en cuenta la estrategia de precios
descremados que la plastilina de 6 colores estara a un precio de $ 7,00
dolares y la de 12 colores a $ 9,00 ddlares. Adicionalmente, dicho precio
no queda por fuera de una media del mercado para productos con
propiedades similares.
Para la venta del producto se utilizaran algunos medios de publicidad
como periodicos, promocion por TV, promocion por radio, mercadeo
directo mediante la entrega de flyers y también como venta directa
misma que estara a cargo de los vendedores de la empresa
encargandose de realizar visitas a Grandes cadenas comerciales,
Escuelas y guarderias y también a bazares y tiendas representativas de
los diferentes barrios con el objetivo de dar a conocer la Plastilina No
Toéxica con sus propiedades a los nifios y sus padres.
La empresa preve iniciar sus operaciones a inicio del mes de agosto del
afio 2016.
La empresa prevé realizar un crédito en una institucion financiera del
pais aplicando a un crédito PYMES con una tasa de interés atractiva y
baja para sus inversionistas y asi cubrir el 50% de la inversion requerida
para que la empresa pueda dar inicio a sus operaciones normales. Dicho
crédito se propondra cancelarlo a 5 afios con cuotas semestrales.
La elaboracion de los diferentes estados financieros y su respectiva
proyeccién seran desarrolladas con un horizonte de 5 afios tomando en
cuenta un indice de crecimiento del 3,67%, mismo que corresponde al
indice oficial de inflacion a diciembre del 2014.
La inversion realizada en la empresa ameritara una depreciacion que
serd lineal en los activos adquiridos.
La valoracion de la empresa se realizara tomando en cuenta un analisis
de sensibilidad y para éste serdn tomados en cuenta 3 escenarios,
mismos que tendran las siguientes particularidades en su calculo:
- ESCENARIO PESIMISTA: Con un Decremento del 15% en sus
ingresos.
- ESCENARIO NORMAL: Con los ingresos propuestos de inicio.
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- ESCENARIO OPTIMISTA: Con un Incremento del 15% en sus
ingresos.

v' Para el inicio de las actividades formales de la empresa la empresa
considera un capital de trabajo que obedece al monto calculado para 3
meses de operaciones y asi poder cubrir todos los egresos requeridos
para el correcto funcionamiento de la empresa, proveyendo la
posibilidad de que la empresa no obtenga ingresos en estos primeros 3
meses de operaciones.

v. En un principio la empresa se dedicara a la fabricacion vy
comercializacion solo de plastilina no toxica hecha a base de chocolate.

v" A mediano plazo, es decir aproximadamente para el afio 2017 se busca
implementar nuevos productos con la finalidad de tener un variado
portafolio de productos.

v’ La realizacion del proyecto, asi como de permisos para la empresa se lo
realizara por medio de personal experto.

v' La empresa laborara de lunes a viernes y solo en fechas de mayor
demanda se procedera a trabajar los fines de semana con el respectivo
pago de horas extras.

v' Para el aflo 2018 se pretende llegar ya no solo al Distrito Metropolitano
de Quito, sino extenderse a toda la provincia de Pichincha y también

llegar a otras provincias como Guayas, Azuay, Tungurahua, Manabi.

9.2. Riesgos y problemas principales

En esta parte se indicard los riesgos principales que tendra la nueva unidad de

negocios, los cuales son:



Tabla 45. Riesgos y problemas principales

122

PROBLEMA

DESCRIPCION

PLAN DE ACCION

Demora en obtener
financiamiento

Debido a que las instituciones
financieras tardan en asignar
los créditos.

Se procedera a buscar
nuevas fuentes de
financiamiento o a hablar con
los socios para que inyecten
mas capital.

Problemas en encontrar el
lugar adecuado para ubicar
alaempresa.

Cuando no se llega a un
comun acuerdo para firmar
los contratos de
arrendamiento.

Se procedera a tener mas
opciones de ubicacién del
local.

Ventas menores a las
esperadas

La empresa no alcanza los
objetivos de ventas
planificados

Se debera ampliar la zona
geografica de accion ventas
de la empresa y también se
puede iniciar negociaciones
de proveer el producto a una
empresa posicionada en el
mercado.

Demora en la obtencion de
permisos.

Debido a la gran variedad de
tramites que existen no se
podria iniciar las actividades
si alguno de ellos faltara.

Proceder a contratar personal
autorizado en donde su
remuneracion se haga de
acuerdo a los resultados
esperados.

Disminucién de las ventas
del producto.

Cuando el producto no se
vende.

Se procedera a realizar con
mas fuerza las estrategias de
marketing.

Desabastecimiento de
materia prima

Proveedor no abastece a la
empresa de materia prima

Mantener un listado de
proveedores calificados por la
empresa y no descuidar las
buenas relaciones con ellos.

Incremento del precio de
las materias primas

En el caso de que el precio
de las materias primas
utilizadas en la elaboracion
del producto suba de precio,
afectando asi al valor del
producto final.

Se buscara tener convenios
con los proveedores de las
materias primas, mediante
créditos o precios
preferenciales.
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10. CAPITULO X: PLAN FINANCIERO

10.1. Inversion Inicial

A continuacién se puede observar la tabla con el respectivo detalle que
requiere la inversion inicial de este proyecto:

Tabla 46. Inversion Inicial

DETALLE DE INVERSIONES VALOR

VEHICULO 9.600,00
MAQUINARIA 11.600,00
EQUIPOS DE COMPUTACION 1.350,00
INVERSIONES INTANGIBLES 1.200,00
INVENTARIOS 459,54
CAPITAL DE TRABAJO (3 MESES) 11.512,69
TOTAL DE INVERSIONES 35.722,23

Inversiones intangibles son aquellas que permiten la generacion de la
estructura empresarial correspondiente para la operacionalizacion de la
empresa en los mercados legalmente constituida se detalla un valor de $
1200,00 dolares en el detalla de la inversion inicial y el monto del capital de

trabajo

Como se puede observar en la tabla anterior el monto requerido como inversion

inicial de este proyecto es de $35.722,23.

10.2. Ingresos del proyecto

Los ingresos de este proyecto provendran de la venta de plastilina no téxica,

producto objeto de este estudio. A continuacion se detallan los ingresos.
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Tabla 47. Ingresos del Proyecto

Unidades vendidas 3444 6539 14074 25204 33226
Precio promedio anual $8,08 $8,32 $8,58 $8,84 $9,09
TOTAL INGRESOS POR $27.869,49 $54.529,78 $120.925,87 @ $222.916,95 $302.172,04
VENTAS

En la tabla de ingreso del proyecto podemos apreciar que existe una
proyeccion del mismo por 5 afios, desde el afio 1 hasta el 5 se perciben
ingresos positivos por las ventas realizadas al periodo cinco existe un valor en
dolares de 302.172,04 y como unidades vendidas se puede observar que
existe un crecimiento del mas del 2% en aumento de ventas durante el periodo

descrito.

Tabla 48. Ingresos en tres escenarios

3960 7519 16186 28984 38210
$32.000 $62.594 $138.807 $256.079 $347.358
3444 6539 14074 25204 33226
$27.869 $54.530 $120.926 $222.917 $302.172
2927 5558 11963 21423 28242
$23.653 $46.265 $102.597 $189.276 $256.743

ESCENARIO OPTIMISTA (+15%)
ESCENARIO ESPERADO

ESCENARIO PESIMISTA (-15%)

El andlisis de los escenarios se lo utiliza para determinar el comportamiento de
la inversion esperada bajo ciertas variaciones plantadas como la inflacién, bajo
precio u alto precio de la venta del bien a producirse, para el desarrollo de este
proyecto de plastilina el escenario optimista se plantea con un (+15%) y el
escenario pesimista con un (-15%) y el escenario esperado es el ya planteado
por lo tanto este andlisis determina que la inversion es factible en todos los
escenarios realizados y por lo tanto se puede dar favorecida la inversién de

venta de plastilina.

10.3. Costos fijos y variables

A continuacion se detallan los costos fijos y variables de este proyectado a 5

anos.
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Tabla 49. Costos Fijos y Variables

COSTOS FIJOS 53.711,77 53.711,77 53.711,77 53.711,77 53.711,77
COSTOS VARIABLES 8.356,35 16.780,26 36.083,36 66.335,17 89.227,30
COSTO TOTAL 62.068,12 70.492,02 89.795,12  120.046,94 142.939,06

10.4. Margen Bruto y Margen Operativo

El margen bruto se extrae del estado de resultados y se lo calcula de la
diferencia entre los ingresos del proyecto menos el costo de produccion. A

continuacion el detalle de este margen:

Tabla 50. Margen Bruto

Ventas 27.869,49 54.529,78  120.925,87 222.916,95 302.172,04

(-) | Costo de los productos vendidos 17.007,36 24.139,89 55.391,63 80.558,17 99.197,98

(=) = UTILIDAD BRUTA 10.862,13 30.389,89 65.534,24 142.358,78 202.974,06
38,97% 55,73% 54,19% 63,86% 67,17%

Como se puede observar en la tabla anterior, la utilidad bruta representa en el

primer ano el 38,97% sobre las ventas.

El Margen Operativo es el resultado de la diferencia de restar de la utilidad

bruta todos los gastos operativos del proyecto. A continuacion el detalle:
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Tabla 51. Margen Operativo

Ventas

27.869,49 54.529,78 120.925,87 | 222.916,95 302.172,04
(-) | Costo de los productos
vendidos 17.007,36 = 24.139,89 55.391,63 | 80.558,17 99.197,98

UTILIDAD BRUTA 10.862,13 | 30.389,89 65.534,24 | 142.358,78 202.974,06

Gastos sueldos 15.166,00 16.733,31  23.458,64  24.695,27 25.562,62

(CEREs EmaRLEs 8.889,56  9.711,75  15.219,76 23.582,58  30.133,98

(-) | Gastosde

depreciacién 2.578,00 2.578,00 2.578,00 2.507,17 2.578,00
(-) Gastosde
amortizacion 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00

UTILIDAD OPERATIVA (16.011,43) 1.126,83 24.037,84 | 91.333,76 144.459,47

-57,45% 2,07% 19,88% 40,97% 47,81%

De acuerdo a la tabla anterior, se puede observar que la utilidad operativa del
proyecto en el primer aflo es negativa debido a la carga de todos los gastos
operativos del proyecto, sin embargo a partir del aflo 2 empieza a recuperarse
con resultados positivos y la utilidad operativa del afio 2 representa un 2,07%

sobre los ingresos del proyecto.



10.5. Estado de estado de situacion financiera actual y proyectado

A continuacion se comparte el estado de estado de situacion financiera del proyecto, mismo que se lo proyecta con un
horizonte de 5 afios.

Tabla 52. Estado de estado de situacién financiera proyectado

Ventas 27.869,49 54.529,78 120.925,87 222.916,95 302.172,04
(-)  Costo de los productos vendidos 17.007,36 24.139,89 55.391,63 80.558,17 99.197,98
(=) UTILIDAD BRUTA 10.862,13 30.389,89 65.534,24 142.358,78 202.974,06
(-) Gastos sueldos 15.166,00 16.733,31 23.458,64 24.695,27 25.562,62
(-) Gastos generales 8.889,56 9.711,75 15.219,76 23.582,58 30.133,98
(-) Gastos de depreciacion 2.578,00 2.578,00 2.578,00 2.507,17 2.578,00
(-) Gastos de amortizacién 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
(=) UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (16.011,43) 1.126,83 24.037,84 91.333,76 144.459,47
(-) Gastos de intereses 2.368,08 1.946,29 1.473,35 943,06 348,47
(=) = UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (18.379,51) (819,46) 22.564,50 90.390,70 144.111,00
(-) | 15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - 3.384,67 13.558,61 21.616,65
(=) = UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (18.379,51) (819,46) 19.179,82 76.832,10 122.494,35
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA - - 4.219,56 16.903,06 26.948,76
(=) UTILIDAD NETA (18.379,51) (819,46) 14.960,26 59.929,03 95.545,59

MARGEN BRUTO 38,97% 55,73% 54,19% 63,86% 67,17%

MARGEN OPERACIONAL -57,45% 2,07% 19,88% 40,97% 47,81%

MARGEN NETO -65,95% -1,50% 12,37% 26,88% 31,62%

LCT
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Como se puede observar en la tabla anterior correspondiente al estado de
estado de situacion financiera del proyecto los dos primeros afios de
operaciones la empresa no obtendra utilidad y a partir del afio 3 empezara a

percibir utilidades el proyecto.

10.6. Balance general actual y proyectado

A continuacién se comparte el balance general del proyecto, mismo que se lo

proyecta con un horizonte de 5 afios.



Tabla 53. Balance general proyectado

ACTIVOS 37.381,76 16.247,10 12.389,19 22.252,47 83.546,36 169.149,98
Corrientes 12.431,76 (5.884,90) (6.924,81) (5.843,53) 55.647,53 144.069,15
Efectivo 11.972,23 (8.056,64) (11.302,41) (15.179,09) 41.256,04 133.889,86
Cuentas por Cobrar - 943,35 1.963,49 4.256,80 6.803,05 8.352,94
Inventarios Prod. Terminados - 170,65 261,01 581,75 768,70 -

Inventarios Materia Prima 327,54 590,74 1.204,98 2.511,57 3.784,69 -

Inventarios Sum. Fabricacion 132,00 466,99 948,11 1.985,44 3.035,05 1.826,35
No Corrientes 24.950,00 22.132,00 19.314,00 28.096,00 27.898,83 25.080,83
Propiedad, Planta y Equipo 23.750,00 23.750,00 23.750,00 35.350,00 37.900,00 37.900,00
Depreciacion acumulada - 2.578,00 5.156,00 7.734,00 10.241,17 12.819,17
Intangibles 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Amortizacion acumulada - 240,00 480,00 720,00 960,00 1.200,00
PASIVOS 22.612,87 19.857,72 16.819,27 16.222,29 15.037,15 5.095,18
Corrientes 459,54 1.182,82 2.044,60 5.820,79 9.539,10 5.095,18
Cuentas por pagar proveedores 459,54 828,82 1.690,60 3.523,76 5.309,95 -

Sueldos por pagar - 354,00 354,00 708,00 708,00 708,00
Impuestos por pagar - - - 1.589,03 3.521,15 4.387,18
No Corrientes 22.153,34 18.674,90 14.774,67 10.401,50 5.498,05 -

Deuda a largo plazo 22.153,34 18.674,90 14.774,67 10.401,50 5.498,05 -

PATRIMONIO 14.768,89 (3.610,62) (4.430,08) 6.030,18 68.509,21 164.054,80
Capital 14.768,89 14.768,89 14.768,89 10.268,89 12.818,89 12.818,89
Utilidades retenidas - (18.379,51) (19.198,97) (4.238,71) 55.690,32 151.235,91
Valoraciéon Empresa 37.381,76 16.247,10 12.389,19 22.252,47 83.546,36 169.149,98

62T



10.7. Flujo de efectivo actual y proyectado

El estado de Flujo de efectivo permite observar la liquidez de la empresa, en este proyecto se presenta de la siguiente

manera:

Tabla 54.Flujo de efectivo proyectado

L, | TF T e S

Actividades Operacionales - (16.550,43) 654,46 16.596,49 61.338,59 98.131,86
Utilidad Neta - (18.379,51) (819,46) 14.960,26 59.929,03 95.545,59
Depreciaciones y amortizacion - - - - -
+ Depreciacion - 2.578,00 2.578,00 2.578,00 2.507,17 2.578,00
+ Amortizacion - 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
- A CxC - (943,35) (1.020,14) (2.293,31) (2.546,25) (1.549,89)
- A Inventario PT (327,54) (170,65) (90,36) (320,74) (186,95) 768,70
- A Inventario MP (132,00) (263,21) (614,23) (1.306,59) (2.273,11) 3.784,69
- A Inventario SF - (334,99) (481,12) (1.037,33) (1.049,61) 1.208,69
+ A CxP PROVEEDORES 459,54 369,28 861,78 1.833,16 1.786,19 (5.309,95)
+ A Sueldos por pagar - 354,00 (0,00) 354,00 - -
+ A Impuestos - - - 1.589,03 1.932,12 866,02
Actividades de Inversion (24.950,00) - - (16.100,00) (2.800,00) -
- Adquisicion PPE y intangibles (24.950,00) - - (16.100,00) (2.800,00) -
Actividades de Financiamiento 36.922,23 (3.478,44) (3.900,23) (4.373,17) (2.103,46) (5.498,05)
+ A Deuda Largo Plazo 22.153,34 (3.478,44) (3.900,23) (4.373,17) (4.903,46) (5.498,05)
- Pago de dividendos - - - - -
+ A Capital 14.768,89 - - - 2.800,00 -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 11.972,23 = (20.028,87) (3.245,77) (3.876,68) 56.435,13 92.633,81
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO - 17.990,00 (133.274,34) (272.678,74) 95.046,93 987.284,33
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 11.972,23 (2.038,86) = (136.520,11) = (276.555,42) = 151.482,06 @ 1.079.918,14

0€T



131

10.8. Punto de equilibrio

El célculo del punto de equilibrio permite cubrir todos los costos y gastos y esto
a su vez dara a conocer a sus directivos y accionistas el nivel de ventas en
unidades y el nivel de monto en valores, que la empresa requiere para poder
cubrir todos los gastos necesarios para que pueda operar sin ningun
inconveniente sin generar utilidad alguna para la empresa y tampoco alguna

pérdida para la misma.

Tabla 55. Punto de equilibrio proyectado

Precio unitario promedio $8,08 $8,32 $8,58 $8,84 $9,09
Costo unitario variable $2,09 $2,17 $2,24 $2,33 $2,41
Gasto variable (publicidad) $7,76 $7,33 $8,23 $8,48 $8,73
Costo fijo (sueldos) $20.638,13  S$20.863,58 $41.685,69 @ $44.361,39 @ $45.911,50
Gastos fijos generales $10.164,00 $8.139,81 @ $11.655,51 | $12.119,44 | $12.359,88
Depreciaciones (fijo) $3.622,00 $3.320,17 $4.521,25 $4.532,17 $4.603,00
Amortizaciones (fijo) $240,00 $220,00 $240,00 $240,00 $240,00
Gasto interés (fijo) $2.368,08 $1.767,32 $1.473,35 $943,06 $348,47
Punto de equilibrio (unidades) 6.940 6.244 10.561 10.731 10.670

Punto de equilibrio (délares) $56.045,49 $52.016,79 | $90.562,86 | $94.797,99 @ $96.989,70

PUNTO DE EQUILIBRIO

7.000,00

6.000,00

s.000,00
/ )
4.000,00 /

—\ENTAS
=———COSTOS VARIABLES

Hoenee COSTOS FUOS
—COSTO TOTAL
2.000,00 [/,

1.000,00

DOLARES

Figura 25: Punto de equilibrio
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Como se puede observar en la tabla anterior el resultado del célculo del punto
de equilibrio para el primer afio indica que la empresa debera vender 6.940
unidades y deberan ingresar a la empresa $56.045,49 como minimo para que
se puedan cubrir todos los gastos de operacion normal de la empresa, esto sin

generar utilidad o pérdida para la empresa.

10.9. Control de costos importantes

Para poder realizar un analisis adecuado sobre un control de costos
importantes de este proyecto, el autor ha decidido realizar un analisis de
sensibilidad y asi poder medir que tan sensible es el proyecto bajo 3 escenarios
posibles que contemplan que puedan disminuir sus ingresos en 15%, 20% y
25%. A continuacion dicho detalle:

Tabla 56. Andlisis de sensibilidad

Criterios de Inversion Criterios de Inversion
Proyecto Inversionista
% VAN TIR PRI VAN TIR PRI CRITERIO DE
: $ % Afios $ % Afios EVALUACION
DATOS DEL S 38,56 373 S 49,94 368
PROYECTO ESPERADO 63.337,49 % ! 37.212,69 % !
Disminucién de 1 S 26,98 373 S 33,65 368 POCO SENSIBLE
Ingresos 5 31.728,27 % ! 13.697,40 % !
Disminucion de 2 S 22,86 28,02 SENSIBLE
! 7 . 1 /
Ingresos 0 21.192,01 % 3,73 | 55.859,13 % 3,68
Disminucién de 2 S 18,58 3.73 S 22,27 368 SENSIBLE
Ingresos 5 10.656,55 % ! 1.978,41 % !

Como se puede observar en la tabla anterior, el proyecto demuestra ser poco
sensible bajo los escenarios propuestos, Unicamente al disminuir los ingresos
en un 25% se puede observar que bajo criterio del inversionista ya no seria

factible el proyecto al presentar un VAN negativo.

10.10. Valuacién

Luego de haber realizado los diferentes analisis y estados financieros, se pudo

determinar que este proyecto es viable ya que se obtuvo un VAN positivo y un
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TIR que sobrepasa la tasa CAPM avalando la viabilidad de dicho proyecto.

Dicho andlisis se realizé bajo los 3 escenarios considerados anteriormente.

Tabla 57. Tabla CAPM

Tasa libre de riesgo 2,13%
Rendimiento del Mercado 14,00%
Beta 1,37
Riesgo Pais 5,30%
Tasa de Impuestos 33,70%
CAPM 23,73%

Tabla 58. Valuacién del Proyecto

VAN TIR VAN TIR
ESCENARIO OPTIMISTA $93.801,26 48,73% $59.784,41 64,79%
ESCENARIO ESPERADO $63.337,49 38,56% $37.212,69 49,94%

ESCENARIO PESIMISTA $31.728,27 26,98% $13.697,40 33,65%
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11. CAPITULO X: PROPUESTA DEL NEGOCIO

11.1. Financiamiento Deseado

A continuacion se detallan los valores requeridos para la inversion de este

proyecto, asi como el detalle del valor de los recursos propios con los que

cuentan los inversionistas y valor a financiar por parte de una institucion

financiera del pais.

Tabla 59. Cuadro de Fuentes y Usos

DETALLE DE INVERSIONES VALOR
VEHICULO 9.600,00
MAQUINARIA 11.600,00
EQUIPOS DE COMPUTACION 2.550,00
INVERSIONES INTANGIBLES 1.200,00
INVENTARIOS 528,47
CAPITAL DE TRABAJO (3 MESES) 11.512,69
TOTAL DE INVERSIONES 36.991,16

RECURSOS PROPIOS

VALOR %
3.840,00 | 40,0%
4.640,00 @ 40,0%
1.020,00 | 40,0%

480,00 | 40,0%
211,39 | 40,0%
4.605,08 | 40,0%
14.796,46 | 40,0%

CREDITO

VALOR %
5.760,00 | 60,0%
6.960,00 | 60,0%
1.530,00 | 60,0%

720,00 @ 60,0%
317,08 | 60,0%
6.907,61 @ 60,0%

22.194,69 | 60,0%

Como se puede observar en la tabla anterior, el total requerido para la inversion

en este proyecto asciende a $36.991,16 de los cuales el 40% sera financiado

con recursos propios y el otro 60% de la inversion se debera al financiamiento

de un crédito para cubrir las compras de maquinarias y equipos para el uso de

las operaciones de la empresas.

11.2. Estructura de Capital y deuda buscada

A continuacién se comparte la estructura del capital proyectado a 5 afios.

Tabla 60. Estructura de Capital

Estructura de Capital

Deuda
Capital

60,56%
39,44%

104,21%
-4,21%

88,62%
11,38%

45,24%
54,76%

14,44%
85,56%

2,73%
97,27%
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Adicional se debe indicar que el crédito requerido como parte de la inversion

ser a gestionado bajo las siguientes caracteristicas:

- Tasa PYME anual 11,50%
- Monto a financiar $22.194,69
- Plazo del crédito 5 afios (60 meses)

- Cuota mensual a pagar $488,12

11.3. Uso de fondos

A continuacion se detalla el uso que se daran a los fondos recibidos como

inversion de este proyecto:

Tabla 61. Uso de fondos

DETALLE DE INVERSIONES

VEHICULO

9.600,00

VALOR

MAQUINARIA

11.600,00

EQUIPOS DE COMPUTACION

1.350,00

INVERSIONES INTANGIBLES

1.200,00

INVENTARIOS

459,54

CAPITAL DE TRABAJO (3 MESES)

11.512,69

TOTAL DE INVERSIONES

35.722,23

-

A

3% /4%

Uso de fondos

Figura 26:

Utilizacion de fondos

= VEHICULO

= MAQUINARIA

= EQUIPOS DE COMPUTACION
INVERSIONES INTANGIBLES

= INVENTARIOS
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11.4. Capitalizacion

La implementacion y futura ampliacion de este proyecto sera capitalizada con
las mismas utilidades acumuladas como parte del desarrollo y fortalecimiento

de la empresa como parte de un acuerdo de sus socios.

11.5. Retorno para el inversionista

De acuerdo a los resultados obtenidos luego de la valoracion del proyecto se
debe indicar que el proyecto es viable y atractivo para los inversionistas ya que
el TIR obtenido es mayor a la tasa de descuento, misma que significa ser la
tasa minima que debe recibir el inversionista ya que el dinero a invertir en este

proyecto puede ser cancelado en otra actividad ofrecida por el mercado.

Tabla 62. Tabla CAPM

Tasa libre de riesgo 2,13%
Rendimiento del Mercado 14,00%
Beta 1,37
Riesgo Pais 5,30%
Tasa de Impuestos 33,70%
CAPM 23,73%

Tabla 63. Valuacién del Proyecto

VAN TIR VAN TIR
ESCENARIO OPTIMISTA $93.801,26 48,73% $59.784,41 64,79%
ESCENARIO ESPERADO $63.337,49 38,56% $37.212,69 49,94%

ESCENARIO PESIMISTA $31.728,27 26,98% $13.697,40 33,65%
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12. CAPITULO XII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El proyecto desarrollado se centr6 en la industria dedicada a la
fabricacion de juguetes, en donde la industria del chocolate ha mostrado
un crecimiento sostenido logrando obtener muchas fuentes de empleo y
exportando su materia prima, haciendo que el mismo tenga un
reconocimiento a nivel internacional, segun el INEC el sector de la
manufactura emplea el 9,64% de poblacion ocupada para el afio 2014.
La nueva unidad de negocio sera una empresa dedicada a la produccion
y comercializacion de plastilina no toxica hecha a base de chocolate, en
donde realizada la matriz de evaluacion de factores externos y la matriz
de perfil competitivo se ha determinado que esta en desventaja debido a
que es nueva en el mercado y tomando en cuenta que existen otras
empresas como Ecuatoys S.A. y Yiva S.A. que cuentan con la lealtad de
sus clientes un factor importante para ellas.

La investigacion de mercado dio como resultado que en un principio la
empresa se dedicard a comercializar la plastilina no téxica en la ciudad
de Quito, la misma estara dirigida a padres de familia que tienen nifios
entre 2 a 6 afios de edad, es decir se dirigird a un total de 11.043,74
personas y segun las encuestas realizadas se indica también que el
75% de los encuestados indican una aceptacion del producto.

Los planes de marketing que se tomaran en cuenta para la
comercializaciéon de plastilina no toxica hecha a base de chocolate seran
la diferenciacién del producto aprovechando que la plastilina hecha a
base de chocolate es un producto innovador, precios descremados que
se basa en poner un precio alto para con el paso del tiempo irlo bajando
y el marketing mix; dicha comercializacion se hara en tiendas, bazares
de barrio, grandes cadenas comerciales, guarderias, escuelas publicas y

privadas, utilizando una promocion por medio de la venta directa,
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mercadeo directo, relaciones publicas, promocion por radio, TV y
periédicos.

Para proceder al inicio de operaciones de la nueva empresa “Plastichoc”
S.A. se debe proceder a adquirir maquinarias, herramientas,
instalaciones y mejoras, entre otros, considerando ademas que
internamente debe haber procesos directivos, operativos, de gestion y
apoyo y productivos, de la misma manera la empresa se ubicard en el
Sector de Carcelén y tendra una capacidad de produccion de 15.000
unidades mensuales.

El organigrama estructural con el que se contara es la Junta General de
Accionistas como ente regulador, el Gerente como representante legal
de “Plastichoc”, Contador encargado de los registros contables,
Secretaria como la encargada de brindar apoyo al Contador y Gerente,
Personal Operativo que producira el producto, Bodeguero encargado de
la custodia del producto y Vendedores como los encargados de
comercializar el producto; la empresa en un principio contar4 con 8
empleados, los mismos que poseen un perfil determinado por la
empresa, en donde se detallar4 la educacion, experiencia, aptitudes,
funciones, responsabilidades y sueldos.

La empresa “Plastichoc” S.A., segun el cronograma planteado procedera
desde la constitucion de la empresa hasta el inicio de operaciones desde
febrero del 2016 hasta diciembre del 2016 donde ya distribuird el
producto.

Las dificultades o riesgos a los que se enfrentara la nueva unidad de
negocio dedicada a la produccién y comercializacion de plastilina no
toxica hecha a base de chocolate serd la poca experiencia en la
industria de la plastilina, inestabilidad politica, inflacion, ubicarse solo en
la ciudad de Quito entre otros, tomando en cuenta también que dichos
riesgos no sucedan y que el producto sea aceptado en el mercado
inmediatamente incrementando los ingresos para la empresa.

La inversibn necesaria para la implementacibn de la empresa

“Plastichoc” asciende a un monto de $ 35.722,23 dolares de los cuales
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el 40% corresponde a recursos propios $ 14.796,46 ddlares y el 60% se
lo obtendrd mediante el crédito a una institucion financiera $ 22.194,69
dolares.

El plan de negocios para la implementacién de una empresa productora
y comercializadora de plastilina para la Ciudad de Quito consta de una
inversion propia del 40% y un financiamiento de una institucion
financiera del 60% con una tasa del 11,50% anual, en donde segun los
inversionistas se ha planteado la capitalizacion de la utilidades con el fin
de buscar el crecimiento y desarrollo de la empresa.

La empresa “Plastichoc” S.A. realizada la evaluacion financiera obtuvo
un VAN de $ 63.337,49 ddblares y un TIR de $ 38,56%, teniendo un
periodo de recuperacion de la inversion de 3,73 afios lo cual indica que

es rentable realizar la implementacién de la nueva unidad de negocio.

Recomendaciones

El presente proyecto debe ser aprovechado para que el mismo no solo
guede en papeles sino que se proceda a implementarlo, ya que el
mismo resulta ser una idea innovadora que tendria una buena acogida
en el mercado y principalmente en el tipo de industria donde se
implementara.

A pesar de existir grandes competidores en esta industria hay que tomar
en cuenta y aprovechar al maximo la materia prima que se va utilizar
para elaborar la plastilina la cual es el chocolate ecuatoriano ya que
posee muchos beneficios y es reconocido a nivel mundial.

Se debe tratar de que en un futuro inmediato el producto de plastilina no
toxica hecha a base de chocolate llegue a otras ciudades, esto con la
finalidad de buscar continuamente nuevos mercados Yy seguir
manteniendo ingresos.

Los planes de marketing deben ser permanentes en la empresa
“Plastichoc” S.A. y los mismos deberian ser mas en las fechas de inicio
de clases, ya que dichas promociones ayudaran a que le producto se

siga vendiendo y exista por ende mas ingresos.
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Para la realizacion de los planes operativos y de produccion se debe
procurar hacer varias cotizaciones con los proveedores con la finalidad
de obtener siempre materiales y maquinaria a buenos precios y de
calidad, de igual manera se debe seguir estrictamente los procesos
directivos, operativos y de gestion y apoyo indicados.

La empresa debe de manera continua dar cursos permanentes de
capacitacion a sus empleados con la finalidad de contar con personal
capacitado y apto para enfrentar cualquier circunstancia que se les
presente.

Se debe procurar cumplir con el cronograma planteado, esto con la
finalidad de no incurrir posteriormente en desembolsos mayores que
afecten el estudio financiero realizado.

Al momento de realizar las contrataciones de empleados se debe seguir
una estricta seleccion ya que de esta manera no se desperdiciara
recursos en personal no apto para los puestos requeridos.

La empresa mientras pase el tiempo debe considerar incluir nuevos
productos a su portafolio con la finalidad de poseer variedad y no solo
depender de la venta de un solo producto.

Al momento de realizar la inversion es recomendable buscar la mejor
opcion en cuanto a financiamiento por parte de una institucion financiera
de manera que se procure obtener la mejor tasa pasiva.

Es recomendable poner en marcha el proyecto realizado ya que los
indices de evaluacion como son el VAN, TIR, Costos-Beneficio, PRI son

indicadores positivos que demuestran la viabilidad del mismo.
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ANEXOS



Anexo 01: Poblacién de la ciudad de Quito, segun grupos de edad.

1701 QuUITO <1 afio 47.124 47.089 47.164 47.251 47.353 47.467
1701 QUITO 1-4 186.004 186.799 187.179 187.334 187.462 187.764
1701 QUITO 5-9 223.091 225.662 228.064 230.227 232.003 233.238
1701 QuUITO 10-14 211.589 214.026 216.551 219.171 221.838 224.474
1701 QuUITO 15-19 206.870 209.644 212.322 214.871 217.308 219.697
1701 QUITO 20-24 208.353 211.137 213.951 216.802 219.672 222.530
1701 QUITO 25-29 204.342 207.154 209.854 212.525 215.222 217.963
1701 QUITO 30-34 188.109 192.448 196.446 200.074 203.348 206.327
1701 QUITO 35-39 164.666 169.642 174.651 179.603 184.409 188.995
1701 QUITO 40 - 44 143.934 147.909 152.083 156.483 161.108 165.922
1701 QUITO 45 - 49 126.803 130.524 134.203 137.879 141.591 145.392
1701 QUITO 50-54 106.955 111.044 115.057 118.974 122.785 126.501
1701 QUITO 55-59 85.761 89.630 93.583 97.589 101.623 105.649
1701 QUITO 60 - 64 66.446 69.503 72.699 76.039 79.515 83.116
1701 QUITO 65 - 69 50.318 52.614 55.030 57.558 60.200 62.958
1701 QuUITO 70-74 36.961 38.498 40.166 41.953 43.852 45.860
1701 QUITO 75-79 26.517 27.278 28.160 29.158 30.284 31.532
1701 QUITO 80y Mas 35.828 35.372 35.263 35.410 35.773 36.338




Anexo 02: Modelo de encuesta

N —

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

Lawreste Intermational Universities'

Buenos dias, soy estudiante de la Universidad de las Américas, el objetivo de esta encuesta es
conocer y analizar si es factible la introduccién de una nueva clase de palstilina que no sea

toxica.

INSTRUCCIONES: -LEA CUIDADOSAMENTE LAS PREGUNTAS
-RESPONDA LAS PREGUNTAS CON TODA SINCERIDAD
- MARQUE CON UNA X

CUESTIONARIO:

1. ¢Tiene hijos?

e Sj
e No

—
N N

2. ¢En qué edades se encuentran actualmente? Puede escoger
mas de una respuesta.

e 1-3afos

e 4 -6 afos

e 7-10 afos

e Mayores de 10 afios

N AN N N
N N N NS

3. ¢Qué metodologia o técnica de aprendizaje infantil conoce?
Puede escoger mas de una respuesta.

e Rompecabezas
e Plastilina
e Libros para colorear

N N N
N N N



e Oftros ()
4. En orden de importancia siendo 1 el mas alto y 4 el menos
importante ¢Para qué cree que la plastilina es indispensable?

e Mejorar la motricidad

e Jugar

e Mejorar la motricidad y jugar
e Mejorar la creatividad

N N N N
SN N N N

5. Siendo 1 el mas importante y 5 el menos importante. ¢ Al adquirir
la plastilina para sus hijos, cuales son las caracteristicas mas
importantes que usted considera previo a la compra?

e Calidad
e Colores
e Precio

e Que no sea toxica
e Presentacion

e N N
~— O N '

6. ¢Cree usted que sea necesario siempre que su hijo esté
vigilado al momento de jugar con plastilina para que no la
consuma?

e Sj
e NoO

—~N
N N

7. ¢Donde compra usted usualmente la plastilina? Puede escoger
mas de unarespuesta

e Supermercados
e Papelerias

e Colegios

e Jugueterias

e Farmacias

e N R N
~— O~ N —

8. ¢Cuanto cuesta ahora la plastilina?

e 4-5USD
e 6-7USD

—
N N



e 8-9USD
e 10-11USD
9. ¢De cuéantos colores prefiere usted la plastilina?

—
N N

e 1 color ()
e 6 colores ()
e 12 colores ()
e Mas de 12 colores ()

10.¢Con qué frecuencia a comprado plastilina?

1 vez por semana

2 veces por semana

1 vez cada quince dias
1 vez al mes

1 vez cada tres meses

e N N N
~— O~ N —

11.¢Conoce usted alguna plastilina que no sea téxica?

o Sj ()
e No ()

12.¢;Compraria usted plastilina no téxica?

e Sj
e NoO

—~N
N N

13.¢,Cuanto esta dispuesto a pagar por una caja de plastilina de 6

colores no téxica?

e 4-5USD ()
e 6-7USD ()
e 8-9USD ()
e 10-11USD ()



14.;Do6nde le gustaria encontrar el producto?

e Supermercados
e Papelerias

e Colegios

e Jugueterias

e Farmacias

AN AN AN NN
N N N N N

15.¢Por qué canal de comunicacion quisiera que se difundda la

informacion y promocién del producto?

e Malil ()
¢ Revistas ()
e Periddico ()
e Radio ()
e TV ()

GRACIAS POR SU AMABLE COLABORACION



Anexo 03: Tabulacion y analisis de resultados

1. ¢Tiene hijos?

Tabla A. 1.
Tiene Hijos
]| 371 100%
NO 0 0%
TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada

1. {Tiene hijos?

m PORCENTAJE

Figura A. 1. Tiene hijos.
Tomado de: Encuesta realizada

2. ¢En qué edades se encuentran actualmente? Puede
escoger méas de unarespuesta.

Tabla A. 2.
Edades de los hijos de los encuestados

1-3afios 128 35%

4 - 6 afos 151 41%

7 - 10 afios 58 16%
Mayores de 10 afios 34 9%

TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada



2. ¢En que edades se encuentran actualmente
sus hijos? Puede escoger mas de una
respuesta

.9%

m1-3afios =4-6afios = 7-10afos Mayores de 10 afios

Figura A. 2. Edades de los hijos de los encuestados.
Tomado de: Encuesta realizada

3. ¢Qué metodologia o técnica de aprendizaje infantil conoce?
Puede escoger més de una respuesta.

Tabla A. 3.
Metodologia de ensefianza infantil conocida

Rompecabezas 131 35%
Plastilina 135 36%
Libros para colorear 70 19%
Otros 35 9%
TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada



3. éQue metodologia o técnica de
aprendizaje infantil conoce? Puede escoger
mas de una respuesta

9%

S

= Rompecabezas = Plastilina = Libros para colorear Otros

Figura A. 3. Metodologia de ensefianza infantil conocida.
Tomado de: Encuesta realizada

4. En orden de importancia siendo 1 el mas alto y 4 el menos
importante ¢Para qué cree que la plastilina es indispensable?

Tabla A. 4.
Porgue se considera a la plastilina importante.

Mejorar la 148 40%
motricidad

Jugar 37 10%
Mejorar la 56 15%

motricidad y jugar

Mejorar la 130 35%
creatividad

TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada



4. En orden de importancia siendo 1 el mas alto
y 4 el menos importante é¢Para qué cree que la
plastilina es indispensable?

35%

‘ 15% ‘

= Mejorar la motricidad = Jugar

Mejorar la motricidad y jugar = Mejorar la creatividad

Figura A. 4. Porque se considera a la plastilina importante.
Tomado de: Encuesta realizada

5. Siendo 1 el mas importante y 5 el menos importante. ¢ Al adquirir
la plastilina para sus hijos, cuales son las caracteristicas mas
importantes que usted considera previo a la compra?

Tabla A. 5.
Caracteristicas mas importantes al momento de adquirir plastilina.

Calidad 108 29%

Colores 19 5%

Precio 100 27%

Que no sea toxica 111 30%

Presentacion 33 9%
TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada



5. Siendo 1 el mdas importante y 5 el menos importante.
¢éAl adquirir la plastilina para sus hijos, cuales son las
caracteristicas mds importantes que usted considera

previo a la compra?

.
\

5%

= Calidad = Colores Precio Que no sea téxica = Presentacion

Figura A. 5. Caracteristicas mas importantes al momento de adquirir plastilina.
Tomado de: Encuesta realizada

6. ¢Cree usted que sea necesario siempre que su hijo esté vigilado
al momento de jugar con plastilina para que no la consuma?

Tabla A. 6.
Es necesaria la vigilancia cuando el nifio/a juega con plastilina.

Sl 193 52%
NO 178 48%
TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada



6. éCree usted que sea necesario siempre que su
hijo esté vigilado al momento de jugar con la
plastilina para que no la consuma?

=Sl = NO

Figura A. 6. Es necesaria la vigilancia cuando el nifio/a juega con plastilina.
Tomado de: Encuesta realizada

7. ¢Donde compra usted usualmente la plastilina? Puede escoger
mas de unarespuesta

Tabla A. 7.
Donde se compra usualmente la plastilina

Supermercados 97 26%
Papelerias 191 51%
Colegios 18 5%
Jugueterias 46 12%
Farmacias 19 5%
TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada



7. éD6énde compra usted usualmente la
plastilina?Puede escoger mas de una respuesta

S

= Supermercados = Papelerias = Colegios Jugueterias = Farmacias

Figura A. 7. Donde se compra usualmente la plastilina.
Tomado de: Encuesta realizada

8. ¢Cuanto cuesta ahora la plastilina?

Tabla A. 8.
Costo actual de la plastilina

4-5USD 178 48%
6 -7 USD 119 32%
8-9USD 55 15%
10- 11 USD 19 5%
TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada




8. éCuanto cuesta ahora la plastilina?

&

=4-5USD =6-7USD =8-9USD 10-11USD

Figura A. 8. Costo actual de la plastilina.
Tomado de: Encuesta realizada

9. ¢De cuéantos colores prefiere usted la plastilina?

Tabla A. 9.
Colores preferidos de la plastilina

1 color 19 5%
6 colores 171 46%
12 colores 160 43%
Mads de 12 colores 21 6%
TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada



9. {De cuantos colores prefiere usted la
plastilina?

/

= 1color = 6colores = 12 colores Mas de 12 colores

Figura A. 9. Colores preferidos de la plastilina.
Tomado de: Encuesta realizada

10.¢Con qué frecuencia ha comprado plastilina?

Tabla A. 10.
Frecuencia de compra de la plastilina

1 vez por semana 15 4%

2 veces por semana 4 1%
1 vez cada 15 dias 93 25%

1 vez al mes 148 40%

1 vez cada tres meses 111 30%
TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada




10. ¢Con qué frecuencia ha comprado plastilina?

1%

/

40%

= 1 vez por semana = 2 veces por semana = 1vez cada 15 dias

1vez al mes = 1 vez cada tres meses

Figura A. 10. Frecuencia de compra de plastilina.
Tomado de: Encuesta realizada

11.¢,Conoce usted alguna plastilina que no sea téxica?

Tabla A. 11.
Conocimiento sobre la existencia de plastilina no toxica

Sl 7 2%
NO 364 98%
TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada




11. ¢{Conoce usted alguna plastilina que no sea
toxica?

2%

/

=Sl = NO

Figura A. 11. Conocimiento sobre la existencia de plastilina no toxica.
Tomado de: Encuesta realizada

12.¢;Compraria usted plastilina no toxica?

Tabla A. 12.
Posible compra de plastilina no téxica

Sl 278 75%
NO 93 25%
TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada



12. ¢ Compraria usted plastilina no téxica?

=Sl = NO

Figura A. 12. Posible compra de plastilina no toxica.
Tomado de: Encuesta realizada

13. ¢Cuéanto esta dispuesto a pagar por una caja de plastilina de 6

colores no téxica?

Tabla A. 13.
Cuanto se pagaria por la compra de plastilina de 6 colores no toxica

4-5USD 148 40%
6 -7 USD 152 41%
8-9USD 56 15%
10-11 USD 15 4%
TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada



13. ¢{Cuanto esta dispuesto a pagar por una caja
de plastilina de 6 colores no téxica?

=4-5USD =6-7USD =8-9USD 10-11USD

Figura A. 13. Cuanto se pagaria por la compra de plastilina de 6 colores no toxica.
Tomado de: Encuesta realizada

14. ;Donde le gustaria encontrar el producto?

Tabla A. 14.
Lugar donde se quisiera adquirir el producto.

Supermercados 104 28%
Papelerias 193 52%
Colegios 22 6%
Jugueterias 45 12%
Farmacias 7 2%
TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada



14. ¢Donde le gustaria encontrar el producto?

2%

. 12%

= Supermercados = Papelerias = Colegios Jugueterias = Farmacias

Figura A. 14. Lugar donde se quisiera adquirir el producto.
Tomado de: Encuesta realizada

15.¢Por qué canal de comunicacién quisiera que se difunda la
informacion y promocion del producto?

Tabla A. 15.
Canales de comunicacion preferidos para difusion de promocién del producto.

Mail 19 5%
Revistas 15 4%
Periddicos 104 28%
Radio 122 33%

TV 111 30%
TOTAL 371 100%

Tomado de: Encuesta realizada



15. ¢Por qué canal de comunicacidn quisiera que
se difunda la informacion y promocion del
producto?

5% 4%

y

= Mail = Revistas = Periddicos Radio =TV

Figura A. 15. Canales de comunicacion preferidos para difusién de promocién del producto.

Tomado de: Encuesta realizada




Anexo 04: Aplicacion de las entrevista a los expertos

A continuacién se detalla la propuesta de preguntas a realizar en la entrevista

para el representante del Ministerio de Educacion:

Cuestionario:

1. ¢Cuél es su opinién acerca del uso de la plastilina en los
centros educativos de educacion inicial?

2. ¢Cudl cree usted que es la edad idoénea para que los nifios
empiecen a manipular la plastilina? ¢ Por qué?

3. Se dice que la plastilina ayuda al desarrollo de las habilidades
motrices en los nifios. ¢ Cual es su opindn acerca de esto?

4. ¢Cual es su opinion acera de la idea de fabricar una plastilina
no toxica?

5. De acuerdo a su experiencia, si se fabricara una nueva clase
de plastilina que no sea téxica para los nifios especialmente
para aquellos que estan en educacion inicial, ¢Cree usted
tenga acogida por parte de los padres de familia? ¢Por qué?

6. Usted como representante del Ministerio de Educacion,
¢como ayudaria a promover el uso de la plastilina no toxica
en los centros educativos de educacion inicial?



A continuacion se detalla la propuesta de preguntas a realizar en la entrevista
para el representante de una de las papelerias mas representativas de la

ciudad de Quito:

Cuestionario:

1. ¢Qué opina usted acerca de la idea de poner a la venta en el
mercado una nueva clase de plastilina que no sea toxica para
los nifios?

2. ¢Cree usted se tenga rentabilidad al poner este nuevo
producto a la venta en el mercado? ¢ Por qué?

3. ¢Cual cree usted que se la presentacion ideal para
promocionar este nuevo producto?

4. De acuerdo con su experiencia, ¢qué recomendaciones nos
daria para promocionar este nuevo producto, y que tenga
acogida en el mercado?



Anexo 05: Aplicaciéon del Focus Group a varias personas consideradas

como consumidores de plastilina

Para la aplicacion de esta herramienta a las personas seleccionadas se han

establecido un banco de 6 preguntas las cuales se detallan a continuacion:

Banco de preguntas:

Preguntas iniciales:

1. ¢Qué opina usted del uso de la plastilina?

2. ¢Cual es el objetivo del uso de la plastilina?

3. ¢Cual cree usted que es la edad idonea para empezar a
utilizar la plastilina?

Preguntas secundarias:

4. ¢Cree usted que se deberia ofrecer en el mercado una nueva
clase de plastilina que no sea tbxica para los nifios? ¢Por
que?

5. ¢Cree usted que si se produce la plastilina no téxica, sea
factible su comercializacién?

Pregunta final:

6. ¢Si al momento existiera en el mercado una nueva clase de
plastiina no téxica, estaria usted en condiciones de

comprarla? ¢Por qué?



Anexo 06: Participantes Focus Group

Tabla A. 16.

Participantes Focus Group.

APLICACION FOCUS GROUP

NIVEL DE ”
o ~
N NOMBRE INSTRUCCION OCUPACION
Ingeniero Comercial, Jefe de produccién en Quala
1| Felipe Galarza Padilla | Superior del Ecuador.
2 | Alejandra Heredia Superior Lic. en Marketing.
Publicista, Directora de Cuentas en Bitacora
3| Andrea Ortega Castro | Superior Soluciones.
Ivonne Burbano
4 | Lamifio Superior Publicista en Agencia de publicidad La Facultad.
5|Juan José Cueva Superior Ing. Comercial, Gerente de Producto en B. Braun.
Ing. Comercial, Coordinadora Academia
6 | Evelyn Jacome Superior Aesculap.
7 | Daniel Avalos Superior CPA, Gerente Sénior Ernst & Young.
Daniela Jiménez Ing. Gedgrafa, Tercera Secretaria del Servicio en
8 | Alcazar Superior el MREMH.
9 | Patricia Cortés Silva Superior Odontéloga independiente.
10 | Andrea Freire Superior Estudiante Auditoria, Asistente en IESS.
11| Jesse Van Woestijne Superior Periodista con mencion en deportes y desarrollo.
12 | Israel Espinoza Chalen |Superior Odontélogo independiente.




Anexo 07: Malla curricular para los nifios y nifias de Educacion
Inicial 1'y Il en el Ecuador.

1.1 La jornada en el Subnivel Inicial 1

Cada centro debe organizar |la jornada de acuerdo a su realidad, pero es importante incluir los siguien-
tes componentes esenciales:

Es el tiempo dedicado a la acogida y saludo de bienvenida a los nifios
para lograr gue se sientan comodos y seguros al iniciar el dia.

Durante la jornada pueden contemplarse cuatro tiempos para la ali-
mentacion: desayuno, refrigerio de la mafana, almuerzo y refrigerio de
la tarde. Es importante asignar el tiempo necesario para que los nifios
Alimentacién puedan comer con tranquilidad y con las debidas practicas de higiene.
Los momentos de alimentacion son valiosas oportunidades para com-
partir con los demas y para aprender. Los educadores deben acompa-
fiar a los nifios para supervisar que se alimenten, estimular el lenguaje,
la socializacion, los habitos alimenticios y las formas de comportamien-
to a la hora de alimentarse.

Al igual que los tiempos de alimentacion, los de asec son momentos
Aseo estimulantes para aprender. Se puede aprovechar las oportunidades
que surgen de manera espontanea.

Dependiendo de la edad de los nifios, debe organizarse uno o mas
momentos del dia para que tomen una siesta. Para ello se requiere un
ambiente comodo y tranquilo. Lo recomendable es que los nifios pue-
dan descansar cada vez que lo necesiten.

El contacto con la naturaleza y con espacios al aire libre es indispen-
sable para un desarrollo integral saludable. Debe haber mas de un mo-
Juego al aire libre mento al dia para ello. Los educadores deben organizar, acomparfiar
y supervisar diversas actividades para desarrollarlas en los ambientes
exteriores.

Es indispensable que los educadores dediquen unos minutos al dia
Animacion a la lectura para estimular el gusto y el amor por la lectura, utilizando lecturas apro-
piadas para cada edad.

Actividades iniciales

Descanso

Durante la jornada debe haber uno o mas momentos para que los nifos
exploren y de diviertan en los rincones o ambientes preparados por los
educadores. Los rincones deben variar periédicamente para estimular
diversos ambitos de aprendizaje.

Durante la jornada debe haber uno o mas momentos para que los nifios
exploren y se diviertan en los rincones o ambientes preparados por los
educadores. Los rincones deben variar periddicamente para estimular
diversos ambitos de aprendizaje.

En la jornada deben programarse uno o mas momentos para desarro-
llar las experiencias de aprendizaje disefiadas y planificadas por los

Juego en rincones

Recreacion musical

Actividades dirigidas educadores para estimular determinadas destrezas. Estas actividades
pueden realizarse tanto en areas interiores como exteriores.
Actividades finales Al final de la jornada es importante celebrar los logros del dia, despedir-

se del docente y de los compafieros, y dejar todo en orden.

Tomado de: Ministerio de Educacioén del Ecuador.



1.2 La jornada en el Subnivel Inicial 2

Cada institucion educativa debe organizar la jornada de acuerdo a su realidad, sin embargo es impor-
tante incluir los siguientes componentes esenciales:

Este momento dura entre quince y treinta minutos y debe realizarsede
manera constante, a la misma hora, todos los dias para favorecer el de-
sarrollo de la consciencia temporal y de los habitos de trabajo y orden.

El principal objetivo de las actividades iniciales es acoger a los ninos
de manera calida y tranquila, para que empiecen su dia con alegria y
deseos de aprender.

Las actividades iniciales estan dirigidas a:

Actividades Iniciales « Tomar asistencia,
= Trabajar el calendario (dia de la semana, mes, fecha),

= Estimular el lenguaje oral (con canciones, cuentos, rimas. poesias,
juegos linglisticos),

= Organizar las actividades del dia,
= Dialogar sobre noticias o eventos especiales, entre otros.

Es importante permitir que los ninos se expresen libremente durante las
actividades iniciales; ellos siempre quieren compartir sus ideas, pre-
guntas, vivencias en casa; a veces incluso necesitan desahogar su tris-
teza o preocupacion por algo que les causa pesar.

Es aconsejable organizar dos momentos de alimentacién: uno para el
desayuno y otro para el refrigeric de media manana. Si los ninos lle-
gan muy temprano, entre siete o siete y media, es conveniente ubicar
primero en la jornada el momento para desayunar, no es pertinente ini-
ciar las actividades pedagdgicas si los ninos tienen hambre, este puede
Alimentacién durar entre 20 a 30 minutos. Es responsabilidad de la institucion ges-
tionar con la comunidad desayunos con alimentos nutritivos para los
estudiantes. A media manana debe darse a los nifios el refrigerio que
traen de su casa. Los docentes deben garantizar que los momentos de
alimentacion se realicen con las debidas practicas de higiene y en el
tiempo requerido.

Es necesario que los docentes organicen las actividades de aseo de
acuerdo a su realidad, priorizando el buen trato y la atencidn inmediata
a las necesidades bioldgicas de los nifos. Es importante evitar amon-
tonamientos en los bafios. v mantener la seauridad nara evitar acciden-
El contacto con el espacio al aire libre es indispensable para un de-
sarrollo integral saludable. La mejor opcién para este momento de la
jornada es hacerlo en espacios verdes, seguros y equipados. Para ello,
los docentes y autoridades de la institucién educativa deben ser prac-
ticos y creativos, aprovechando y/o adaptando de la mejor manera lo
que disponen, para asi ofrecer a los ninos un espacio exterior seguro,
estimulante y acogedor, donde puedan recrearse por lapsos de tiempo
de minimo treinta minutos. Lo mas recomendable es tener una parte
del espacio exterior con cubierta, que de sombra y proteja de la lluvia.
El equipamiento y materiales para jugar en espacios abiertos deben es-
timular el desarrollo motor grueso, la solucién de problemas y el juego
cooperativo. El rol de los docentes durante el juego al aire libre debe
ser acompanar a los nifnos, compartir el juego con ellos y velar por su
seguridad e interaccién positiva.

Aseo

Juego al aire libre

Se recomienda dedicar un minimo de una hora diaria para el juego-
trabajo en rincones. Puede realizarse en dos momentos: uno tem-
prano en la manana y otro mas tarde, por ejemplo, antes de la sali-
Juego trabajo en rincones |da. Es indispensable que los nifios escojan el rincdn y que lo cam-
bien cuando lo deseen, siempre con el acompafamiento de los
docentes para estimular el aprendizaje. Ademas, se debe promo-
ver la participacion en la organizacion y limpieza de los ambientes.
Generalmente, en la jornada se dispone de dos momentos para imple-
o S mentar las experiencias de aprendizaje disefiadas y planificadas por los
Actividades dirigidas docentes que desarrollan determinadas destrezas. Estas actividades
pueden ocurrir tanto en espacios interiores como exteriores.
Se recomienda dedicar un minimo de weinte minutos diarios para dis-
frutar de la lectura con los nifos. Ellos pueden “leer” solos y/o el do-

Animacién a la lectura cente puede leer en voz alta para el grupo o para grupos pequefos. Lo
importante es gozar de la lectura y poner los libros a disposicion de los
ninos.

Es importante dedicar unos minutos diarios al contacto con la mdsi-
ca, no solo para escucharla sino para involucrar a los nifios en “hacer
musica”. Ellos pueden producir sonidos y melodias con su voz y con
variedad de materiales del medio.

Recreacion musical

Se trata de los diez o veinte minutos finales de la rutina diaria que es-
tan destinados a evaluar el dia, planificar el dia siguiente y, sobre todo,
celebrar las creaciones y el trabajo diario, agradecer y despedirse de
manera célida y tranquila. Es importante que los nifios recojan sus per-
tenencias y dejen los espacios ordenados y limpios.

Actividades finales

Tomado de: Ministerio de Educacién del Ecuador.



Anexo 08: Cotizacion de las herramientas para elaborar plastilina
no toxica hecha a base de chocolate.

Almacen
VE 5 Direczcian: 355, bvanida Ria Amzzona 355. Quits 170513

Telefona: |02) 234-8850

Haoraria: Hoy abierta 1000-13400

Sraz. Consumidor Final

CANTIDAD DESCRIFCION VALOR UNITARND VALOR TOTAL
10 Ol 4180,00
40 Recipientes varios 4 90,00
tamarias
30 Espatules 5 70,00
0 Cucharetas 45 50,00
30 Estantzria de acera 512000
ingxidable
SUE-TOTAL 451000
VA 12% 4 6120
TOTAL 457120

Nota: Validez de la proforma 15 dias




Anexo 09: Sueldos a pagar a los empleados de la empresa “Plastichoc”

Sueldo Sueldo 10mo 10mo Fondos
base Unificado  3ro 4to

Vacaciones de Mensual ANO 1
Reserva

Bodeguero 1 354,00 354,00 29,50 28,33 1475 39,47 - 466,05 5.592,65

Operarios 2 354,00 708,00 59,00 56,67 29,50 78,94 11.185,30

Vendedores 2 354,00 708,00 59,00 56,67 29,50 86,02 11.270.26
Gerente General 1 600,00 600,00 50,00 28,33 25,00 72,90 - 776,23 9.314.80
Secretaria-Recepcionista 1 354,00 354,00 29,50 28,33 14,75 43,01 - 469,59 5.635.13
Contador 1 450,00 450,00 37,50 28,33 18,75 54,68 - 589,26 7.071.10

TOTAL TALENTO HUMANO:

4.172,44 50.069,25



Anexo 10: Cuadro de depreciaciéon de la empresa “Plastichoc”

CUADRO DE DEPRECIACION
RUBRO VIDA UTIL DEPRECIACION ANUAL (3) \
EQUIPOS DE COMPUTACION 10% 2.550,00
VEHICULO 20% 9.600,00
MAQUINARIA 10% 11.600,00
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