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RESUMEN

El presente plan de negocios ha sido desarrollado con la finalidad de conocer la
viabilidad de la elaboracion y comercializacion de juguetes a base de cartdn
reciclado en la ciudad de Quito, en un periodo de operacién de 5 afios. IMAYKA
aplica una estrategia de marketing diferenciado al disefiar un producto innovador
gue fomenta las capacidades creativas e imaginativas de los nifios, fortalece los
lazos familiares, son econdémicos, ecologicos y ademas, toman practicas de
empresas internacionales pertenecientes a la industria de juguetes. En base a la
investigacion de mercados se ofrecen dos lineas de juguetes: Coleccion (juguetes
pintados y disefiados) y DIY “Do it yourself’ (juguetes sin pintar con el fin de que
los niflos plasmen su creatividad). Estos factores diferenciadores permiten que
IMAYKA sea rentable para el proyecto con un VAN de $10.505,17 ddlares y una
TIR de 44,89%, mientras que para el inversionista se proyecta un VAN de
$7.415,65 y una TIR de 54,17%.



ABSTRACT

The present business plan has been developed with the purpose of knowing the
viability of the elaboration and commercialization of toys based on recycled
cardboard in the city of Quito, during a 5-year period. IMAYKA applies a
differentiated marketing strategy designing an innovative product that fosters the
creative and imaginative capacities of children, strengthens family ties, are
economical, ecological and also take practices from international companies
belonging to the toy industry. Based on market research two toy lines are offered:
Collection (painted and designed toys) and DIY "Do it yourself* (unpainted toys in
order to be decorated with children creativity). These differentiating factors allow
IMAYKA to be profitable for the project with a NPV of $10.505,17 and a IRR of
44,89%, while for the investor a NPV of $7.415,65 and a IRR of 54,17% projected.
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1.- INTRODUCCION

1.2 JUSTIFICACION DEL TRABAJO

El desarrollo mental y fisico durante los primeros afios de vida de una persona son
vitales, es en esta etapa donde se desarrolla la confianza, curiosidad y motivacién
para cumplir nuevos desafios. El entorno donde los nifios experimentan diferentes
situaciones y las relaciones que tienen, influyen dramaticamente en su futuro. Es
decir, cuanto mayores son las oportunidades para jugar, para la interaccién con la
familia y amigos, mayores seran las destrezas de afrontamiento, control emocional

y comportamiento que puedan perfeccionar (ScotiaNova, 2013, pags. 3-5).

Con este precedente, se ha visto la necesidad de crear productos que acomparien
en esta etapa tan importante a los nifios. Una alternativa, son los juguetes de
carton reciclado, material flexible, ligero, no toxico o inflamable y evita accidentes
en los niflos (European Child Safety Alliance, 2003). Es asi, que los juguetes
elaborados con materiales reciclados poseen caracteristicas a la altura de un
producto elaborado con material totalmente nuevo. Asi mismo, la industria
nacional ecuatoriana se ha visto impulsada por el gobierno para incrementar la
produccion nacional y disminuir las importaciones, y asi tener un impacto positivo
en la balanza comercial (SENPLADES, 2012). Desde el afio 2014, los fabricantes
ecuatorianos de juguetes incluyendo artesanos, microempresarios y/o industriales
han tenido la apertura de producir localmente y proveer de juguetes a grandes y
medianas cadenas, que reemplazan parte de sus importaciones por productos

nacionales (Camara de Industrias de Guayaquil, 2014).

Considerando los aspectos mencionados, el presente plan de negocios plantea
una alternativa distinta que no solo aporta al medio ambiente; ademas, tiene el

objetivo de ofrecer productos nacionales que potencien la creatividad en los nifios.



1.2.2 OBJETIVO GENERAL DEL TRABAJO
Determinar la viabilidad del proyecto dedicado a la fabricacién y comercializacion
de juguetes elaborados a base de carton reciclado.

1.2.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL TRABAJO

e Estudiar el entorno del proyecto para identificar los cambios que afectan y
benefician al mismo.

e Analizar al cliente para conocer sus preferencias de consumo.

e Determinar la oportunidad del negocio para la creacion de una propuesta de
valor rentable del proyecto.

e Disefiar un plan de marketing para acercar el producto al cliente objetivo.

e Proponer un plan de operaciones y una estructura organizacional para la
identificacion de actividades y miembros clave en el proyecto.

e Realizar una evaluacion financiera con el fin de conocer la viabilidad

economica del plan de negocios.

2.- ANALISIS ENTORNOS

2.1 ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

La actividad econémica a la que se dedicara el presente proyecto se encuentra
clasificado en el ClIU C3240.09 dedicado a la “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, rompecabezas y articulos similares, naipes, etcétera” mismo
gue incluye a los juguetes de cartdn segun el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC, 2012, pag. 35), y el CllU de las Naciones Unidas (Naciones
Unidas, 2009, pag. 110).



2.1.1 ENTORNO EXTERNO (PEST)

Factores Politicos: Barreras Arancelarias: Salvaguardias: Segun, la resolucién

No. 011-2015 del Ministerio de Comercio Exterior, el Ecuador aplica una sobretasa
arancelaria de 45% a las importaciones de juguetes, mismos que pertenecen al
capitulo 95 de la clasificacion arancelaria de la OMC (Comité de Comercio
Exterior, 2015). Resultando ser una oportunidad para el sector industrial

ecuatoriano. Aranceles aplicados por el Ecuador a la importacion de juguetes: A

éstas, se suman los aranceles vigentes para distintos paises que van desde 0%
hasta un 30%, tal es el caso de Estados Unidos que tiene una obligacion de pago
de 29,65% sobre el precio de sus productos o Colombia y Per con arancel 0%;
siempre y cuando tomando en cuenta los acuerdos comerciales existentes (Market
Access Map, 2015). Los aranceles cobrados por el Ecuador a sus socios son una

oportunidad para los productores nacionales de juguetes. Aranceles a la

importacion de materias primas: Las materias primas mas importantes dentro de

este sector son: Plastico: Capitulo 39 de la OMC, con un arancel entre 0%-15%
siendo Estados Unidos el principal socio comercial con arancel a pagar de 8,40%,
seguido por Colombia con arancel 0% (Market Acces Map, 2015). Madera:
Capitulo 44 de la OMC, arancel entre 0%-15%, con China como su principal socio
comercial y una tarifa de 14,53%, seguido por Chile con arancel 0,77% (Market
Acces Map, 2015). Carton: Capitulo 48 de la OMC, tarifas entre 0%-15%, siendo
Colombia y Chile los principales socios comerciales con arancel 0% (Market Acces
Map, 2015). La aplicacion de aranceles a la importacion de materia prima es una
amenaza ya que afectan directamente a la produccion nacional y los precios

finales de los productos. Aranceles aplicados al Ecuador a la exportacion de

juguetes: Los aranceles cobrados a los productos pertenecientes al capitulo 95 de
la OMC y provenientes del Ecuador varian entre 0% y 40%. Uno de los socios mas
importantes es Estados Unidos que aplica una tarifa de 0,07% mientras que los
paises europeos como Esparfia o Paises Bajos, presentan un arancel 0% (Market
Access Map, 2013). Siendo una oportunidad para los productos que deseen ser

exportados desde el Ecuador hacia sus socios mas importantes. Impuestos a los




Consumos Especiales: Dentro del capitulo 95 de la clasificacion arancelaria

correspondiente a los juguetes, se encuentran los videojuegos, mismos que
cargan un ICE del 35% dentro del Grupo | (SRI, 2016), afectando de gran manera
al precio final de este tipo de juegos/juguetes. Sin embargo, es una oportunidad
para la industria ya que los demas juguetes no tienen un valor extra en su precio.

Barreras No Arancelarias: El Instituto Ecuatoriano de Normalizacion - INEN aplica

el reglamento técnico al comercio PRTE INEN 089 “Seguridad de los Juguetes”,
con el fin de prevenir riesgos para la salud, seguridad, la vida de las personas,
medio ambiente y evitar practicas que puedan inducir a error a los usuarios,
cuando se utilicen en condiciones de uso normal (INEN, 2011); misma, que
representa una amenaza por la alta inversion y retrasos en la entrega de los

productos por el tiempo que toma la obtencion de certificados.

Factores Econdmicos: Producto Interno Bruto Sector C32: El Producto Interno

Bruto por Industria en el Ecuador demuestra que las industrias manufactureras
tienen el peso mas importante con un peso de 14,54% entre 20 industrias. El
crecimiento que ha tenido el CIlU C32 ha sido variable empezando en 2011 con
un decrecimiento de -3,50%, para el 2012 se recupera drasticamente a 15,56%,
2013 con 14,41%, para el 2014 presenta un saldo positivo pero desfavorable de
2,26% y en el 2015 un saldo parecido de 2,88% (BCE, 2015). Resultando ser una
amenaza para el sector industrial ya que el crecimiento de este sector productivo
ha decaido notablemente; sin embargo, se recupera lentamente como se ha

constatado. Crecimiento de la Industria C3240: Segun datos del SRI, el

crecimiento de esta industria ha fluctuado entre -1% y 6%, empezando desde el
periodo 2011-2012 con una tasa negativa de crecimiento de -1%, para los afios
2013 y 2014 la tasa se mantiene en 6% y cae notablemente para el 2015 a un 2%
(SRI, 2016). EI crecimiento del sector presenta caidas notables en el crecimiento,
siendo esta una amenaza. Sin embargo, se esta recuperando a pasos lentos.

Importaciones: El origen de los juguetes importados por el Ecuador proviene

principalmente de China; es decir, de $103.470 millones de dolares negociados en



importaciones de estos productos en total, $83.416 millones de ddlares provienen
del pais asiatico dejando una participacion de 80,6% para el 2015. Asi mismo, le
siguen Estados Unidos con una participacion del 3% y ventas de $3.146 millones
de ddlares y México con un monto negociado de $2.634 millones de ddlares y
participacion de 2,5%, seguidos por 53 paises mas con una menor contribucién
(TradeMap, 2015). Siendo esta una amenaza potencial a la produccién nacional,
ya que las importaciones de juguetes (97,2%) con mayores que las exportaciones
con un 2,8%. Exportaciones: De $2.935 millones de délares exportados $2.479

millones de dolares provienen de Estados Unidos, siendo asi el principal socio
comercial del Ecuador con 84,5% de participacion, le sigue Chile con $117 mil
dolares y participacién del 4%, Espafia con compras de $109 mil délares y
participacion de 3,7% y 54 naciones mas con menor participacion (TradeMap,
2015). Si bien el Ecuador tiene apertura para ingresar a estos mercados, es una
oportunidad ya que las exportaciones solamente representan un 2,8% en la

balanza comercial del producto 95 (juegos y juguetes).

Factores Sociales: Uso de juquetes tecnoldgicos: Con mas frecuencia los nifios

tienen acceso a las TIC’s; a partir, de los 6 afios de edad tienen libre acceso al
internet (88%), computadora (31%) y teléfonos moviles (19%), si bien desarrollan
sus capacidades tecnoldgicas y crea oportunidades para su vida adulta; también,
los exhibe a riesgos cibernéticos como la falta de desarrollo de sus capacidades
fisicas y mentales vitales para su desarrollo (UNICEF, 2014). Este factor es una
amenaza ya que si bien los padres buscan productos distintos que beneficien
positivamente al crecimiento de sus hijos, todavia los juguetes tecnolégicos son

preferidos. Contaminacion por juguetes: Se estima que el 90% de los juguetes que

los nifios dejan de usar son desechados a la basura generando contaminacion en
el ambiente. Al ser la mayor parte tecnoldgicos existe peligro con sus
componentes ya que al entrar en contacto con el suelo y agua dafan el entorno y
asi mismo sucede con los juguetes menos sofisticados (Federacion Espafiola de

Reciclaje, 2008). Este hecho resulta una oportunidad, ya que mas alla de los



beneficios los padres podrian buscar juguetes que sean responsables

ambientalmente.

Factores Tecnoldgicos: I&D en la industria de juguetes: Los juguetes pueden ser

clasificados de diferentes maneras segun: materia prima (plastico, madera o
carton), mecanismos aplicados al momento de elaborar los juguetes (con
movimiento, sin movimiento, eléctricos, a pilas, electronicos, a resorte) y el mas
importante, el proceso productivo. Es por esto que existen diferentes procesos de

produccién tecnolégicamente diferenciados como: Horno rotacional: Dirigido

especialmente para la fabricacion de mufiecos ya que los moldes son de una sola
pieza y no presentan dobleces, consiguiendo una textura de calidad, rigidez y una
textura similar a la de la piel humana. Inyeccion: Se aceptan mayor numero de
materias primas y de esta forma permite que se fabriquen juguetes de todo tipo ya
gue permite que se pueda pasar de fabricar piezas de mufiecas y afines, a fabricar
cualquier articulo que emplee este proceso, siendo la gama muy amplia. Soplado:
Produccion de piezas huecas, con un acabado menos perfecto que en el horno y
la inyeccion. Sin embargo, debido a la cambiante demanda han aparecido
actividades auxiliares para plasticos, metales, micromotores eléctricos vy
electronicos, matriceria, disefio en textil y confeccion, etc. (Generalitat Valenciana,
2007, pags. 67-70). Siendo asi una oportunidad para este sector ya que existen
diversas maneras de elaborar un producto de calidad y sobretodo que satisfaga

las necesidad de los consumidores. Innovacioén en empresas internacionales: Para

las empresas internacionales la innovacion es la actividad primordial antes de
comenzar con la produccién del juguete; con el objetivo de mantener la demanda
estable y una elevada estacionalidad se debe tener una rotacién continua de
productos que se traduce en el desarrollo de nuevos productos, en la mejora
continua de los juguetes ya existentes y en la diversificacibn de productos
ofrecidos. Para conocer las nuevas tendencias y si el juguete satisface a los nifios,
las empresas poseen ludotecas o laboratorios de pruebas donde los usuarios

tienen un contacto directo con estos productos dando asi datos e informacion real



sobre la acogida del producto. Paralelamente, se realizan pruebas para conocer si
los juguetes cumplen con las medidas de seguridad exigidas (Ybarra, Fuster, &
Doménech, 2009, pag. 106). Misma que representa una oportunidad para el
sector C3240, puesto que la innovacion y el desarrollo de nuevos productos
permite satisfacer a una demanda exigente y que cambia constantemente.
Patentes: De acuerdo al Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual —IEPI,
existen tres tipos de registro de patentes: Modelo de Utilidad, Patente de Inversién
y Disefio Industrial. Las dos primeras, se relacionan directamente con innovacion
tecnoldgica y la Ultima, es la parte estética del producto. Para el periodo 2010-
2016, se registraron 5 juguetes en cuanto a disefios industriales; sin embargo,
estas solicitudes no necesariamente son un indicador del emprendimiento
existente en el pais (Darquea, 2016). Siendo una oportunidad, ya que se

incentiva a que existan mayores productos innovadores en el pais.

2.1.2 ANALISIS DE LA INDUSTRIA (PORTER)

Amenaza de entrada de nuevos competidores: Requisitos de Capital: Segun, la

SUPERCIAS las empresas pertenecientes al CIIU C3240 requieren en promedio
de $116.000 en activos para comenzar su funcionamiento (SUPERCIAS, 2016),
mismo que representa una amenaza para el ingreso de nuevos competidores por

la cantidad que representa este rubro. Curva de experiencia: 17 empresas

conforman el sector C3240; de las cuales, 12 de ellas han sido creadas en los
tltimos 3 afios y las 5 restantes tienen un promedio de 28 afios de presencia en el
mercado (SUPERCIAS, 2016). Por lo tanto, resulta ser una amenaza ya que para
llegar a tener experiencia en la industria los nuevos competidores deberan tener
un funcionamiento promedio de 7 afios. Sin embargo, también resulta ser una

oportunidad al permitir el ingreso a nuevos actores al sector. Margen Bruto:

Segun datos del SRI, las empresas pertenecientes al CllU C3240.09 arrojan un
margen bruto de 79%. Esto quiere decir que el margen o ganancia obtenida por la
venta de cada producto incluyendo costos es de $0,79 centavos por cada dolar

(SRI, 2016). Mismo indicador que muestra una oportunidad para este sector por



la rentabilidad que se obtiene por cada dolar en ventas. Costos: Los costos
implican una amenaza para los productores nacionales de juguetes ya que si se
comparan frente a los ingresos su peso es importante; por ejemplo, para el ClIU
C3240.09 en el 2011 los ingresos fueron de $8.389.910 mientras que los costos
representaron el 42,85% de este monto total, para el 2012 los ingresos fueron de
$8.390.270 y el peso de los costos incrementa a 44,18%, 2013 con $8.574.072 y
participacion de costos de 50,62%, en 2014 bajan los ingresos a $8.076.669 con
un incremento notable de costos al 64,48% y un panorama parecido para el 2015
con $8.276.839 de ingresos y 65,09% de costos (SRI, 2016). Por lo tanto, la
amenaza de entrada de nuevos competidores es ALTA.

Poder de negociacion de los proveedores: Numero de empresas y ventas: Los

proveedores de materia prima para la elaboracion de juguetes son diversos, entre

ellos tenemos al Plastico: Con CIUU C2013.11 esta industria esta conformada por

65 empresas siendo CONSUPLAST S.A. el principal actor con ventas de $22
millones de dolares en 2015; ademas, esta industria presenta la mayor
participacion de mercado con 41,3% (SUPERCIAS, 2016). En el 2011 sus ventas
fueron de $454.717.269 millones de doélares, sube en 2012 a $481.397.597
millones, 2013 con $496.519.599, para el 2014 se registra un incremento de
ingresos a $527.989.785 y disminuye en 2015 a $508.307.568 millones de ddlares
(SRI, 2016). Asi, el poder de negociacion de este tipo de proveedores es bajo
(oportunidad), ya que si bien CONSUPLAST S.A. tiene mayor peso entre los
proveedores su participacion sigue siendo baja con 4,33% al 2015. Madera: Con
CllU A0220.01, una participacion de 36,6% y conformada por 29 empresas con su
maximo representante BALSABLOCK CIA. LTDA con ventas aproximadas a los $6
millones de dodlares para el 2015 (SUPERCIAS, 2016). En el 2011 sus ventas
fueron de $20.454.914 millones de ddlares, 2012 con $19.992.252 millones, 2013
cae a $17.919.130, para el 2014 se recupera con ventas de $18.454.786 y cae
drasticamente en 2015 con un total de ventas de $11.673.545 (SRI, 2016). El

poder de negociacién de los proveedores de madera es alto (amenaza), ya que si



bien existe un numero considerable de empresas BALSABLOCK CIA. LTDA se
lleva una participacion de mercado de 51,39% al afio 2015. Carton: Con CIIU
C1701.02, una participacion de mercado de 19,03% respecto a los demés
proveedores y 11 empresas con PAPELERA NACIONAL S.A como su mayor
representante con ventas de $89 millones aproximadamente (SUPERCIAS, 2016).
Resultando el poder de negociacion de proveedores de carton alto (amenaza), ya
gue al existir pocas empresas en el sector el poder sobre sus clientes serd mayor.
Comercializadores: Madera: La venta al por mayor de madera (G4663.11) tiene la

mayor participacion entre el cartén y el plastico con una participacion de 58.71%
su total de ventas es de $1916.093.679 millones de ddlares entre los afios 2011-
2015 (SRI, 2016); asi mismo, MASISA ECUADOR S.A. y DISTABLASA son sus
mayores representantes con una participacion de 20,81% para el primero y
20,35% para el segundo en el afio 2015 (SUPERCIAS, 2016). Por esta razon, el
poder de negociacion es alto (amenaza) ya que si bien existen 70 empresas, 2 de
ellas acaparan el 41,16% del mercado. Cartdén: Las empresas dedicadas a la
venta al por mayor de cartén (G4669.22) tienen un peso de 22.31% en la industria
de comercializacion, sus ventas totales son de $728.099.849 millones de dolares
entre el 2011-2015 (SRI, 2016). PROPANDINA con una participacion de 17,12% y
MATALLANA S.A. con 21,11% acaparan la mayor parte del sector en 2015
(SUPERCIAS, 2016). Siendo su poder de negociacion alto (amenaza) ya que solo
estas dos empresas acaparan el 38,24% de esta industria entre 38 empresas.
Plastico: La venta al por mayor de plastico (G4669.21) tiene una participacion del
18,98% con ventas totales de $619.326.691 millones de ddlares para el periodo
2011-2015 (SRI, 2016). PLUPROXSA S.A. con una participacion de 6,92% vy
AGROPLASTICOS S.A. con 6,36% son los principales actores (SUPERCIAS,
2016). El poder de negociacién es bajo (oportunidad), ya que si bien existen dos
empresas importantes, sélo acaparan el 13,28% del sector entre 89 empresas
resultando ser una oportunidad. El poder de negociacion de los proveedores en la
industria C3240 es ALTO.
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Rivalidad entre competidores: Crecimiento ClIlU C3240.09: Este sector ocupa el

primer lugar en ventas del ClIU C3240 con una participacion total del 91,57% que
representan $131.934.440 millones de doélares de ventas en el periodo 2011-2016
(SRI, 2016). Es asi que ha tenido un crecimiento variable pero importante, en el
2012 crece a 5,05% con ventas de $21.901.043 millones de ddlares, en 2013
decrece notablemente a 1,72% con ventas de $22.277.854 millones de ddlares, en
2014 se recupera a una tasa de 3,91% con ventas de $23.148.963 millones de
dolares; para el 2015 contintia creciendo a 4,25% con ventas de $24.133.069
millones de ddlares, sin embargo, hasta noviembre de 2016 se registra una caida
al -18,68% con ventas aproximadas de $19.625.877 millones de ddlares (SR,
2016). Si bien se han presentado caidas como en el 2016, el crecimiento se ha
mantenido dentro de un rango aceptable por lo que sigue siendo una oportunidad

para los actores del sector. Empresas del sector: Compuesto por 7 empresas

hasta el afio 2015. CRISVIANSA S.A es la mas importante con una participacion
del 33.41%, a pesar de tener 5 afios de presencia en el mercado, le sigue YIVA
S.A con una participacion de 33,28% y 5 afos igualmente; por ultimo, se
encuentra ECUATOYS S.A con un 33,31% de participacion y 25 afios de
presencia en el sector. También, se encuentran HOMEY-ECUADOR CIA. LTDA
con 6 meses, INDUSTRIA WEND-PAT e IN GENIOS con 1 afio y finalmente,
IMAGINEWOOD S.A creada en el mes de septiembre del 2016 (SUPERCIAS,
2016). Existe una amenaza en este sector, ya que son 3 empresas las que cubren
la mayor parte del mercado, mostrando asi una rivalidad alta y concentrada. De

esta manera, la rivalidad entre competidores de la industria de juguetes es MEDIA.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos: La industria de juguetes esta
compuesta por diferentes sectores, los posibles productos sustitutos que
amenazan al CIIU C3240.09 son el Sector C3240.01: Dedicado a la fabricaciéon de

mufiecos con una participacion de 2,18% y ventas totales de $1.793.670 millones

de dodlares entre el 2011-2015 (SRI, 2016). Asi mismo, estd compuesta por 9
empresas (VALIS, PRIMATOYS, N&N, ACANSA, INGUEDAD, MUNDIPLAST,
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IMAGINEWOOD, CLIMAQ Y WEND-PAT). Sector C3240.02: Dedicado a la

fabricacion de instrumentos musicales de juguetes con una participacion en el

mercado de 0,75% y ventas de $620.338 miles de doélares para el periodo 2011-
2015 (SRI, 2016); ademéds, esta conformada por una sola empresa creada en el
presente afio. Sector C3240.03: Se dedica a la produccién de juegos de mesa y

otras atracciones, compuesta por 5 empresas (FRANCFORT, AMERISUD
MACHINE, INGUEDAD, IMAGINEWOOD Y AMBAMAQ) y una participaciéon en el
sector C3240 del 4,39% y ventas de $3.611.747 millones de dolares para los
ultimos 5 afos (SRI, 2016). Sector C3240.04: Dedicado a la produccion de
juguetes con ruedas, se compone por 3 empresas establecidas en los ultimo 3
afios (CLIMAQ, TELXWAK, WEND-PAT) con ventas de $2.077.153 millones de
dolares entre 2011-2015 y una participacion del 2,52% (SRI, 2016). Sector
C3240.05: Brinda servicios de apoyo a la fabricacion de juegos y juguetes,

compuesta por tres empresas (HOMEY, CLIMAQ, WEND-PAT) con una pequeia
participacion en el mercado de 0,15% y ventas de $126.698 miles de ddlares entre
2011 y 2015 (SRI, 2016). La amenaza de productos sustitos es alta (amenaza) ya
gue se constata la entrada de nuevas empresas en la industria de manera mas
facil y en mayor cantidad en los dltimos 3 afios (SUPERCIAS, 2016). Por lo tanto,

la amenaza de ingreso de productos sustitutos es ALTA.

Poder de negociacion de los clientes: Los clientes de la industria de juguetes se

dividen en los siguientes grupos: Usuarios finales: La industria de juguetes se

dirige a una poblacién de 4,31 millones de nifios, cuyas edades oscilan entre los 0
y 12 afos de edad, segmento que incentiva a este sector por su notable
crecimiento (INEC, 2013). El poder de negociacion es alto (amenaza), ya que este
es un segmento exigente que tiene la potestad de elegir entre distintas opciones.
Venta al por menor de juguetes en comercios especializados: Este sector
(G4764.00) presenta ventas de $17'995.463 ddlares para los ultimos 5 afos (SR,

2016). BIDELSA S.A. es el actor mas importante en ventas de este sector con una

participacion del 86,67% siendo su poder de negociacion alto (amenaza) al



12

acaparar casi todo el mercado. Ademas, es importante recalcar que la mayor parte
de empresas se encuentran en Pichincha, Guayas y Tungurahua (INEC, 2013).
Venta al por menor de juguetes: Las empresas dedicadas a la venta de juguetes al

por menor (G4719.00) son aproximadamente 216, presentan ingresos totales
entre 2011 y 2015 de $ 4.028'986.720 ddlares y una tasa de crecimiento promedio
del 11%; Sus empresas mas representativas son PROBRISA S.A con una
participacion del 6,37%, ABRODESIVOS DEL ECUADOR S.A con 6,15% vy
COARIMAX S.A. un 4,95%, sumadas sus participaciones se tiene un 17,47% de
participaciéon, mismas que no representan un peso importante; por lo tanto, el

poder de negociacion es bajo (oportunidad) (SRI, 2016). Venta al por mayor de

juguetes: El sector G4649.99 se compone por 75 empresas y presenta un total de
ingresos de $120'692.911 ddlares entre los afios 2011-2015. LIVANSUD es el
mayor representante de este sector con ventas de $11'943.883 dolares
representando una participacion del 26,98%, seguido de MILATEX S.A con ventas
de $7'668.114 ddlares y participacion de 17,32%, le siguen las demas empresas
con menor participacion. El poder de negociacion de los clientes de venta al por
mayor de juguetes es bajo (oportunidad) puesto que existe una gran cantidad de

ofertantes de juguetes. El poder de negociacion de los clientes es MEDIO.

2.1.3 Matriz EFE

Tabla 1: Matriz de Evaluaciéon de Factores Externos EFE

FACTORES EXTERNOS CLAVE PONDERACION CALIFICACION | TOTAL
Mo. Oportur Sobre 100 Sobre 1,00
1 |Arancales y sobrelasas arancelarias sobie impofacion de jugiielas, a9 0,08 a 0,27
2 [Crecimlanto Industia G3240.09 an el pariodo 2011-2015 7.5 0,075 3 0,225
3 |Contaminacidn del amblente por juguetes tradicionales. 5,3 0,053 £l 0,144
A4 (160 an la industria de juguatas. 5,4 0,064 a 0162
% |(Bajo poder da negociacidn an la industria de comarclalizadoras de matarla prima 6,7 0,062 3 0,186
6 [BHajo poder de negociacidn de clientes, venta al por menor. S 0,08 2 0.1
7 |Bajo podar da hagoclacian de cliantas, vanta al par mayar, 4,5 0,045 2 0,09
# [Hajo poder de negociacidn de clientes finales del sector ©3240. 5,32 0,062 3 0,146
M. Amenazas
1 |Aranceles & la impotaclon de matarias primas a 0,05 7 0,
2 |Altas importaciones y bajas exportaciones. 14,9 0,149 1 0,144
3 |Tendencia deiiso da judgidetas tacnaldgicos, 7 0,07 a 0,21
4 |Cura de exparencla 8n &l sector S3240,09 5 0,05 2 0,1
& [Facilidad de ingreso de productos sustitutos, El [ENijE) £l [ENAIE)
6 |Altos costos nacesarios para la opaeracion da las amprasas dal sactor. 5,5 0,055 a 0,165
7 |Alto poder de negociacidn de proveedores de mataria prima. 4,5 0,045 2 0,04
o !::::12?:::;nﬁnﬁ:zﬁliﬁll::rllir;nn clientes de venta al por menor de juguetes en . 0,04 5 0,00
TOTAL 100,00 097 2,33
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La ponderacion total de la matriz EFE que se observa en la Tabla 1, presenta una

puntuacién de 2,33 misma que esté por debajo del promedio ponderado para esta

matriz. Esto significa, que el negocio no estd suficientemente preparado para

aprovechar las oportunidades de la industria C3240, ya que se presentan

amenazas que pueden debilitar las operaciones de la empresa a crearse. Es por

esto, que se aplicaran estrategias de marketing para contraatacar las amenazas

existentes que se detallan en el Capitulo 5 del presente plan de negocios.

2.1.4 Conclusiones

1.

La industria de juguetes ecuatoriana estd aprovechando la aplicaciéon de
barreras arancelarias (entre 0%-50%) a la importacion de este tipo de
productos; es asi, que la empresa se ve en ventaja por la apertura y prioridad
del mercado ecuatoriano hacia los productores nacionales para ofertar sus
productos.

El sector C3240.09 ha tenido un crecimiento importante de 7,75%, mismo que
para la empresa en creacion es un estimulo por la apertura y la rentabilidad
gue podria obtener al ofrecer sus productos.

A pesar de las barreras arancelarias aplicadas a la importacion de juguetes, la
cantidad comprada sigue siendo alta. Hecho, que es una amenaza para una
empresa ecuatoriana nueva debido a que es complicado competir con
empresas que cuentan con experiencia y ofrecen gran variedad de productos.
El habito de consumo de juguetes tecnolégicos en el mercado es alta
provocando que se deje de lado a los juguetes tradicionales. Para la empresa
es un riesgo ya que los productos finales no poseen tecnologia obligandola a
gue el producto sea diferenciado e innovador.

Para que una nueva empresa pueda alcanzar experiencia en la industria
C3240.09 deberan pasar aproximadamente 7 afios, mismo hecho que es una
amenaza, ya que conlleva a una mayor inversion para adquirir tecnologia o

aspectos clave que le permitan posicionarse en el mercado.
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6. Ingresar a la industria C3240 implica una alta inversién para la empresa, por lo
cual es necesario dar prioridad y eliminar aquellos rubros que no son
importantes. Sin embargo, no se debe dejar de lado la inversién en innovacién
y tecnologia que permitirdn que el producto sea Unico.

7. El ingreso de productos sustitutos dentro de esta industria ecuatoriana se ha
facilitado e incrementado en los ultimos afios. Por lo que, la empresa debe
innovar periddicamente e incrementar la cartera de productos; asi mismo,
dentro de su proceso productivo deben existir cambios para alcanzar mayor
competitividad dentro de la industria.

8. Los proveedores de materia prima tienen mayor poder sobre las empresas
manufactureras. En el caso de la empresa a crearse, este es un riesgo ya que
el producto final es 100% materia prima, por lo que es importante crear
alianzas o definir la participacion de ambos aliados para que la toma de
decisiones no sea parcializada.

9. El poder de los consumidores en la industria de juguetes es alta, por lo que la
nueva empresa se ve en el desafio de ofrecer juguetes que sean de 6ptima
calidad, diferentes y que al momento de seleccionar un producto, los clientes lo

elijan por sus caracteristicas y atributos.

3.- ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 Investigaciéon Cualitativa y Cuantitativa

3.1.1 Investigacion Cualitativa

Con el objetivo de obtener informacién sobre la produccion y el comportamiento
del mercado de juguetes en el Ecuador, se realizaron dos entrevistas a expertos y
un grupo focal, ambos métodos contribuyeron con informacion significativa para la

investigacion.
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Entrevista a experto 1: Entrevista realizada a Nicolas Davalos, Fundador y Socio

de Mundo Carton. Esta empresa esta presente en el mercado desde el afio 2014 y
ofrece 3 lineas de juguetes elaborados a base de cartdn.

Comportamiento de compra: Durabilidad: Este tipo de juguetes buscan
desarrollar la creatividad en los nifios, por lo que perdurardn lo que dure la
expectativa o el interés del nifio en el juguete; pero, el dato mas importante es que
se gast6é diez veces menos que otro juguete. Frecuencia de compra: No existe

informacion especifica; sin embargo, el canal de venta en el que esta presente la
marca ha realizado un nuevo pedido que representa un 33% menos de la primera
solicitud para temporadas de Navidad. Pese a esto los pedidos no son tan altos
debido a la situacion econdémica del pais. Es decir, que la venta de juguetes en
Navidad equivale a un semestre o mas del afio en ganancias para Mundo Carton.
Atributos: Los juguetes que se buscan en el mercado deben tener empaques
coloridos y que llamen la atencién. Una vez utilizados pueden ser desechados y
estan listos para reciclaje o también, pueden ser guardados sin ocupar tanto
espacio. Asi mismo, son movibles y no tienen gran peso comparados a los

productos tradicionales que se ofrecen. Disponibilidad de pago: Los padres

buscan que el producto sea econémico, dejando en claro que deben entrar en un

rango de $15-$25 ddlares. Forma de compra: La forma de compra preferida es el

crédito; sin embargo, el rango de precios que presenta este tipo de juguetes entre
$15-$25 ddlares permite que al momento de la compra se puedan realizar pagos
en efectivo. Marcas: Para el entrevistado, las marcas preferidas son Mattel y

Fisher-Price; no obstante, sus precios son altos.

Mercado Objetivo: Los clientes de Mundo Carton: Padres de familia de nifios
entre 2 a 7 aflos pertenecientes al nivel socioeconémico C-, C+ y B. Buscan la
innovacion y renovacioén en los productos, y que marquen la pauta dentro del
mercado. Asi mismo, elegiran un producto que explote y desarrolle la creatividad

de los nifios, sin importar que tan simple sea pero deben ser grandes de
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preferencia. Ademas, se fijan en que al momento de la compra del juguete la

inversion sea manejable, es decir, que tenga un menor nivel de desembolso.

Entrevista a experto 2: Entrevista realizada a Fernando Gonzalez, Fundador y

Director General de Kune Games. Este emprendimiento fue fundado en el afo
2011 y al momento ofrece cerca de 6 juegos de mesa en el mercado nacional.

Comportamiento de compra: Atributos: Los juegos de mesa de Kune Games son
elaborados con materia prima de pequefios productores de la costa como la tagua,
presentan ilustraciones de personajes y paisajes ecuatorianos que buscan
rescatar la identidad nacional. Ademas, ciertas piezas de los juegos poseen
tecnologia como sonidos que hagan mas interesante al mismo. Asi mismo, se
promueve la reutilizacion de los empaques de los productos y se utiliza materia

prima reciclada en algunos casos. Comportamiento de compra: No existen datos

especificos de la frecuencia de compra para los productos de Kune Games; sin
embargo, al momento de creacion de la empresa se ofrecian 4 productos y hoy

son 14 (8 de ellos en desarrollo). Disponibilidad de pago: Segun, estudios de

mercado realizados por la empresa los clientes estan dispuestos a pagar entre
$20 a $30 ddlares por un juego de mesa. Marcas: El entrevistado menciond que
Kune Games compite con marcas como Mattel, Hasbro, La Ronda de Colombia y
otras que vienen de Espafia y Uruguay, mismas que tienen mejores costos de

produccion.

Mercado Objetivo: Los clientes de Kune Games buscan un producto que
fortalezca la unién de un grupo de personas, permitiéndoles desarrollar el trabajo
en equipo, el contacto visual, verbal, la observacion y concentracion. Ademas,
buscan calidad, misma que no sélo se traduce a materiales, sino también significa
presentacion, marca, variedad de productos y distraccion. Asi mismo, debido a la
exigencia de los clientes ecuatorianos al adquirir un producto ecuatoriano se

realiza un desarrollo de producto a profundidad, que si bien toman tiempo y
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costos, en el futuro al introducir el juguete en el mercado tendrd una mejor

aceptacion porque se conoce lo que el cliente busca y necesita.

Grupo Focal: La sesidn fue llevada a cabo el dia sabado 04 de mayo del 2016 y
tuvo una duracion aproximada de 40 minutos. El grupo focal estuvo conformado
por 9 personas, padres y abuelos de nifios entre 0 y 9 afios. En la misma, se
realizaron preguntas abiertas y espacios dedicados a andlisis y conclusiones
sobre juguetes elaborados a base de carton reciclado.

Comportamiento de compra: Atributos: Se buscan juguetes desarmables,
multifuncionales, econémicos, sin peligros, innovadores, atractivos, didacticos e

inclusivos. Ademas, la tecnologia es una caracteristica importante pero no siempre

necesaria en el juguete. Disponibilidad de pago: Los padres opinan que al ser
productos nuevos en el mercado se ofreceran a precios altos que no podrian
cubrir. Por lo tanto, deben estar en un rango accesible para adquirirlos, probarlos y

mas tarde volverlos a comprar. Comportamiento de compra: Los padres opinaron

gue los juguetes de cartdbn deben tener un tratamiento especial, mismo que
conllevaria a mas gastos. Si fuese cierto no adquiririan nuevamente este tipo de

productos por el tiempo y costo. Frecuencia de compra: Para un grupo de padres

“‘Juguetes es Navidad”, por lo cual en esta temporada invierten mas a
comparacion de los otros meses del afio donde adquieren juguetes pero de menor
valor. Sin embargo, otros padres compran juguetes con mayor frecuencia sin

esperar una fecha especial.

Mercado Objetivo: Para los padres es importante comprar un juguete que
favorezca al crecimiento de sus hijos en cuanto al desarrollo de su imaginacion,
habilidades y destrezas; y asi mismo, porque en algunos de ellos se deben
involucrar obligatoriamente fortaleciendo los vinculos con sus hijos. Otro punto
importante es que no siempre se buscan productos costosos ya que los nifios se

adaptan a cualquier juguete por mas sencillo que sea.
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3.1.2 Investigacion Cuantitativa

Con el objetivo de obtener datos primarios e informacion sobre el mercado
objetivo, se han realizado 50 encuestas a padres y madres entre 25-50 afios de
los niveles socioeconémicos C+ y B de la ciudad de Quito. Se ha aplicado un
muestreo por juicio ya que los encuestados tienen conocimiento previo del tema.
Los resultados obtenidos permitirAn establecer objetivos y estrategias que se
acondicionardn a las necesidades y requerimientos del mercado objetivo (Ver
Anexo 1: Encuesta a padres de familia).

Comportamiento de compra: Atributos: Un 57,1% de los padres de familia
buscan juguetes de actividad (manualidades, juegos de construccion, aprendizaje
y exploracién); seguidos por juguetes Infantiles/ pre-escolares (desarrollo
intelectual o didacticos) con un 20%. En tercer puesto, con un 8,6% para juegos
de mesa y rompecabezas, y el mismo porcentaje para mufiecos de todo tipo. Por
ultimo, los juegos para deportes al aire libre con un 5,7%. En cuanto a los nifios,
un 46,7% prefiere juguetes armables, seguidos por 20% que eligen didacticos y

finalizando los tecnologicos, ultimos lanzamientos. Disponibilidad de pago: Los

padres encuestados opinaron que los juguetes elaborados a base de carton
reciclado deben ser ofrecidos a un precio entre $15-$30 dolares, dependiendo el

tamafo, tipo y calidad del juguete. Frecuencia de compra: Con la condicién de que

el precio del producto satisfaga a los padres un 71,4% lo compraria en cuanto

estuviese en el mercado, mientras que el 28,6% no lo compraria inmediatamente.

Mercado Objetivo: Todos los padres coinciden en que elegirian un juguete que
pueda crear y fortalecer los vinculos con sus hijos; y si son nuevos en el mercado
aun mas. Ademas, buscan que este tipo de productos diviertan a los nifios
(46,7%), desarrollen sus capacidades (26,7%), sean econdmicos (20%) y por
altimo, buscan calidad en un 6,7%. Ademas, buscan que este tipo de juguetes
sean ofrecidos en tiendas especializadas (46,7%), supermercados/ hipermercados
(33,3%), compra por internet (16,7%) y 3,3% respondid que le gustaria adquirir

este producto en tiendas de venta al por menor o cercanas al hogar. En cuanto, a
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la época elegida para comprar juguetes de carton se adquiririan por interés al
producto o casualidad (66,7%), Cumpleafios (20%), Navidad (10%) y otras
temporadas (3,3%) con fin de afio escolar o premiaciones por parte de los padres
a sus hijos.

3.1.3 Conclusiones

Comportamiento de compra: Preferencia: Los padres de familia prefieren los
juguetes de carton reciclado por ser amigables con el medio ambiente, asi mismo
ocupan menos espacio al ser desarmables, son faciles de transportar por su poco
peso, se pueden desechar y no el gasto es minimo al ser productos econémicos.
Ademas, eligen juguetes que ofrezcan aprendizaje, desarrollen las capacidades
psicomotrices e intelectuales de los nifios, que sean novedosos, sean llamativos y

divertidos para los nifios. Frecuencia de compra: El 34,3% de los padres

adquieren juguetes cada 3 meses, seguidos del 28,6% que lo hacen cada mes,

17,1% cada 6 meses, el 11,4% adquieren juguetes de 2 a 3 veces por semanay el

8,6% una vez al afo. Disponibilidad de pago: Los padres han gastado entre $15 y
$150 ddlares en las ultimas compras de juguetes, por lo cual, estan dispuestos a
pagar un promedio de $30 por un juguete, siempre y cuando cumplan con los
estandares de calidad que buscan. Marcas: En base a las investigaciones
cualitativas y cuantitativas, las marcas preferidas en el mercado son Fisher-Price,
Disney, Playskool, Lego, Mattel y otros juguetes de marcas distintas. Canales de
venta: Los padres y entrevistados sugieren que este tipo de productos se ofrezca
principalmente en tiendas especialidades, seguido por los supermercados/

hipermercados, venta on-line y otras tiendas mas cercanas a sus hogares.

Mercado Objetivo: Los padres de nifios entre 2-7 afios tienen la necesidad de
buscar juguetes que permitan que sus hijos desarrollen sus capacidades fisicas e
intelectuales, que a la vez exigen su presencia en el proceso de uso del producto;
fortaleciendo las relaciones familiares y de amistad que se han perdido al usar
juguetes tecnolégicos, ya que la mayor parte de ellos se dirige a una sola persona

debilitando sus destrezas y la interaccion de los nifios con su entorno. Asi mismo,
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los padres necesitan juguetes en los cuales se gaste menos, es decir, la mayor
parte de juguetes necesitan de alguna fuente de energia que implica un gasto
extra mientras que este tipo de juguetes ecoldgicos so6lo necesitan de las energias
de niflo. También, prefieren que contengan caracteristicas educativas, que sean
seguros, faciles de armar, estables y activen el interés de los nifios al momento de
jugar. El 85,7% de las personas interesadas en estos juguetes estarian dispuestos
a pagar un valor maximo de $30 ddlares, adquiriéndolos especificamente en
tiendas especializadas. Este producto se adquiriria por interés al producto o
casualidad, cumpleafios, Navidad y otras temporadas con fin de afio escolar o
premiaciones por parte de los padres a sus hijos.

4.- OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por el
andlisis interno, externo y del cliente.

Tras los andlisis interno, externo y de clientes se deduce que la empresa a ser
creada, se ha visto en ventaja por la facilidad de ingreso y crecimiento que
presenta la industria de juguetes C3240. De la misma manera, se enfrenta a
diversos desafios como la constante innovacion y desarrollo dentro de su cadena
productiva. Asi mismo, segun las encuestas el 46,7% de los padres de familia
buscan juguetes que desarrollen las capacidades intelectuales y fisicas de sus
hijos, con un 26,7% que buscan precios accesibles pero a la vez de optima

calidad.

De acuerdo a los resultados antes mencionados y al titulo de este trabajo de
titulaciéon, en donde se aplica un Benchmarking Internacional, es decir, tomando
las mejores practicas de empresas internacionales como tecnologia, 1&D, precio,
empaque, entre otras. Importantes para ofrecer un producto fabricado en el
Ecuador pero que a su vez esté a la altura de los juguetes que se ofertan en el
exterior (Ver Anexo 2: Benchmarking Internacional de Industria de Juguetes); se

ofreceran los siguientes productos basados en la Cadena de Valor de Porter que
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permitird describir detalladamente cada actividad de la empresa a ser creada para
finalmente generar valor a los clientes y consumidores (Ver Anexo 3: Cadena de
Valor). En base a las entrevistas realizadas y el grupo focal en donde se pudo
conocer que en el mercado se buscan juguetes coloridos y a la vez sin pintar, se
ofreceran dos lineas de juguetes: Coleccion (juguetes disefiados y pintados por
personas especializadas) y DIY “Do it yourself’ (juguetes sin pintar con el objetivo
de que los nifios plasmen su creatividad en ellos); juguetes de un tamafio
aproximado de 30cms de alto x 20cms de ancho x 8cms de largo, medidas que se
han elegido ya que segun el grupo focal los padres prefieren juguetes que se
puedan exhibir o transportar facilmente al contrario de los ya existentes en el
mercado, que son grandes (88cms de ancho x 96cms de largo x 50cms de alto).
Para la produccion de los juguetes se utilizara& como materia prima cartdon
reciclado proveniente del mayor reciclador del Ecuador, dedicado a la
recuperacion de desechos (cartdn), que los trata y reinserta como materia prima
en el sector productivo; seguidamente, se realizaran los disefios sobre las
planchas y seran cortados a laser, una vez listos, se realizaran distintos detalles

dependiendo la linea del juguete.

Los juguetes se comercializaran mediante un canal de marketing indirecto con una
estrategia de empujar, es decir, el producto final llegara a los clientes mediante
intermediarios, en este caso tiendas especializadas de juguetes preferidas por el
46,7% de los padres de familia encuestados y confirmado por los entrevistados.
Por otra parte, como parte del fortalecimiento de la marca y con el objetivo de
llegar directamente a los usuarios se utilizara un canal directo mediante la entrega
de juguetes gratuitos a centros infantiles para que los nifios tengan en sus manos
el producto, induciéndolos a la compra de los juguetes. En esta Ultima se aplica

una estrategia de jalar.

Segun la investigacion de mercados, para los padres es importante un
seguimiento a los nifios tras la utilizacion de los juguetes, por lo cual psicélogos

infantiles aplicaran pruebas a los nifios para conocer el efecto de los productos en
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su desarrollo imaginativo y creativo. Por otra parte, tomando los resultados de las
entrevistas a expertos de la industria de juguetes, es necesario innovar los
productos cada cuatro meses o segun los cambios y necesidades que el mercado
presente; resultando asi, un negocio rentable por las ventajas que los juguetes de
carton reciclado ofrecen al desarrollar las habilidades y capacidades de los nifios,
al fomentar la creatividad, fortalecer lazos familiares y sobre todo dejando un

mensaje hacia el consumo responsable ambientalmente.

5.- PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia General de Marketing

Se aplicara una estrategia de Marketing Diferenciado con el objetivo de disefar
una oferta distinta a las ya existentes en el mercado, en este caso diferente a los
juguetes de Mundo Carton, competidor directo. Mismo, que ofrece juguetes de
carton sin pintar con medidas de 50cms de alto x 88cms de ancho x 96cms, por
otro lado, los juguetes de la empresa a crearse seran pintados o sin pintar y con
medidas de 30cms de alto x 20cms de ancho x 8cms de largo (Kotler & Armstrong,
2013, pags. 175-176).

5.1.1 Mercado Objetivo

Tabla 2: Segmento A

VARIABLES DE
SEGMENTACION
SELECCIONADAS
SEGMENTACION GEOGRAFICA

BASE DE
SEGMENTACION

Region Ecuador 14.483.499,00
Provincia Pichincha 2.576.287,00
Ciudad Quito 2.239.191,00
Densidad del areay Urbana (Norte, Centro, Sur) 1.607.734,00
Sector

SEGMENTACION DEMOGRAFICA

Sexo Masculino y Femenino
Edad 13-49 afios de edad
SEGMENTACION PSICOGRAFICA

451.130,16

Nivel socioeconémico |C+,B 153.384,25

Preocupados por el medio
ambiente

Divertidos y preocupados por el
desarrollo de sus hijos 110.049,67

Estilo de vida 143.107,51

Personalidad
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Tabla 3: Segmento B

BASE DE VARIABLES DE SEGMENTACION
SEGMENTACION SELECCIONADAS
SEGMENTACION GEOGRAFICA
Regiéon Ecuador 14.483.499,00
Provincia Pichincha 2.576.287,00
Ciudad Quito 2.239.191,00

Densidad del areay

Urbana (Norte, Centro, Sur) 1.607.734,00
Sector

SEGMENTACION DEMOGRAFICA

Sexo Masculino y Femenino

451.773,25
Edad 2-12 afios de edad
Educacion Primaria (Afios de escolaridad vigente) 450.417,93

SEGMENTACION PSICOGRAFICA

Nivel socioeconémico |[C+,B 153.142,10

Personalidad Curiosidad, dinamicos, imaginativos 61.256,84

Con el fin de conocer el niumero de clientes potenciales de este proyecto se realizo
una segmentacion de mercado tomando primeramente las variables geograficas;
en este primer apartado se han escogido para el segmento A y B al sector urbano
de la ciudad de Quito del norte, centro y sur. Seguidamente, se tomaron las
variables demograficas seleccionando para el segmento A, hombres y mujeres
entre 13 y 49 afos de edad; mientras que para el segmento B, nifios y nifias entre
2 y 12 afios de edad. Dentro de las variables psicograficas se toman a los niveles
socioeconémicos C+ y B para ambos segmentos; ademas, para el segmento A,
personas preocupados por el medio ambiente y abiertas a nuevas ideas; mientras

gue, para el segmento B nifios curiosos, dinamicos e imaginativos.

5.1.2 Seleccion del mercado meta -Tipo de marketing
En base a la segmentaciéon de mercado, se ha seleccionado el segmento A

conformado por 110.050 personas y segmento B compuesto por 61.257 personas.

5.1.3 Diferenciacion
En el capitulo 4, se menciona detalladamente la forma de produccion (cadena de

valor), las préacticas tomadas (benchmarking internacional) y las caracteristicas
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gue hacen diferentes a los juguetes de IMAYKA, que esencialmente consiste en

juguetes de carton pre-pintados y sin pintar en un empaque ecologico.

5.1.4 Estrategia de Posicionamiento

Debido a la gran cantidad de juguetes presentes en el mercado, es necesario
ofrecer productos que tengan un precio menor, pero que a Su vez sean
diferenciados y de 6ptima calidad, es decir, la estrategia a aplicarse serd mas por
menos (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 188).

5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 Producto
Atributos

e Calidad: Los juguetes de carton reciclado estaran compuestos en un 100%
por carton reciclado que sera tratado hasta que se pueda reutilizar de
manera Optima, sera resistente y sin defecto alguno para el disefio del
juguete. En cuanto a su durabilidad, los juguetes tendran una vida (til
dependiendo el uso, trato e interés que le dé el nifio; es decir, tiene una
duracion aproximada de 3-6 meses con el objetivo de promover la tasa de
recompra del producto.

e Caracteristicas del producto: (Para conocer el proceso productivo de los
juguetes ver punto 6.2 Plan De Operaciones) En base a la investigacion de
mercados, se ofreceran dos lineas de producto: Coleccién (Conformado por
animales, personajes Yy autos, juguetes pintados Yy disefiados
artesanalmente. Mismos con los que se podra jugar en el caso del
segmento B, o exhibir, para el segmento A) y DIY (Compuesto por
accesorios y profesiones, juguetes sin pintar dirigidos especialmente para el
segmento B en donde los nifios podran plasmar sus ideas), ambas lineas
presentan medidas aproximadas de 30cms de altura x 20cms de ancho x
8cms de largo. De esta manera, son totalmente distintos a los existentes en

el mercado (Mundo Carton) ya que segun las medidas presentadas, estos
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son medianos y facilmente transportables. Asi mismo, se introducira un
nuevo producto de la linea de Coleccion cada 4 meses para inducir a la
recompra.

e Disefio y estilo del producto: Para la linea de Coleccion, los juguetes
seran pintados artesanalmente y tendran colores llamativos o detalles que
permitan que este tipo de productos puedan ser exhibidos; sin embargo,
también podran ser utilizados para jugar si los nifios asi lo desean. En
cuanto a los productos de la linea DIY, no tendran ningun detalle con el
objetivo de que los nifios plasmen su creatividad en ellos junto a sus
padres, pero podran adquirir un kit de materiales que incluye pinturas,
pinceles y escarcha para decorar sus juguetes. Asi mismo, para ambas
lineas de productos los juguetes estaran armados y listos para usarse o ser

exhibidos, evitando asi procesos adicionales al adquirir el producto.

LINEA: COLECCION- Pintados

Animales: Dinosaurios Animales: Domésticos
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Animales: Selva Autos: Clasicos

Autos: Modernos Personajes: Profesiones-Musico

Personajes: Profesiones-Aviadora Personajes: Historia-Cientifico

Figura 1: Productos IMAYKA-Coleccién
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LINEA: DIY “Do it yourself” — Sin pintar

ikt

Accesorios: Coronas Accesorios: Collar

Profesiones: Oficinista Profesiones: Chef

Profesiones: Médico

Figura 2: Productos IMAYKA-DIY
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Branding:

e Marcay slogan: Con el fin de asociar significados a la marca o empresa y
desarrollar relaciones de los clientes/consumidores con el producto, se ha
elegido el nombre IMAYKA vocablo que viene de la palabra en quechua
‘imaykana” que significa reciclaje; ademas, las tres primeras letras de
IMAYKA “ima” son el inicio de la palabra imaginar. El slogan de la marca
sera: REinventando tu mundo, dejando un mensaje al cliente/usuario de
gue al adquirir estos juguetes aportan a un mundo mejor y que a la vez los
nifios estan desarrollando sus capacidades imaginativas y creativas.
Llevando asi un mensaje de ir mas alla de los atributos fisicos del producto
(Kotler & Armstrong, 2013, pag. 203).

e Logotipo: El logo de IMAYKA contiene un foco ya que se asocia con
imaginacion y nuevas ideas, se busco una tipografia que se asemeje al
carton y de esta forma asociarse a la idea del producto. También, se
utilizaron varios colores para llamar la atencibn de los clientes y

consumidores tal como los padres y entrevistados replicaron.

Figura 3: Logo y slogan de la empresa

Empaque: Empaque de carton reciclado, colorido y resistente; que protegera de

posibles dafios al producto. En la parte frontal, posee una pelicula transparente
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para observar el producto en el interior y en la parte trasera se encuentra detallada
la norma de etiquetado. Medidas aproximadas de 36 cms de altura x 25 cms de
ancho x 12 cms de largo, Utiles para cubicaje, con una vision exportable de los
productos de IMAYKA.

Figura 4: Empaque IMAYKA

Etiquetado: El etiguetado de IMAYKA se rige a la norma PRTE INEN 089
“Seguridad de los juguetes”, misma que esta basada en la Norma Europea de
Juguetes UNE-EN 71-1:2013 (INEN, 2011, péags. 2-5). De esta forma en el

empague de los juguetes deberan constar:

e Nombre o denominacion del producto.

e Marca comercial.

e Razdn social y direccion completa de la empresa fabricante.

e Pais de fabricacion del producto.

e Lote o fecha de fabricacion (afio-mes).

e Advertencia del riesgo o peligro que pudieran derivarse de la naturaleza del
producto, declarando si el producto contiene un insumo o materia prima

riesgosa o peligrosa.
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Mezcla de Producto: IMAYKA ofrecer4d un conjunto de lineas y sublineas de

productos a sus consumidores como se observa a continuacion. Asi mismo, se
presentan cuatro dimensiones: amplitud, longitud, profundidad y consistencia:
importantes para definir la estrategia de productos de IMAYKA.

T- Rex
<

Domésticos
14 't.‘3':§. :.':.u "%—;

Foor W Crerineos
-

demos

~ ,<

Collares

Figura 5: Mezcla de Producto IMAYKA

e Amplitud: Dos lineas de producto: Colecciony DIY.

e Longitud: Coleccidon: Animales, Personajes, Autos. DIY: Accesorios,
Profesiones.

e Profundidad: Coleccion: Animales (dinosaurios, selva, domésticos),
Personajes (profesiones, historia), Autos (clasicos, modernos). DIY:
Accesorios (coronas, collares), Profesiones (médico, oficinista, chef).

e Consistencia: Al afiadir versiones de cada sublinea de producto, por
ejemplo, un nuevo tipo de dinosaurio en la sublinea de animales de la linea
de coleccion cada 4 meses, se incrementa la tasa de recompra de los
juguetes. También, se pueden ofrecer combos que contengan productos de
la linea de coleccién (dirigida especialmente al segmento A: personas entre

13-49 afios) y productos de la linea DIY (destinada a los nifios entre 2-12
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afos); con el objetivo de que los mas grandes puedan adquirir juguetes no

solo para los mas pequefios, sino también para su propia diversion.

5.2.2 Precio
A continuacion, se presentan los precios por cada kit o unidad de los juguetes
dentro de cada linea. Para mas detalles de los valores obtenidos, ver Anexo 3.

Tabla 4: Costo de Produccion

Costo de Produccion

Materiales directos usados: Cartén 700gr, corte a laser, impresion $2.09

Costos indirectos de manufactura: Mano de obra y materia prima indirecta | $ 2.01
COSTO TOTAL $4.10

Precio de entrada: IMAYKA ingresara al mercado fijando sus precios en base a la

competencia; es decir, de acuerdo a sus estrategias, precios, costos y ofertas de
mercado (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 263). Actualmente, se ofrecen juguetes
de cartéon de la marca Mundo Cartén que van desde los $15-$25 délares; sin
embargo, son grandes (140 x 100 x 100cms) a comparacion de IMAYKA que son
juguetes pequefios (30 x 20 x 8cms), resultando ser mas facil ofrecer estos
productos a precios mas bajos. Mundo Carton, el unico productor local de juguetes
de carton tiene un porcentaje de ganancia de 56,2%; por lo cual, aplicando la
estrategia basada en la competencia, IMAYKA tendra el mismo margen de

ganancia que se adicionara a los costos antes detallados.

Tabla 5: Precio Juguetes IMAYKA

Precio Juguetes IMAYKA

Costo Total $4,10
Margen de ganancia (56,2%) $2,30
Precio $6,40
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Ajuste de precios: Se aplicard una fijacion psicoldgica de precios con el objetivo

de que los compradores al momento de observar el precio de un juguete, tengan

en mente a IMAYKA; asi mismo, los precios de estos juguetes tendran pequefias

diferencias a comparacion de la competencia para atraer a los clientes. Es decir, el

precio sera de $6,40 dolares, $4 dolares menos que los juguetes de Mundo Cartén

que se ofrecen desde los $11,14 hasta $23.09 délares (Kotler & Armstrong, 2013,
pags. 275-276).

5.2.3 Plaza
Tipo de canal:

Canal Indirecto Corto: Los juguetes de IMAYKA llegaran a las manos de
los consumidores a través de un canal de marketing indirecto corto, es
decir, los productos llegaran al consumidor con la intervencion de un
intermediario. Una vez producidos los juguetes, éstos seran distribuidos a
las tiendas especializadas de juguetes que permitiran exhibir y vender los
productos en sus establecimientos. Estas tendran un porcentaje de
ganancia del 25% que se reduce del margen de ganancia total de IMAYKA
de 81,2%, quedando en 56,2%.

I W WAL

Cliantas!
Zonsumidores

Figura 6: Canal Indirecto IMAYKA

Canal Directo: Por otro lado, IMAYKA también aplicara un canal de
marketing directo gratuito con el objetivo de que la marca esté presente en
la mente de los consumidores y clientes, es decir, entregara cerca de 20

juguetes al afio a centros infantiles del Norte de Quito, que en total son 13y
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estan dentro del segmento al que se dirige IMAYKA (Escobar, 2014); de
esta manera, los nifios podran hacer uso de los juguetes y se incentivara a
la compra de los mismos (Kotler & Armstrong, 2013, pags. 295-296). El
costo de distribucion de este canal estd dentro de los gastos que realiza
IMAYKA en publicidad en la Tabla 6, especificamente en Plaza: Marketing
directo.

Figura 7: Canal directo IMAYKA

5.2.4 Promocioén
Publicidad:

Estrategia de empujar: Para el canal indirecto corto, IMAYKA dirigira sus
actividades de marketing hacia los miembros del canal, en este caso, las tiendas
especializadas, quienes a su vez promocionaran los productos tanto a clientes

como consumidores (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 364).

Estrategia de jalar: Por otra parte, para el canal directo, IMAYKA promovera
directamente sus productos entre los consumidores finales, en este caso con su
presencia en centro infantiles atraera el interés de los nifios (consumidores) y

éstos a su vez a sus padres (clientes) (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 364).

Objetivos publicitarios: Se aplicard una publicidad persuasiva, es decir, se tiene
el objetivo de crear una demanda selectiva para generar una conciencia hacia la
marca y cambiar su mentalidad hacia un consumo mas responsable (Kotler &
Armstrong, 2013, pags. 366-367).
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Figura 8: Campafia de promociéon IMAYKA

Medios Publicitarios: Al aplicar Networking, la inversibn en publicidad de
IMAYKA no sera alta ya que al tener redes de contactos, los promotores permiten
gue la marca y el producto se puedan conocer de forma mas facil. Sin embargo,

se utilizaran dos medios:

e Redes Sociales: Con el objetivo de hacer conocida la marca, IMAYKA
aplicara una campafa de expectativa en Facebook para atraer a los padres
hacia la compra de un juguete novedoso en el mercado; en el segundo
mes, se desarrollara un posicionamiento de la marca mientras que para el
siguiente se realizara un mantenimiento de la misma, es decir, mantener la
pagina actualizada e informadas a las personas interesadas en los juguetes
de IMAYKA. Cada 4 meses se realizara un lanzamiento de producto, por lo

cual se fortalecera la publicidad.

Relaciones Publicas:

e Blog: A la par, se manejara un blog en donde se cargaran temas de
importancia tanto para padres e hijos con el objetivo de fortalecer la relacion
con la marca, incentivar a la compra de juguetes preocupados por el

desarrollo de los nifios y el medio ambiente.
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Gira educativa: Se realizaran acuerdos con centros de desarrollo infantil a
través de la entrega de cierto nimero de juguetes gratuitamente para que
los nifios utilicen los productos y puedan interactuar e interesarse por los
mismos, provocando que mas tarde se vean incentivados a tener los
juguetes de IMAYKA en casa influyendo sobre sus padres hacia la compra.

Madres lideres de opinidén: IMAYKA enviar4 muestras gratuitas a madres
influyentes del medio con nifios entre 2-12 afios con el objetivo de que sus
hijos prueben el juguete, y mas tarde puedan publicar en sus redes la
importancia de tener los juguetes de IMAYKA, publicitando a la vez la

marca.

Venta Personal: La fuerza de ventas de IMAYKA tiene un papel importante para

los dos tipos de canales, ya que se encargaran de introducir o “empujar’ el

producto a las diferentes tiendas especializadas quienes a su vez lo haran con los

clientes/consumidores finales. Por otra parte, para el canal directo, su participacion

sera aun mas significativa ya que tendran que realizar diferentes actividades de

marketing para que los nifios se vean atraidos por los juguetes y mas tarde los

padres se veran inducidos a la compra de los mismos. Estas personas deberan

tener las siguientes caracteristicas:

Personalidad divertida, audaz y que transmita el mensaje de IMAYKA:
diversion e imaginacion.

Prendas con los colores de IMAYKA (verde, azul, naranja, morado, rosado)
gue llamen la atencion de los clientes y consumidores al momento de
exponer el producto.

Deberéan llevar muestras de los productos de IMAYKA.
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Publicidad

Redes Sociales $ 1.405,00 | $ 1.405,00 | $ 1.405,00 | $ 1.405,00 | $ 1.405,00

Blog $ - $ - $ - $ - $ -
Relaciones Publicas

Stand ferias estudiantiles | $ 800,00 | $ 800,00 |$ 800,00($ 800,00|$ 800,00

Madres lideres de opinion | $ 120,00 [ $ 120,00 |$ 120,00 ($ 120,00 |$ 120,00

Gira Educativa $ 250,00|$ 250,00|$ 250,00|% 250,00|% 250,00
Plaza

Marketing Directo $ 936,00 % 936,00|$ 936,00 % 936,00 3% 936,00

Costo Total 4P's $ 3.511,00|$ 3.511,00 | S 3.511,00 [ $ 3.511,00 | $ 3.511,00

6.- PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Misioén

IMAYKA ofrece juguetes de carton reciclado pequefios, armados y pintados para

nifios y adultos de la ciudad de Quito, que buscan desarrollar la imaginacion, una

diversion sana y con responsabilidad ambiental.

6.1.2 Visioén

Convertirse en una de las marcas preferidas de juguetes en el Ecuador al afio

2021, ofreciendo productos totalmente innovadores, preocupados por el desarrollo

de los nifios y responsables con el medio ambiente.

6.1.3 Objetivos

Mediano Plazo

e Llegar al 15% del segmento B de IMAYKA en la ciudad de Quito dentro de

1 afo.

e Introducir una nueva linea de productos conforme a nuevas tendencias del

mercado dentro de 2 afos.
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Largo Plazo

e Incrementar la produccion de IMAYKA en un 15% en los proximos 7 afos
con el fin de alcanzar dos nuevas ciudades del Ecuador y exportar a nuevos
destinos.

e Presentar un crecimiento de ventas igual o superior al 3,73% durante los 5
primeros afios de operacion de IMAYKA.

6.2 Plan de Operaciones

En el Anexo 4, se puede constatar detalladamente el proceso productivo de
IMAYKA y se observa que son necesarias 46,15 horas/hombres para la
produccion de 96 juguetes semanales. Cada mes se realizara una estimacion de
ventas por parte del Gerente-Propietario y el Contador para enviar la solicitud de
produccion de juguetes; pero se realiza una revision de materia prima en bodega a
cargo del Encargo de Bodega, si no existiera la suficiente se realiza la compra al
proveedor de cartdén - INTERCIA, mismo que proveera a IMAYKA de planchas de
carton reciclado y tratado de 70cm x 100cm con 700gr de espesor a un costo de
$1.06 ddlares al por mayor. Una vez que las planchas de cartdn lleguen a las
manos del Disefador, éste se encargara de dibujar en cada plancha las piezas de
cada juguete que han sido disefiados anteriormente en un equipo de cOmputo con
programas especiales para este tipo de trabajo, en cada plancha se trazaran 12
piezas aproximadamente, lo que daria un total de 4 juguetes por plancha ya que
cada juguete se compone por 3 piezas. Una vez terminados los bocetos, se
enviaran las planchas al proveedor del servicio de corte a laser - EFP Productos a
un costo de $0.40 centavos de dolar por corte o pieza. Una vez cortadas, las
planchas llegan a IMAYKA donde las piezas son desmoldadas para ser disefiadas
o pintadas si pertenecen a la linea de coleccion ($0.09 centavos de dolar extra por
pieza), o caso contrario pasaran a ser armados los juguetes y empacados en las
cajas de cartdn provenientes de Cajas Multiusos, a un costo de $0.65 centavos de
doélar por caja al por mayor. Una vez empacados los juguetes, se envian a

distintas tiendas especializadas para que puedan ser exhibidos en sus
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establecimientos o0 a los centros infantiles que se han escogido del norte de la
ciudad de Quito. IMAYKA realizard sus operaciones desde una bodega arrendada
a $400, ubicada en el Sector de La Luz, especificamente en la calle Capitan
Rafael Ramos E312 y Francisco Nieto en el norte de la ciudad de Quito, lugar
cercano a las distintas tiendas especializadas. En la misma, se mantendra
guardada toda la materia prima y mercaderia lista que seran enviadas mas tarde a
las tiendas especializadas, mismo proceso que sera manejado por el Encargado
de Bodega; a este se suman tres personas mas que se detalla en el punto 6.3.2.
Se proyecta un crecimiento de contratacién de personal de un 10% al afio 3, ya
gue el tratamiento de la materia prima y los cortes se realizan en las empresas
mencionadas anteriormente, mismas que disponen de personal y maquinaria

especializados como cortadores a laser, procesadoras de papel, impresoras, etc.
6.3 Estructura Organizacional

6.3.1 Constitucion Legal

Una Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada “E.U.R.L.” es aquella
actividad econémica que se dedica a una sola actividad empresarial con caracter
Unicamente comercial que pertenece a una sola persona sin derecho a
copropiedad (Superintendencia de Compaiiias, 2006). Es por esto que IMAYKA se
constituira de esta manera ya que permitird que el gerente-propietario no tenga
gue dividir sus ganancias o acciones, pueda tomar las mejores decisiones para la
empresa sin diversas opiniones que puedan oponerse a cambios positivos y se

instituird anicamente con el monto del gerente-propietario.

6.3.2 Estructura Organizacional

IMAYKA aplicara una especializacion del trabajo en donde los empleados tengan
actividades especificas, pero a su vez cada persona pueda relacionarse con las
diferentes areas de la empresa, es decir, descentralizacion dando oportunidad a
gue los empleados puedan aportar en la toma de decisiones de la empresa junto

con el Gerente-Propietario (Robbins & Coulter, 2014, pags. 332-340). Es asi, que
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en un principio IMAYKA se conformara por el Gerente-Propietario quien estara a
cargo del area administrativa: marketing y planes estratégicos, el Disefiador se
encargara del proceso netamente productivo, es decir, tendrd que realizar las
revisiones de que la materia prima sea de calidad, que las piezas sean
correctamente cortadas por parte de la empresa que brinda el servicio, desmoldar
piezas y realizar los disefos, el Encargado de Bodega que manejara todo el
inventario que se quede en bodega y los productos que deberan ser enviados en
el transporte a las distintas tiendas especializadas. Por dltimo, se contratard a un
Contador a tiempo parcial que se encargara de llevar las cuentas financieras de la
empresa para una mejor toma de decisiones en conjunto con el Gerente-

Propietario. A continuacion, se presentan los roles de pago de cada colaborador.

Gerente-Propietario SR

Figura 9: Organigrama IMAYKA

Tabla 7: Rol de pagos - Gerente Propietario

PERIODO Afo 1 Aio 2 Ao 3 Ao 4 Aiho 5
Incremento Sueldo 1,12% 1,12% 1,12% 1,12% 1,12%
Gerente-Propietario
Sueldo S 459708 S 4.64857 | S 4.700,63 | S 4.753,28 | $ 4.806,52
Décimo Tercero S 383,09 | $ 387,38 | $ 391,72 |$ 396,11 | $ 400,54
Décimo Cuarto S 244,00 | $ 366,00 | S 366,00 | S 366,00 S 366,00
Fondos de Reserva S - S 387,38 | $ 391,72 | S 396,11 | S 400,54
Aportes al IESS Patronal S 512,57 | S 518,32 | S 524,12 | S 529,99 | S 535,93
Aportes al IESS Personal S 43442 | S 439,29 | $ 44421 | S 449,18 | S 454,22
Provisién DecTer S 383,09 | $ 387,38 | $ 391,72 |$ 396,11 | $ 400,54
Provisién DecCuar S 366,00 | $ 366,00 | $ 366,00 | S 366,00 S 366,00
Gastos Sueldos S 5.858,74 | S 6.307,64 | S 6.374,19 | S 6.441,48 | S 6.509,53
Pago Empleado S 4.789,75| S 4.962,66 | S 5.014,14 | S 5.066,20 | S 5.118,84
Pago IESS S 947,00 | S 1.344,99 | $ 1.360,05 | $ 1.375,28 | S 1.390,69
CxP Empleados Periodo | $ 122,00 | $ (0,00)| $ (0,00)| S 0,00 | S 0,00
CxP Acumuladas S 1.159,00 | $ 2.013,00 | $ 2.013,00 | $ 2.013,00 | $ 2.013,00

Tabla 8: Rol de pagos- Disefiador
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PERIODO Ano 1 Aio 2 Ano 3 Ao 4 Ao 5
Incremento Sueldo 1,12% 1,12% 1,12% 1,12% 1,12%
Disefnador
Sueldo S 441168|S 4.461,09|S 4.511,06 | S 4.561,58 | $ 4.612,67
Décimo Tercero S 367,64 | S 371,76 | S 37592 |$ 380,13 |S 384,39
Décimo Cuarto S 244,00 | $ 366,00 | S 366,00 | S 366,00 S 366,00
Fondos de Reserva S - S 371,76 | S 37592 | S 380,13 |S 384,39
Aportes al IESS Patronal | $ 491,90 | $ 497,41 | $ 502,98 | $ 508,62 |$ 514,31
Aportes al IESS Personal | $ 416,90 | S 421,57 | S 426,29 | S 431,07 | S 435,90
Provisién DecTer S 367,64 | S 371,76 | S 37592 | S 380,13 S 384,39
Provisién DecCuar S 366,00 | S 366,00 | S 366,00 | S 366,00 S 366,00
Gastos Sueldos S 5637,22($ 6.06802|S 6.131,88 | S 6.196,46 | S 6.261,76
Pago Empleado S 460642 |S 477728 | S 4.826,68 | S 4.876,64 | S 4.927,16
Pago IESS S 908,81 [ S 1.290,74 | $ 1.305,20 | $ 1.319,82 | $ 1.334,60
CxP Empleados Periodo | $ 122,00 | $ 0,00 S 0,00 | $§ 0,00 ]S 0,00
CxP Acumuladas S 1.159,00 | $ 2.013,00 | S 2.013,00 | $ 2.013,00 | $ 2.013,00

Tabla 9: Rol de pagos- Auxiliar de Bodega

PERIODO Afio 1 Aiio 2 Ao 3 Aio 4 Afo 5
Incremento Sueldo 1,12% 1,12% 1,12% 1,12% 1,12%
Auxiliar de Bodega
Sueldo S 441168 |S 4.461,09|S 4.511,06 [ S 4.561,58 | S 4.612,67
Décimo Tercero S 367,64 | S 367,64 | S 367,64 S 36764 |S 367,64
Décimo Cuarto S 244,00 | S 366,00 | $ 366,00 [ S 366,00 S 366,00
Fondos de Reserva S - S 36764(S 371,76 |S 37592 |S 380,13
Aportes al IESS Patronal | $ 491,90 | S 497,41 (S 502,98|S 50862 |S 514,31
Aportes al IESS Personal | $ 416,90 | S 421,57 (S 426,29 |S 431,07 | S 43590
Provision DecTer S 367,64 | S 371,76 | $ 37592 (S 380,13 (S 384,39
Provision DecCuar S 366,00 | $ 366,00 | $ 366,00 [ S 366,00 S 366,00
Gastos Sueldos S 563722 |S$ 6.063,9 S 6.127,72 | S 6.192,25 | S 6.257,50
Pago Empleado S 460642 |S 4773,16 | S 4.81840 | S 4.864,15 | S 4.910,41
Pago IESS S 908,81 S 1.28662|S 1.301,03 | $ 1.31561 | $ 1.330,34
CxP Empleados Periodo | $ 122,00 | S 412 | $ 8281|S 12,49 | S 16,75
CxP Acumuladas S 1.159,00 | S 2.039,76 | S 2.116,24 | S 2.242,98 | S 2.420,55
Tabla 10: Rol de pagos-Contador tiempo parcial

PERIODO Aio 1 Aio 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5
Incremento Sueldo 1,12% 1,12% 1,12% 1,12% 1,12%
Contador
Sueldo S 3.00000|$ 3.033,60 S 3.067,58 | S 3.101,93 | S 3.136,67

7.- EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccidén de ingresos, costos y gastos

Proyeccién de ingresos: (Ver Anexo 5) Para conocer los ingresos de IMAYKA, se

calcularon las unidades a vender en el primer mes de la siguiente forma: de una

plancha de carton de 700 gramos se obtienen alrededor de 12 piezas que
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representan 4 juguetes, ya que cada producto se compone de 3 piezas. Cada
plancha de cartén pasara por una cortadora a laser que tardara 14 minutos con 40
segundos en realizar los cortes, por lo tanto en 8 horas se obtienen 96 juguetes y
en una semana 192, ya que se producira 2 veces a la semana; por lo tanto, segun
la capacidad instalada maxima de produccién de la empresa, en 1 mes se
obtendrian 768 juguetes; para tal cantidad, se toma en cuenta la intencién de
compra obtenida en la investigacion de mercados que fue del 87.2%, resultando
en 670 unidades a producir para el primer mes. En el afio 1 y 2 se producira dos
dias a la semana, terminando en 722 unidades en el mes 24 que estan dentro de
la capacidad instalada maxima de la empresa cortadora. Resultando en ingresos
de $52.610,65 ddlares en el afio 1 y $55.332,97 ddlares en el afio 2. Desde el afio
3, se incrementa la produccion a 3 dias; por lo cual, en una semana se obtienen
288 unidades y en un mes 1152 y, tomando el 87,2% de la intencion de compra
guedaran 1005 unidades desde el mes 25 hasta llegar al ultimo mes del afio 5 en
1124 juguetes que estan dentro de la capacidad maxima de la empresa cortadora
de piezas. De esta manera se obtienen ingresos por ventas de $80.863,18 doélares
en el afo 3, $84.876,36 dolares en el afio 4 y al afio 5: $89.088,70 dolares. Para
el crecimiento anual de ventas del afio 1 al 5, se tomd una tasa promedio de
3.73%, misma que corresponde al promedio del crecimiento de la industria
C3240.09 en el periodo 2012-2016 (SUPERCIAS, 2016) y asi mismo al precio de
los juguetes ($6,40) se aplico la inflacion de 1,12% para el afio 2016 (BCE, 2017).
Costos: (Ver Anexo 6) Para obtener el costo total de los juguetes de IMAYKA, se
tomaron en cuenta los materiales directos como las planchas de carton de 700gr,
el corte a laser y la impresion realizada por EFP Productos; que resultaron en
$2,09 dolares. A esto, se sumaron los costos indirectos usados como la mano de
obra y materia prima indirecta (empaque) que resulté en $2.01 délares. Es asi que
se obtienen costos totales de produccion al afio 1 de $34.978,76 dolares,
$36.773,96 en el afio 2, $47.870,39 dolares en el afio 3, $49.350,73 dolares en el
afio 4 y $50.883,78 dolares en el afio 5. Gastos: (Ver Anexo 7) Los gastos de

IMAYKA, estan compuestos por gastos en suministros de oficina para la operacion
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diaria de la empresa, servicios basicos utilizados en las operaciones de la bodega,
gasto de arriendo (en este caso la bodega arrenda en el sector de La Luz
explicado en el punto 6.2 Plan de Operaciones), Transporte (con el fin de distribuir
los productos a las distintas tiendas especializadas), Publicidad (detallada en la
Tabla 6 del Plan de Marketing) y Gastos de constituciébn que se tomara en cuenta
solamente en el primer mes de operacion. Es asi que los gastos operacionales
totales son $11.025,69 délares en el afio 1, afio 2: $10.696,87 ddlares, afio 3:
$10.777,35 dolares, afio 4: $10.858,74 ddlares y afio 5: $10.941,03 délares con un
incremento del 1,12% anual correspondiente a la inflacion (BCE, 2017).

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

Inversion Inicial: (Ver Anexo 8) La inversion inicial para la ejecucion del proyecto

es de $4.587,76 dodlares que esta conformada por las inversiones en maquinaria:
$2.649,00 dolares (en este caso la adquisicién de un equipo de cémputo) y el

capital de trabajo neto de $1.938,76 dolares. Capital de trabajo: Para calcular este

rubro se han tomado en cuenta las diferentes cuentas para el primer mes de
operaciones de IMAYKA, es decir, se han tomado en cuenta los activos corrientes
(Cuentas por cobrar, Inventarios: productos terminados, materia prima Yy
suministros de fabricacibn) menos los pasivos corrientes (no existentes en tal
periodo todavia) y, los pasivos no corrientes en donde se incluyen los gastos
operacionales necesarios para el primer periodo de operaciones de la empresa.
De tal manera que el capital de trabajo neto sera de $1.938,76 ddélares. Estructura
de capital: El capital de trabajo de IMAYKA, esta compuesto por capital propio en
un 51% para mantener mayor potestad sobre la empresa que los acreedores,
siendo la deuda de 49%; de esta forma, la razon deuda-capital es de 0,96. El
Financiamiento a largo plazo o deuda sera obtenido mediante un crédito para
Gastos Personales - Productivo (Comercial) del Banco Pichincha, se realizaran
pagos mensuales de $38.75 ddlares durante 5 afios (60 meses) a una tasa del
11.23% (Banco Pichincha , 2016).



43

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

Estado de resultados: (Ver Anexo 9) Tomando en cuenta la informacion detallada

en el punto 7.1 del presente capitulo se proyectan ventas en el afio 1 de 8.192
productos, para el afio 2: 8.516 unidades para dos dias de operacion por semana.
A partir del aflo 3 se presenta un repunte en la produccién por el aumento de un
dia mas al proceso productivo con 12.306 unidades, afio 4: 12.773 unidades y afio
5: 13.258 juguetes vendidos, tomando en cuenta una tasa de crecimiento anual
del 3.73% de la industria C3240.09 en el periodo 2012-2016 (SUPERCIAS, 2016).
Una vez obtenidos los ingresos y los costos de los 5 afios detallados en el punto
7.1 de este mismo capitulo, se obtiene una utilidad bruta de $17.775,17 délares en
el afio 1, afio 2: $18.626,61 dolares, afio 3: $33.000,56 ddlares, afio 4: $35.533,34
dolares y $37.983,08 délares en el afio 5. A continuacion, se restan los diferentes
gastos detallados anteriormente; siendo los gastos generales los de mayor peso,
seguidos de los gastos por sueldos y depreciacion. Una vez descontados los
gastos e impuestos de la utilidad bruta, se obtiene una pérdida bruta durante los
dos primeros afios de operacion de IMAYKA con un valor de ($2.873,60) délares y
($2.133,85) ddlares respectivamente. Sin embargo, con el incremento de un dia de
produccion se comienzan a obtener utilidad, es asi que en el afio 3 se arroja una
ganancia de $8.026,31 ddlares, afio 4: $9.619,01 délares y afio 5 con $11.159,42

dolares. Estado de situacion financiera: (Ver Anexo 10) Los activos de IMAYKA del

afo 1 al afio 5 son iguales a la suma del total de pasivos mas el patrimonio. Las
cuentas mas importantes de los activos corrientes son el efectivo, mismo que se
revisara en la parte de Estado de Flujo de Efectivo y los distintos inventarios
(productos terminados, materia prima y suministros de fabricacion) que presentan
un valor de $1.938,76 ddlares en el periodo 0, $2.655,40 dolares en el afo 1, para
el aflo 2: $3.638,74 dolares, $3.965,42 dolares en el afio 3, $4.114,42 ddblares en
el afo 4 y en el afio 5: $788,91 dolares; en cuanto a los activos no corrientes la
cuenta significativa es la de propiedad, planta y equipo con su respectiva

depreciacion; es importante tomar en cuenta, que se adquiri6 un equipo de
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coémputo a un precio de $2.649 dodlares, vital para el disefio y desarrollo de nuevos
productos. En cuanto a pasivos, no corrientes: deuda a largo plazo explicada en el
punto 7.2 del presente capitulo es la mas importante empezando con un valor en
el periodo 0 de $2.248 dodlares, afio 1: $1.892,92 ddlares, afio 2: $1.495,85
dolares, afio 3: $1.051,82 dolares y afio 4: $555,27 ddlares, y por ultimo el
patrimonio, compuesto por el capital con una valor de $2.339,76 ddlares para
todos los afios y utilidades retenidas que en los 2 primeros afios seran negativas
($2.873,60) y ($5.007,46) respectivamente, mientras que para los siguientes 3
aflos son positivas:  $3.018,85, $12.637,87 'y $23.797,28 ddlares
correspondientemente. También, se debe tomar en cuenta que no existen cuentas
por cobrar y cuentas por pagar ya que se proyecta que todas las ventas y
adquisiciones sean al contado. Estado de flujo de efectivo: (Ver Anexo 11) El

estado muestra las entradas y salidas de efectivo durante los primeros 5 afios de
operacion de IMAYKA. Las actividades operacionales presentan el método
indirecto, es decir, empieza con la utilidad o pérdida neta misma que se ajusta con
el efectivo proveniente de las diferentes actividades de operacion como los
distintos inventarios, sueldos por pagar y depreciaciones. También, estan
presentes las actividades de inversion y las actividades de financiamiento,
representado por la deuda a largo plazo o préstamo detallado en el punto 7.2 del
presente capitulo. Al final, todos estos montos de efectivo han sido reportados en
el balance general de IMAYKA y presentan los siguientes valores: ($3.171,52) afio
1, ($6.155,99) afio 2, $2.003,41 en el afo 3, $11.576,09 para el afio 4 y
$26.031,95 ddlares en el afio 5. Flujo de caja del proyecto: (Ver Anexo 12) El flujo

de caja del proyecto presenta un saldo negativo para los 2 primeros afios de
operacion ($2.626,05) y ($2.394,85) ddlares respectivamente; sin embargo del
afos 3 al afio 5 presenta valores positivos de $8.749,09, $10.162,30 y $15.057,37

ddlares respectivamente.
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7.4 Proyecciéon de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de
descuento, y criterios de valoracién

Flujo de caja del inversionista: (Ver Anexo 12) Para calcular el flujo de caja del

inversionista se toma en cuenta el flujo de caja del proyecto. De esta forma,
durante los 2 primeros afios de operacién se presentan flujos negativos: afio 1:
($3.163,63) ddlares, afio 2: ($2.919,58) dblares; pero, se recupera a partir del afo
3 presentando valores favorables de $8.208,47 dolares, afio 4 un saldo de
$9.604,04 ddlares y afio 5 con un valor de $14.479,33 ddlares. Calculo de la tasa

de descuento: Para evaluar el proyecto de forma global se toman en cuenta el flujo

de caja del proyecto y el flujo de caja del inversionista. Para obtener los diferentes
criterios se utilizaron los siguientes datos (Ver Anexo 13): Tasa libre de riesgo:
1.74% de Yahoo Finance (Yahoo Finance, 2016), Rendimiento del mercado:
13.67%, que se obtuvo con el dltimo precio de $1161.79 del 23/11/2011 y el primer
precio de $2204.72 al 23/11/2016 de S&P 500 (S&P Dow Jones Indices, 2016),
Beta desapalancada de la industria de entretenimiento de 0.71 de Damodaran
(Damodaran Online, 2016), Riesgo Pais de 7.47% (Ambito, 2016). Es asi que el
CAPM financiado sélo con capital es de 21,82% y el WACC financiado con deuda
y capital es de 14,78%. Criterios de evaluacion: Evaluacion de flujos del proyecto:
(Ver Anexo 13) El valor presente neto (VAN) del proyecto es de $10.505,17

ddlares afirmando ser atractivo por sus saldos positivos, el indice de rentabilidad

(IR) es de 3,29 que muestra que por cada 3 dolares invertidos se recuperan 29
centavos, la tasa interna de retorno (TIR) de 44,89% superando al WACC, por lo
cual es mas confiable aceptar el proyecto. Por dltimo, el periodo de recuperacion
es 3,38 afos, que indica que en 3 afios aproximadamente se recuperara todo lo

invertido en el proyecto. Evaluacion de flujos del inversionista: (Ver Anexo 13) El

valor presente neto (VAN) del inversionista es de $7.415,65 ddlares afirmando ser
atractivo por sus saldos positivos, el indice de rentabilidad (IR) es de 4,17 que
muestra que por cada 4 ddlares invertidos se recuperan 17 centavos, la tasa
interna de retorno (TIR) de 54,17% superando al WACC, por lo cual se acepta el

proyecto. Por ultimo, el periodo de recuperacion de la inversion del proyecto es de
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3,35 afos; es decir, en 3 afios aproximadamente el inversionista recuperara su

inversion.

7.5 indices financieros en comparacién con la industria

Se han calculado cuatro indices financieros para cada razoén financiera clave, los
datos han sido obtenidos de los Estados de Resultados Anual y Situacion
Financiera anual respectivos (Ver Anexo 14). Razén de liquidez: Se obtuvo la

razon del circulante en donde IMAYKA presenta un resultado de 11,85 a
comparaciéon de la industria C3240 con 21,89 (SUPERCIAS, 2016). La industria
presenta tal resultado de liquidez por los afos de presencia que tienen las
distintas empresas en el mercado, por tal razon tienen mayor facilidad de acceso a
créditos bancarios con mejores tasas y plazos de pago; ademas, se han dado
incentivos estatales para que se pueda producir y ofertar mas y de esta forma

tener mayores ganancias. Razon de apalancamiento: Para la razon del pasivo

total al activo total la empresa obtuvo un -0,38 comparado al 1.80 de la industria
C3240 (SUPERCIAS, 2016); el nivel de apalancamiento de IMAYKA es minimo a
pesar de ser recién creada; sin embargo, tiene menor capacidad que la industria

para cubrir su deuda a largo plazo. Razon de actividad: La razén de rotacion de

activos totales muestra un -9,89 para IMAYKA a diferencia de la industria C3240
con 4.84 (SUPERCIAS, 2016). El promedio de la razon de actividad presenta tal
resultado debido a la poca inversion que realiza la empresa en activos, es decir, el
Unico activo es un equipo de computacion ya que otras empresas se encargan de
la produccién del producto, mientras que para la industria no sucede de la misma
forma ya que la mayor parte de empresas posee su propia planta de produccién y

la razén de actividad serd menor. Razdn de rentabilidad: La industria C3240

presenta un margen bruto de utilidades de 0,79 mayor al de IMAYKA con 0,39
(SUPERCIAS, 2016). El margen de la industria sera mayor por la experiencia y
posicionamiento de las empresas en el mercado; sin embargo, IMAYKA presenta
un resultado favorable debido a que el producto es nuevo en el mercado y la

competencia €S escasa.
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8.- CONCLUSIONES GENERALES

e A través de los métodos PEST y PORTER se determina que las amenazas
para IMAYKA son: los aranceles aplicados por los distintos paises a los
juguetes exportados por el Ecuador, las barreras no arancelarias como la
norma técnica PRTE INEN 089 “Seguridad de los Juguetes”, altas
importaciones provocando menor participacion de los juguetes nacionales
espacio en el mercado, bajas exportaciones por la poca oferta diversificada
de juguetes, preferencia a juguetes tecnolédgicos, poder de los proveedores
sobre sus clientes, el nimero de competidores de la industria y la alta
amenaza de ingreso de productos sustitutos por la constante innovacion.

e Las oportunidades para IMAYKA son las salvaguardias y aranceles
aplicados por el gobierno ecuatoriano a los juguetes extranjeros para
fomentar la produccion nacional, empresa sostenible con el medio
ambiente, constante innovacion de juguetes para un mercado exigente y
cambiante, el margen de ganancia de las empresas de la industria del
juguete al ofrecer productos innovadores y menor poder de negociacion de
los clientes.

e Tras las entrevistas, grupo focal y encuestas se obtuvieron los siguientes
resultados: comportamiento de compra (los padres buscan juguetes
economicos, faciles de transportar, beneficiosos en el desarrollo de las
capacidad fisicas e intelectuales de los nifios, divertidos y novedosos) y
mercado objetivo (el 86,7% de los padres necesitan juguetes que
fortalezcan lazos familiares en donde no se realicen gastos extras, con
caracteristicas educativas a un valor maximo de $30 dolares y que se
encuentren en tiendas especializadas).

e Se disefid una propuesta de valor en base al método de Cadena de Valor
de Porter, como resultado final se ofreceran dos lineas de juguetes
elaborados a base de carton reciclado, DIY (sin color alguno, listo para que
los nifios plasmen su creatividad en el juguete) y Coleccion (pintados y

disefiados artesanalmente) a un precio de $6,40 dolares. Llegaran a las
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manos de los clientes y consumidores a través de tiendas especializadas y
se entregaran muestras gratuitas a centros de desarrollo infantil.

Se disefid un plan de marketing compuesto por una estrategia general de
marketing diferenciado en donde se determiné que los juguetes de
IMAYKA se dirigiran nifios entre 2-12 afios de edad y personas entre 13-49
afios de edad que buscan divertirse con sus hijos y se preocupan por el
medio ambiente; con una calidad superior pero a un precio menor.

Se ofreceran dos lineas de juguetes DIY y Coleccion que se renovaran
cada 4 meses para promover a la recompra en cajas de carton reciclado,
coloridas, protegiendo al juguete armado. Los juguetes de IMAYKA
(proveniente de la palabra en quechua IMAYKA que significa reciclaje)
tendran una medida de 30cms de altura x 20cms de ancho y 8cms de largo,
seran faciles de transportar, podran ser exhibidos (especialmente la linea
de coleccion) y duraran cerca de 3 a 6 meses dependiendo el cuidado que
se le dé.

Tras obtener los costos y aplicar el margen de ganancia 56,2% (descontado
el 25% de tiendas especializadas) se ofreceran a valor de $6,40 délares.

La promocion se basara principalmente en stands en ferias estudiantiles
para exhibir el producto, entrega de muestras gratuitas a madres del medio,
giras educativas, publicidad en redes sociales y un blog con informacion
relevante de la marca.

IMAYKA tendra una estructura organizacional por especializacion, misma
gue estard compuesta por el Gerente-Propietario: encargado del area
administrativa, Disefiador: encargado del proceso productivo, Encargado de
Bodega: Entrada y salida de inventarios y, Contador que llevara las cuentas
financieras de la empresa.

Dentro de IMAYKA se realizaran los disefios de los juguetes, compra de
materia prima y empaques, y distribucién, mientras que fuera de la misma
se realizaran los cortes a laser de las planchas de carton con el fin de

reducir costos y tiempos. Es asi que el costo de producir un juguete sera de
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$4,10 ddlares, se necesitaran 46,15 horas/hombre e IMAYKA se
conformara por 4 personas sin contabilizar el personal de las empresas que
prestan diferentes servicios como se menciond anteriormente.

IMAYKA tendré una inversion inicial de $4.587,76 délares compuesta en un
51% por capital propio mientras que el 49% serd deuda, es decir, se
accedera a un crédito bancario para gastos personales del Banco de
Pichincha a una tasa del 11,23%.

Se proyectan vender 4.096 unidades en el afilo 1 con ingresos totales de
$52.610,65 dolares, afio 2: $55.332,97 doblares con 8.516 unidades
vendidas, en el afio 3 se venderan 12.306 unidades con ingresos de
$80.863,18 dolares, los ingresos del afio 4 seran de $84.876,36 ddlares con
12.773 unidades vendidas y en el afio 5 se venden 13.258 unidades
arrojando $89.088,70 ddlares en ingresos.

Tomando las tasas de descuento WACC de 14,78% y CAPM de 21,82%; se
evalla primeramente al proyecto con un VAN de $10.505,17 ddlares, una
TIR de 44,89%, un IR de $3,29 en un periodo de recuperacion de 3,38
afos. Mientras que el VAN del inversionista es de $7.415,65 ddlares, una

TIR de 54,17%, un IR de $4,17 y un periodo de recuperacion de 3,35 afios.
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Figura A: Investigacion cuantitativa/Encuesta a padres de familia.
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Figura B: Benchmarking Internacional Industria de Juguetes.
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Figura C: Plan de operaciones IMAYKA




ANEXO 5

Afio Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo4 Afio 5
Incremento 3,73% 3,73% 3,73% 3,73% 3,73%
Cantidad proyectada de ventas 8192 8516 12306 12773 13258
Incremento 1,12% 1,12% 1,12% 1,12% 1,12%
Precio $ 6,39 | S 6,39 | S 6,40 | S 6,41 (S 6,41
TOTAL INGRESOS VENTAS $ 5261065|$ 55.33297(S 80.863,18|$ 84.876,36|S  89.088,70
Figura D: Proyeccion de ventas
ANEXO 6
Produccion de un paquete de doce unidades
L . Piezas por Costo U"m"{o ’Ilew Cantidad de Ca'nt:dad de Costo total
Materia prima directa i cortada con diseiio (30 piezas por X
juguete : Juguetes i de insumo
piezas por plancha ) Jjuguete
Linea de coleccion - Animales 5,00 0,438 1 500 S 21917
Materia prima indirecta
Caja de Cart6n S 0,65 1 S 0,6500
Impresion de Logotipo en caja de carton S 0,05 1 S 00520
COSTO DE MATERIA PRIMA $ 2,8937
Figura E: Costos IMAYKA
ANEXO 7
Afo 1 Afio 2 Aiio 3 Ao 4 Aiio 5
Gastos Suministros de Oficina 410,37 355,90 359,89 363,92 367,99
Seguros de maquinaria - - - - -
Mantenimiento y reparaciones - - - - -
Servicios basicos 1.354,32 1.369,49 1.384,83 1.400,34 1.416,02
Transporte 600,00 600,56 601,12 601,68 602,24
Gasto arriendo 4.800,00 4.853,76 4.908,12 4.963,09 5.018,68
Publicidad 3.511,00 3.511,00 3.511,00 3.511,00 3.511,00
Gastos de Constitucion 350,00 - - - -
GASTOS OPERACIONALES 11.025,69 | 10.696,87 10.777,35 10.858,74 | 10.941,03
Gastos operacionales 11.025,69 | 10.696,87 10.777,35 10.858,74 | 10.941,03
Costos indirectos de fabricacion - - - - -

Figura D: Gastos Generales IMAYKA




ANEXO 8

Inversiones Maquinaria 2.649,00 Estructura de Capital
Inversiones Intangibles - .
: g Propio 51% 2.339,76
Inventarios -
Capital de Trabajo Neto 1.938,76 Deuda L/P 49% 2.248,00
TOTAL INVERSION INICIAL 4.587,76
Financiamiento de Largo Plazo
Condiciones de Financiamiento
Monto 2.248,00
Tasa de interés (anual) 11,23%
Plazo (afios) 5
Condiciones Pagos Mensuales
| CUoTA sa9,14__ |
Razon Deuda Capital = Deuda L/P 2.248,00 0,96 96%
Propio 2.339,76
Por cada Usd de capital, 96% pertenece a deuda adquirida con acreedores.

Figura E: Estructura de capital y deuda IMAYKA

ANEXO 9
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO - ANUAL
1 [ 2 3 ] a4 5 |

Ventas 52.610,65 55.332,97 80.863,18 84.876,36 89.088,70
(-) Costo de los productos vendidos 34.835,48 36.706,36  47.862,63 49.343,02 51.105,62
(=) | UTILIDAD BRUTA 17.775,17  18.626,61  33.000,56 35.533,34 37.983,08 |
(-) Gastos sueldos 8.858,74 9.341,24 9.441,77 9.543,42 9.646,20
(-) Gastos generales 11.025,69 10.696,87 10.777,35 10.858,74 10.941,03
(-) Gastos de depreciacion 529,80 529,80 529,80 529,80 529,80
(-) Gastos de amortizacidn - - - - -
(=)|UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP.  (2.639,06)  (1.941,30) 12.251,64 14.601,39 16.866,05
(-) Gastos de intereses 234,54 192,55 145,59 93,08 34,35
(=) | UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (2.873,60) (2.133,85) 12.106,05 14.508,31 16.831,70 |
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - 1.815,91 2.176,25 2.524,75
(=){UTILDAD ANTES DE IMPUESTOS (2.873,60) (2.133,85) 10.290,14 12.332,06 14.306,94 |
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA - - 2.263,83 2.713,05 3.147,53
(=){uTiLDAD NETA (2.873,60) (2.133,85) 8.026,31 9.619,01 11.159,42 |

1 2 3 4 5

MARGEN BRUTO 33,79% 33,66% 40,81% 41,86% 42,64%

MARGEN OPERACIONAL -5,02% -3,51% 15,15% 17,20% 18,93%

MARGEN NETO -5,46% -3,86% 9,93% 11,33% 12,53%

Figura F: Estado de Resultado Anual IMAYKA



ANEXO 10

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO-ANUAL

0 1 2 3 4 5

ACTIVOS 4.587,76 1.603,07 (927,85) 7.028,43 16.220,30 26.820,86
Corrientes 1.938,76 (516,13) (2.517,25) 5.968,83 15.690,50 26.820,86
Efectivo - (3.171,52) (6.155,99) 2.003,41 11.576,09 26.031,95
Cuentas por Cobrar - - - - - -
Inventarios Prod. Terminados - 148,56 214,84 205,27 211,60 -
Inventarios Materia Prima 1.468,42 1.528,92 2.209,47 2.293,31 2.380,33 -
Inventarios Sum. Fabricacion 470,34 977,92 1.214,43 1.466,84 1.522,49 788,91
No Corrientes 2.649,00 2.119,20 1.589,40 1.059,60 529,80 (0,00)
Propiedad, Planta y Equipo 2.649,00 2.649,00 2.649,00 2.649,00 2.649,00 2.649,00
Depreciacion acumulada - 529,80 1.059,60 1.589,40 2.119,20 2.649,00
Intangibles - - - - - -
Amortizacién acumulada - - - - - -
PASIVOS 3.601,60 2.136,92 1.739,85 1.669,82 1.242,68 683,82
Corrientes - 244,00 244,00 618,00 687,41 683,82
Cuentas por pagar proveedores - - - - - -
Sueldos por pagar - 244,00 244,00 244,00 244,00 244,00
Impuestos por pagar - - - 374,00 443,41 439,82
No Corrientes 3.601,60 1.892,92 1.495,85 1.051,82 555,27 -
Gasto primer periodo 1.353,60

Deuda a largo plazo 2.248,00 1.892,92 1.495,85 1.051,82 555,27 -
PATRIMONIO 2.339,76 (533,85) (2.667,70) 5.358,61 14.977,62 26.137,04
Capital 2.339,76 2.339,76 2.339,76 2.339,76 2.339,76 2.339,76
Utilidades retenidas - (2.873,60) (5.007,46) 3.018,85 12.637,87 23.797,28
Comprobacion (1.353,60) - - - - -
Valoracién Empresa 5.941,36 1.603,07 -927,85 7.028,43 16.220,30 26.820,86

Estructura de Capital
Anos 0 1 2 3 4 5

Deuda 60,62% 133,30% -187,51% 23,76% 7,66% 2,55%
Capital 39,38% -33,30% 287,51% 76,24% 92,34% 97,45%

Figura G: Estado de Situacion Financiera IMAYKA




ANEXO 11

ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO PROYECTADO-ANUAL

1 2 3 4 5
Actividades Operacionales 71,15 (835,81) 834,28 970,76 4.367,63

Utilidad Neta (26,25) (54,94) 735,80 872,35 865,29

Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacién 44,15 44,15 44,15 44,15 44,15
+ Amortizacion - - - - -

-ACxC - - - - -

- Alnventario PT 0,16 (56,01) (0,04) (0,03) 218,02

- Alnventario MP (4,74) (627,46) (7,11) (7,38)| 2.462,99

- Alnventario SF (3,17) (202,55) (4,55) (4,72) 786,46

+A CxP PROVEEDORES - - - - -

+ A Sueldos por pagar 61,00 61,00 61,00 61,00 61,00

+ A Impuestos - - 5,02 5,38 (70,28)
Actividades de Inversion - - - - -

- Adquisicion PPE y intangibles - - - - -
Actividades de Financiamiento (31,13) (34,81) (38,93) (43,53) (48,68)

+ A Deuda Largo Plazo (31,13) (34,81) (38,93) (43,53) (48,68)

- Pago de dividendos - - - - -

+ A Capital - - - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 40,02 (870,62) 795,35 927,23 4.318,95
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO (3.211,55) (5.285,37) 1.208,06 | 10.648,86 | 21.713,00
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO (3.171,52)| (6.155,99)| 2.003,41 | 11.576,09 | 26.031,95
COMPROBACION (3.171,52)| (6.155,99) 2.003,41 11.576,09 26.031,95
DIFERENCIA - - - - -

Figura H: Estado de Flujo de Efectivo IMAYKA




ANEXO 12

Flujo de Caja del Proyecto Anual
0 1 2 3 4 5
$ (4.587,76)| S (2.626,05)| $ (2.394,85)[ S 8.749,03 | $ 10.162,30 | $ 15.057,37
$ (2.626,05)| $ (5.020,90)| $ 3.728,13 | $ 13.890,43 | $ 28.947,80

Flujo de Caja del Inversionista Anual
0 1 2 3 4 5

$ (2.339,76)| $ (3.136,63)| $ (2.919,58)| $ 8.208,47 | $ 9.604,04 14.479,33

$ (3.136,63)| $ (6.056,21)| $ 2.152,26 | $ 11.756,30 | $ 26.235,63

wn

Figura I: Flujo de Caja del Proyecto y del Inversionista IMAYKA

ANEXO 13
EVALUACION FINANCIERA
Tasalibre de riesgo 1,74% http://finance.yahoo.com/bonds 22/11/2016
Rendimiento del Mercado 13,67% http://www.espanol.spindices.com/indices/equity/sp-500 23/11/2016
Beta (Entretenimiento) 0,71 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html 22/11/2016
Beta apalancada 0,92
Riesgo Pais 7,47% http://www.ambito.com/economia/mercados/riesgo-pais/info/?id=5 22/11/2016
Tasa de Impuestos 33,70%
Razén deuda/capital 0,96
Costo deuda actual 11,23%
CAPM 21,82%
WACC 14,78%
Criterios de Inversion
Evaluacion Flujos del Proyecto Evaluacion Flujo del Inversionista
VAN $10.505,17 VAN S 7.415,65
IR 3,29 IR 4,17
TIR 44,89% TIR 54,17%
Periodo Rec. 3,38 Periodo Rec. 3,35

Figura J: Evaluacion Financiera IMAYKA



ANEXO 14

iNDICES FINANCIEROS

1 2 3 4 5 Promedio IMAYKA | Industria
) Activos circul
RAZON DE LIQUIDEZ | Razén del circulante = ~chvOS ACURNES | s 1)1 10 30) 066 | 22,83 | 39,22 11,85 21,89
Pasivos circulantes
RAZON DE Razén del pasivo total ;
. p Total de pasivos 133| (1,88)| o024| 0,08 0,03 -0,38 1,80
APALANCAMIENTO al activo total = Tot3] de activos
RAZON DE Rotaci6 i Vi
0 otacién de activos  Ventas 3,82 | (59,64) 1151| 523| 332 29,89 4,84
ACTIVIDAD totales = Total de activos
RAZON DE Marg.e.n brutode  Utilidad bruta 034 034 041 042 043 039 079
RENTABILIDAD utilidades = Ventas

Figura K: Indices Financieros IMAYKA - Industria






