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INTRODUCCION

El aprendizaje de los nifios, especialmente a temprana edad, suele
presentar dificultades en ciertos temas, debido a las diversas distracciones a
la que estan expuestos tanto en la escuela como en el hogar. Lo anterior,
representa también un problema para los padres, quienes no han recibido

una preparaciéon adecuada en este campo.

Con base en la problematica existente y conscientes de que los métodos
pedagogicos de la actualidad promueven una ensefianza mas divertida, llena
de elementos vistosos y actividades interactivas, que estimulan
positivamente nuestra mente, surge la idea de desarrollar y elaborar
juguetes didacticos como un elemento eficaz para afianzar los conocimientos
adquiridos en las aulas por los escolares y a la vez, como un asistente
divertido para los padres a la hora de interactuar con sus hijos, buscando
gue en su practica, hagan del aprendizaje una diversion y la hora de

estudiar, un juego.

Ademas de conocer las responsabilidades de cada integrante de la

empresa, es necesario saber los requerimientos legales que la misma
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requiere para funcionar correctamente, los mismos que detallaran mas

adelante

Tenemos a disposicion de los clientes una variedad de juguetes didacticos
para escolares de entre 4 y 10 afios, con el principal beneficio de estimular

su inteligencia e imaginacion.

La ventaja diferencial de los productos es su adaptacion a nuestra cultura,

sus actualizaciones y su constante mejora a través de procesos de

retroalimentacion.
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CAPITULO 1

1. GENERALIDADES DEL PROYECTO

1.1. Objetivo General

Se busca evaluar el grado de factibilidad que tendria el producto, asi
también como buscar la mejor manera de comercializacibn para este
producto, ademas de constituir una empresa que se dedique al desarrollo
de juegos y juguetes que proporcionen al escolar ecuatoriano de
herramientas practicas y entretenidas para el afianzamiento de su
aprendizaje, asi también como contribuir con el mejoramiento de la

ensefianza escolar

1.1.1 Objetivos Especificos

v Desarrollar 5 juguetes didacticos diferentes cada afio.

v" Impulsar ventas locales en el primer afio, el mercado regional
hasta el tercer afo y captar el mercado nacional a partir del cuarto
ano.

v' Fabricar juguetes de la éareas de matematicas, geografia y

lenguaje durante los primeros 6 meses



v Realizar convenios con las escuelas y colegios de Guayaquil para
la promocion y venta de nuestro producto durante el primer afio

v" Organizar un concurso entre las escuelas mas representativas de
nuestra ciudad

v" Realizar un andlisis completo acerca de la situacion actual de la
empresa y su impacto en la economia ecuatoriana

v' Realizar un estudio de mercado que permita establecer el
potencial de venta y caracteristicas deseadas de los consumidores
acerca del producto

v' Formular el plan de marketing para la introducciéon de los juguetes
didacticos en el mercado ecuatoriano

v' Determinar la inversibn necesaria y costos para el desarrollo e
implementacion del proceso de produccidn requerido por los
productos

v" Analizar la viabilidad financiera y rentabilidad del proyecto

1.2. Descripcién de los productos
1.2.1. Servicio
Nuestros productos tienen una caracteristica muy importante, ademas de
ser educativo resalta a nuestro pais, todos nuestros productos buscan

fomentar e incentivar una conciencia nacionalista.
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Vamos a brindar un producto que ademas de divertir y entretener, les
proporciona a los padres de familia una herramienta que le ayudara en la

tarea de educar a sus hijos

1.2.2. Tipos de productos

As Matematico: Es importante conocer que un juego completo del As
Matematico son 4 barajas, cada baraja es una operacion matematica: suma,
resta, multiplicacion y division. Son 144 cartas por baraja, es decir
operaciones del 1 al 12. En una cara de cada carta hay una operacion, en la
otra la respuesta.

Una ventaja de este producto es su durabilidad, ya que las cartas estaran
plastificadas, y su practicidad, ya que se encuentran tablas del 1 al 12 tanto
de la suma, resta, multiplicacion y divisiébn, lo que contabilizan 576

operaciones, algo poco usual dentro del mercado.

Enigma Geografico: No es otra cosa que un rompecabezas de mapas
geograficos, la principal ventaja es la durabilidad del producto, ya que sera
hecho de madera y cartdon, mientras que en el mercado en su mayoria hay
de fumix. Es sobre provincias del Ecuador, y en el futuro queremos
implementar para cada pais sus respectivas provincias, departamentos o

principales ciudades
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Manzana de Banderas Y escudos: El juego de Manzana de Banderas y
Escudos se trata de la busqueda del par (bandera y escudo) de cada una de
las 22 provincias del Ecuador, quien complete mayor numero de pares,
gana.

Este es un juguete que no se ha visto dentro del mercado, y es un punto
importante dentro de los conocimientos generales de cada ecuatoriano,
conocer las banderas y escudos de las provincias del Ecuador. Ademas es
un producto muy durable, ya que sus cartas estaran plastificadas, evitando

también manchas.

Monopolio Didactico: El juego de mesa monopolio didactico contiene 6
fichas, 2 dados, preguntas y penitencias, y una mesa con la ruta a seguir con
el fin de llegar a la meta, pero para esto sera necesario de responder
preguntas o cumplir penitencias al caer en los cuadros favorecidos.

Es un producto en que la ventaja respecto a los que se ven en el mercado
es que a lo mejor solo se lo compra una vez y le servira al cliente para el
resto de su vida, ya que las preguntas pueden ser actualizadas.
Ofreceremos como un servicio adicional que las personas puedan bajar de la
pagina Web de nuestra empresa actualizaciones de preguntas segun el
grado que curse su hijo, o simplemente el formato para que ellos mismos las

formulen
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1.3.

Plan de ejecucién

1.3.1. Metas

v Constituir la empresa en el lapso de 3 meses.

v' Fabricar juguetes de las areas de Matematicas, Geografia y
Lenguaje durante los primeros 6 meses.

v" Realizar convenios con las escuelas y colegios de Guayaquil para
la promocion y venta de nuestro producto durante el primer afio.

v Disefiar juguetes diferentes por cada afio tratando de abarcar mas
asignaturas como Ciencias Naturales, Historia, etc.

v" Durante el segundo afio buscaremos elaborar juegos 0 materiales

instructivos que resalten las principales fechas civicas de nuestro

pais.

1.3.2. Actividades

v

v

Contratar un abogado experto en temas societarios.

Conseguir un local apto para realizar la elaboracion de nuestros
productos asi como la parte contable y administrativa.

Realizar todos los tramites para la constitucion de la empresa.
Para empezar hay que disefar los juguetes que vamos a lanzar al
mercado

Dialogar con directores y/o rectores para proponerles los
productos de nuestra empresa.

Mandar a la imprenta tanto los disefios del empaque, juguetes o

juegos y el tipo de barajas.
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Fabricar los juguetes dentro del local.

Promocionar y realizar la venta directa de los productos en las
instituciones educativas.

Disefiar los 2 juguetes para la segunda mitad del afio asi como
también los materiales didacticos acerca de fechas civicas al
menos de los 3 primeros meses.

Organizar el concurso intercolegial seleccionando uno de los
temas expuestos en los juguetes.

Invitar a los colegios y escuelas que forman el convenio.

1.3.3. Indicadores

v

Escritura de constitucion ingresada en Superintendencia de
Compaiiias al mes de iniciadas las gestiones.

Fabricar al menos 3 tipos de juguetes que toquen temas de mayor
dificultad en los estudiantes cada afio.

Realizar convenios con 20 colegios y escuelas de Guayaquil para
promocién y venta de nuestro producto.

Disefiar 5 diferentes juguetes por afio, tratando siempre de
abarcar nuevas asignaturas y reforzar temas de otras.

Elaborar un juego instructivo por cada fecha civica del Ecuador a
partir de Enero del 2007 el cual tendra un mes de circulacion.
Organizar un concurso entre las escuelas y colegios mas

representativos de la ciudad
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DIAGRAMA DE GANTT

Tareas o
Actividades Responsa
ble
1. Tramites Director
de General
Constituci
on
2. Conseguir Director
local General
3. Disefnar Gerente de
juguetes Disefio
4. Enviar Gerente de
disefos a Produccion
imprenta
(incluido
empaques
)
5. Fabricar Gerente de
juguetes Produccion
6. Dialogar Gerente de
con Ventas
directores
7. Gerente de
Promocion Ventas
ary
realizar
venta
directa de
juguetes
8. Disefar y Gerente de
fabricar Disefio y
nuevos de
juguetes Produccion
9. Disefar Gerente de
juguetes Disefio
2007
10.Organizar Director
concurso General
intercolegi
al
11. Invitar Director
colegios General

Tabla 1.1. Elaborado por los autores
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1.4. Entorno General

1.4.1. Analisis de la Macroeconomia Ecuatoriana
Al tratar de ingresar al mercado es necesario realizar un analisis de la
economia del Ecuador para asi conocer las ventajas y desventajas que

pueden tener la constitucién de nuestra empresa.

1.4.1.1. Producto interno bruto (PIB)
El indice mas caracteristico de la economia de un pais es el PIB el cual
refleja el valor total de todos los productos finales que se elaboran dentro del

territorio.

En el Ecuador el PIB del 2003 era de $ 26.745°385.000, en este caso
nuestra empresa al producir nuevos bienes va aumentar la produccion
nacional y con ello, a mas de incrementar el valor de este indicador, se

satisfardn de mejor manera las necesidades del mercado.

1.4.1.2. Inflacion
El primer paso para fabricar nuestro producto (juguetes) es comprar la
materia prima que como sabemos no tiene precios fijos debido a la inflacion
(constante subida del nivel general de precios) el cual va a afectar al

consumidor ya que el precio de nuestro producto final seria mayor.
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Como dato importante, la inflacién en el mes de agosto del 2004 fue de
0.02 % y la anual es de 2.17, la cual se obtiene dividiendo la canasta basica

del 2004 con la del 2003.

Por ello es indispensable, buscar estrategias que nos ayuden a mantener
un precio fijo de nuestro producto hasta un punto en que no se afecten
demasiado las ganancias de la empresa, ya que el subir a cada rato los

precios no es de agrado del consumidor

1.4.1.3. Balanza de pagos
Un dato muy importante dentro de nuestra economia es la Balanza de
Pagos, la cual registra todas las transacciones de un pais con el resto del
mundo y es el saldo de las exportaciones menos las importaciones del pais.
En la actualidad este saldo es negativo, registrando en el primer trimestre del
afio 2004 un déficit de $4'800.600, lo que quiere decir que hay mas

importaciones que exportaciones en el Ecuador.

Desde este punto de vista, la incursion de nuestro proyecto sera
beneficiosa ya que al fabricar localmente juguetes didacticos, que compitan
eficientemente con los producidos en el exterior, no se tendra necesidad de
importar este item, aportando con ello, al menos en algo para el equilibrio de

la Balanza Comercial.
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Adicionalmente, si la empresa logra desarrollar adecuadamente sus
productos, podria incursionar en la exportacion, con lo cual aportaria mas

eficientemente al rubro que estamos analizando.

1.4.1.4. Deuda externa
El monto de la deuda externa en el mes de mayo del 2004 fue de
11.236°300.000 la cual se va pagando con los impuestos que cobra el

Estado.

Si bien la constitucién de nuestra empresa va a contribuir con los ingresos
estatales mediante los pagos de impuestos que se generen, puesto que el
Servicio de Rentas Internas (SRI) recauda mensualmente los Impuesto al
Valor Agregado (IVA) recaudado y a la Corporacién Aduanera Ecuatoriana
(CAE) se le paga el IVA por las importaciones realizadas, esperamos que
nuestra aportaciones contribuyan al desarrollo de los proyectos estatales y

no especificamente al pago de la mencionada deuda.

1.4.1.5. Riesgo pais
El Riesgo Pais es el grado de peligro que entrafia un pais para las
inversiones extranjeras y en el Ecuador hasta el 22 de septiembre del 2004

estuvo en 773.00 puntos basicos.

Las inversiones que pudieren realizarse en empresas de esta naturaleza

no inciden ni a favor ni en contra de este indice pero definitivamente estan
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creando nuevas fuentes de trabajo, lo que a la larga y sumado a otras

iniciativas privadas va a mejorar la produccion ecuatoriana.

1.4.1.6. PEA
habitantes tienen entre 18 y 65 afios, ya que todos los comprendidos en
este rango de edades se encuentran calificados para trabajar. Sin embargo,
en la practica no todos trabajan y también existen nifios desde 12 afios que

tienen empleo.

La PEA entonces gquedaria definida como la poblacion que cuenta con
empleo y en el Ecuador, esta poblacion es de 4'585.575 habitantes. Con la
constitucién de nuestra empresa, se generarian nuevas plazas o puestos de
trabajos y con ello contribuiriamos a mejorar en algo a situacion de nuestro

pais.

1.4.1.7. Poblacion de Guayaquil y Guayas
Segun datos del ultimo censo poblacional, el nUmero de personas que
residen en la ciudad de Guayaquil es 2'039.789 y de la provincia del Guayas

es de 3'309.034.
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Conocer este dato es muy util para la empresa, ya que Guayaquil va a ser
la primera plaza donde lanzaremos nuestros juguetes y estos datos nos
ayudan a determinar qué cantidad de personas pueden ser los clientes de la

empresa.

1.4.1.8. Sector econémico al que pertenecemos
El sector econdmico al que pertenece nuestra empresa es el Sector
Secundario, ya que transformamos materia prima en bienes finales. Por las
caracteristicas de los juguetes podemos considerarnos dentro de las
actividades artesanales, a pesar de que algunos productos utilizaran un

mayor grado de tecnologia que sera mercerizada.

1.4.2. Aspectos Socioculturales de la Poblacién
La empresa que planeamos constituir, se dedicara a la elaboracion y venta
de juguetes educativos. Nuestro mercado objetivo esta con los escolares de
entre 4y 10 de afios de edad, para lo cual necesitamos conocer el
comportamiento tanto de los nifios, quienes se beneficiardn de nuestros

productos, como el de sus padres, quienes son los que los compran.

Necesitamos ademas conocer el estilo de vida de nuestra sociedad. Lo

primero que notamos es que la situacion econdmica actual del Ecuador
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obliga a que ambos padres, mama y papd, tengan que salir a trabajar, lo
cual no permite que tengan tiempo suficiente para dedicar a la supervision
del estudio de sus hijos. Esto puede significar un problema para los nifios, ya
que las instituciones educativas, desde los niveles basicos, acostumbran a
enviar trabajos para que los estudiantes los realicen en el hogar. En este
contexto, no habria suficiente control a la formacién académica de los nifios
y, considerando que se distraen facilmente a temprana edad, lo mas

probable es que prefieran jugar antes que terminar sus tareas.

Otro aspecto que es muy importante en nuestro negocio, es averiguar qué

es lo que los padres ven o analizan a la hora de comprar un juguete:

Segun las encuestas que realizamos a personas de todo estrato social,
aproximadamente el 30% de los padres de familia compran los juguetes de
sus hijos considerando la edad del nifio, otro 30% lo realiza en base a lo
que el nifio pide, un 23% adquieren los juguetes considerando la utilidad del

mismo, mientras que el 8% lo compran de acuerdo a su propia preferencia.

Hay que tener en cuenta que los juguetes didacticos son soélo una parte de
la gran variedad de juguetes que existen en la actualidad. A pesar de que
cualquier juguete no sea parte de nuestra competencia, todos constituyen
una amenaza, porque los juguetes se compran de acuerdo a su funcion.
Algo positivo para nuestra empresa es que los padres de familia, de clase

media y alta, compran juguetes que no solamente diviertan al nifio sino que
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les sirva para aprender cosas nuevas, es decir, que ellos se interesan

también por complementar la educacion de sus hijos.

Como gran parte de las empresas, la nuestra tiene como objetivo captar el
mercado nacional y mantenerse vigente por mucho tiempo, esto nos lleva a

estudiar la cantidad de personas que pueden ser nuestros clientes:

Segun el censo poblacional realizado por el INEC en el afio 2001, la
poblacién entre 4 y 9 afios, la cual constituye nuestro mercado objetivo, se
acerca a 1.5 millones que corresponde a un 12% de la poblacién ecuatoriana

aproximadamente.

1.4.3. Tendencias Tecnoldgicas en Juguetes Didacticos
La empresa enfocard sus actividades a los juguetes educativos, pero es
importante tener en cuenta todo tipo de juguetes, ya que aunque no sean
competencia directa, son posibles sustitutos a nuestros productos. Por esa
razon nos preocupa el mercado de juguetes de toda clase ya que nuevos
juguetes que se lanzan al mercado se parecen a algunos que estan en el

mercado.

En paises desarrollados es frecuente encontrar una gama de juguetes que

tienen un denominador comun: la utilizacion de un chip que controla el

funcionamiento electronico del juguete.
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Muestra de ello es la 101lra. American International Toy Fair (Feria
Internacional del Juguete de los Estados Unidos), que se llevé a cabo en la
ciudad de Nueva York, donde hubo muy pocos juguetes que no tuvieran un

microchip de computadora en algun lugar de sus entrafas.

Los recursos utilizados en esta feria, que mas se podrian emplear para la
fabricacion de juguetes didacticos el utilizado por la compafia Bandai

América, en su juguete Berry Talkin' Apple Dumplin', ya que aprende a

“recombinar”" de nuevas formas el vocabulario de 60 palabras y frases que

trae preprogramado a medida que su duefio le habla.

Otro aspecto interesante es el presentado por Veil Interactive
Technologies, quien ha desarrollado una forma de interactuar un juguete, en
el que una secuencia de datos incorporada al dibujo animado se transmitira
directamente desde la pantalla del televisor al médulo de pantalla de LCD

(cristal liquido) del juguete.

Con estos ejemplos se puede apreciar el gran avance tecnoldgico que

existe en estos momentos y como se estad aplicando a los juguetes en

general.

La tecnologia esta relacionada una vez mas con los juguetes ya que por

medio de esta se pueden realizar publicidades acerca de los juguetes
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1.4.4. Regulaciones Gubernamentales
Los productos que nuestra empresa planea lanzar al mercado son
juguetes educativos, por eso, segun el Instituto de Ecuatoriano de
Normalizacién (INEN), se tienen que cumplir ciertas normas de calidad,
especialmente en el tema de seguridad de los juguetes, lo cual es muy
importante de revisar ya que nuestros productos van a ser manipulados por

ninos.

El INEN ha tomado como normas nacionales, en lo que a juguetes se
refiere, los estandares propuestos por International Organization for
Standarization (ISO) que en lo referente a la calidad ha actualizado su
version al 1SO 9001:2000 el cual es un conjunto de reglamentos para

sistemas administrativos de calidad, que es aceptado a nivel mundial.

Este documento ademas dota a la empresa de un gran sistema
administrativo que ayuda al aprovechamiento de sus recursos, se preocupa
de los costos, rendimiento de los procesos, satisfaccion del cliente,

funcionamiento de los proveedores, etc.
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1.4.5. Normas Aplicables al Producto

Adicionalmente y en cuanto a la seguridad de los juguetes existen 4

estandares internacional:

¢ Inflamabilidad. Codigo EN71-2:00

e Juegos de Experimentos quimicos y actividades relacionadas. Codigo
EN71- 4:00

e Migracioén de ciertos elementos. Codigo EN71- 3:00

e Propiedades Mecanicas y Fisicas. Codigo EN71- 1:00

En ellos se habla principalmente de las restricciones en cuanto a edades

que existen de los juguetes, debido al contenido de piezas muy pequeias.

También hay que tener en cuenta si éstos son inflamables, toxicos, etc.,
para lo cual se debe realizar un analisis de las caracteristicas del mismo

para su aprobacion, tanto en lo que a seguridad como a calidad se refiere.

1.5. Constitucion legal de la empresa
Luego de analizar las diversas formas de personeria juridica existentes en
el Ecuador, consideramos pertinente formar una sociedad anénima, la cual
es ademas la forma mas comun de constitucion de sociedades en nuestro

pais, por la facilidad en la cesion de acciones.
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Los pasos preliminares en la constituciéon de una empresa, es la reunion

de los fututos socios para:

a) Determinar los nombres posibles,

b) Designar al abogado que se encargara del proceso

c) Nombrar a uno de los socios para que realice el seguimiento de las
gestiones relacionadas con el proceso de constitucion, y

d) Determinar el Capital que se suscribira.

Definidos los parametros anteriores, los siguientes son los pasos a seguir:

1.5.1. Aprobacion de denominacién
El socio designado, junto con el abogado que se ha contratado para
realizar el tramite de constitucion de la nueva empresa, dirigen una carta a la
Superintendencia de Compaiiias solicitandole la reserva del nombre, con el
que los futuros socios desean denominar a su empresa. También es valido

que la carta la firme el abogado Uunicamente.
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La carta debera detallar 5 nombres posibles, esto para que no haya mucha
posibilidad de rechazo. Si a pesar todo esto sucede, se debera ingresar una
nueva carta con nuevos nombres, hasta lograr que alguno de ellos sea

aprobado.

1.5.2. Aporte de numerario
Una vez que el nombre ha sido aprobado y reconfirmado con los socios, se
procede al depédsito de por lo menos el 25% del Capital que se pretende
suscribir. Este depdsito se lo denomina como DEPOSITO DE
INTEGRACION DE CAPITAL vy se realiza en cualquier banco de la localidad

adjuntando lo siguiente:

v' Carta dirigida al banco solicitando la apertura del Depoésito de
Integracion donde se determina: el nombre autorizado para la nueva
compafiia y el monto del depédsito, firmada por el accionista
designado, cuanto va a aportar cada accionista en porcentaje y los
nameros de cédula correspondientes.

v' Copia de cédula de los accionistas.

v" Oficio de aprobacioén del nombre emitido por la Superintendencia de
Compaiiias.

v" Valor del deposito.
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1.5.3. Elaboracién de escritura publica
El abogado se encarga de elaborar la Minuta de Escritura de Constitucion,
la misma que debera ser aprobada por un Notario Publico. En dicha
escritura deberan constar los nombres de todos los socios de la empresa y
sus respectivas participaciones, las actividades a las que podra dedicarse la
empresa, los estatutos que la regiran, el valor del capital autorizado, el valor

del capital suscrito y la forma como realizaran este pago.

1.5.4. Inscripcion provisional en la cédmara de produccién
correspondiente
Para completar los trdmites de inscripcion se requiere una afiliacion

provisional a una cadmara de produccion, para ello debemos presentar:
v' Escritura de Constitucién notariada
v Fotocopia del Certificado de Integracion de Capital

v' Copia de cédula del socio designado

Y se debe pagar la tasa de afiliacion determinada por la Camara.
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1.5.5. Ingreso de la escritura publica
Se dirige una carta al Intendente de Compafias solicitando la aprobacion
de la Escritura de Constitucion de la nueva empresa, para lo cual se
adjuntan las minutas notariadas. La carta la firman tanto el socio designado

como el abogado que esta realizando los tramites.

1.5.6. Aprobacion de la escritura publica
Luego de una prolija revision de la minuta, donde es posible que se exijan
correcciones, la Superintendencia de Compafias aprueba la Escritura de

Constitucion, a través de una Resolucion del Intendente de Compafias.

1.5.7. Anotaciones marginales
Una vez que emitida la Resolucion de Aprobacion, se retornan las
escrituras a la Notaria correspondiente para que ésta registre la aprobacién
qgue ha sido emitida por la Superintendencia de Compaiiias, la misma que se
adjunta en original y copias. A este registro se lo conoce legalmente como

Anotacion en el margen.

1.5.8. Publicacion en el diario
La resolucion de creacion de la nueva empresa debe ser publicada por la
prensa por tres dias consecutivos. Para ello se necesita acudir a un

periodico de circulacién nacional y cumplir con los siguientes requisitos:
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v Llenar el formulario entregado por el Diario.

v Llevar el contenido de la publicacién.

v' Presentar la cédula aquella persona que va a realizar la publicacion.

v Definir la seccidn del diario en que aparecera el anuncio.

v' Determinar los dias que seran publicados (3 dias consecutivos como
minimo).

v' Pagar el valor respectivo.

1.5.9. Inscripcion del tramite de constitucion
La Escritura de Constitucion finaliza con la inscripcién de la Minuta en

Registro Mercantil, para ello se requiere:

v Originales de la Escritura de Constitucion notariadas y marginadas.

v' Original y fotocopia de Resolucion de la Superintendencia de
Compaiiias.

v" Recorte de publicacién del diario y fotocopia

v" Fotocopia de la factura de publicacion

v' Pago de la tasa de inscripcion.

En este momento la empresa podra emitir sus acciones, las mismas que

deberan ser provisionales si se realiz6 un pago parcial del capital suscrito o

definitivo, si el pago del capital fue total.
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1.5.10. Pago de tasa de nombramiento
Una vez constituida debidamente la empresa, los socios convocan a la
primera Junta General de Accionistas y en ella acuerdan la forma en la que
se distribuirdn las responsabilidades y quienes seran designados como

representantes legales.

Se elaboran por separado las cartas de designacion de los representantes
legales firmadas por quien hace las veces de secretario y firman su

aceptacion las personas designadas.

Las cartas de nombramiento se presentan en el Municipio para el pago del

impuesto a favor de la Honorable Junta de Defensa Nacional.

1.5.11. Inscripcién de nombramiento

La inscripcion se la realiza en el Registro Mercantil, para lo cual se requiere:

v' 5 originales de la carta de nombramiento.
v" Fotocopia de cédula de identidad del funcionario designado
v" Fotocopia del Pago de Impuesto de Defensa Nacional

v' Pago de la tasa de Inscripcién
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1.5.12. Obtencién del numero de expediente
Para la asignacion del nimero de expediente de la nueva empresa se

debera entregar en la Superintendencia de Compafias:

v' Original y fotocopia de la Escritura de Constitucion notariada y
marginada.

v" Recorte de publicacién del diario y fotocopia.

v' Pago de la tasa de Inscripcion en el Registro Mercantil.

v Original de Acta de Junta General de Accionistas

v" Nombramientos originales de funcionarios

v' Pagos de tasas de Defensa Nacional

Una vez que todo es revisado, la Superintendencia asigna un niamero de
registro a la nueva empresa que se conoce como Expediente y es la forma

como identificara en adelante a la nueva empresa.

1.5.13. Obtencidén del registro Unico de contribuyentes

Para obtener el RUC, se debera llevar lo siguiente:

v" Formulario de inscripcién debidamente lleno

v" Original y fotocopia de la Escritura de Constitucion

v" Original y fotocopia del Nombramiento del Representante Legal

v' Original y fotocopia de la cédula de identidad del representante legal

v" Original y fotocopia del certificado de votacion del representante legal
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v

Carta de autorizacion del representante legal a favor de quien vaya a

realizar el tramite.

Una vez asignado el RUC de la nueva empresa, el SRI se encarga de

hacerla llegar al domicilio registrado de la misma.

1.5.14. Afiliaciéon a la camara de produccion respectiva

Para realizar la afiliacion definitiva, se debera presentar a la Camara

correspondiente, lo siguiente:

v

Fotocopia de la Escritura de Constitucion

Fotocopia de la Resolucion de la Superintendencia de Compafiias
Fotocopia legible del RUC

Fotocopia de nombramiento del representante legal

Formulario de afiliacion debidamente lleno

Valor de afiliacion o cuota correspondiente
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CAPITULO 2

2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Estudio de Mercado

2.1.1 Declaracion de Objetivos de Investigacion

v Definir las materias que presenta mayor problema en el

aprendizaje de los nifios.

v" Determinar en que se guian los padres para comprar los juguetes

para sus hijos.

v' Conocer gue tipos de juguetes les gusta mas a los nifios.

v Precisar la disponibilidad de pago para este tipo de productos

2.1.2 Perfil del Consumidor

Padres de familia y encargados de la educacion de nifilos que cursen los

niveles basicos de educacion, con una edad comprendida entre los 4 y los

10 afos de edad.



Familias preocupadas por estimular la imaginacion y la inteligencia de sus
nifos y que reconozcan la utilidad de juguetes didacticos a la hora de

interactuar con sus pequefios.

Familias preocupadas por estimular la imaginacion y la inteligencia de sus
nifos y que reconozcan la utlidad de juguetes didacticos a la hora de

interactuar con sus pequefios.

También tenemos como clientes potenciales a escuelas que podrian

comprar nuestro producto para ayudar en la ensefianza de los estudiantes

La persona que va a consumir nuestro producto tendra que ser un padre o
madre de familia cuyos hijos tengan entre 4 y 10 afios de edad. Alguien que
pertenezca A cualquier clase de la poblacibn, que crea que una
caracteristica importante en un juguete es su utilidad, en qué le va a servir al

nifio, qué de bueno puede sacar de él, prefiriendo antes calidad que precio.

Es decir, se trata de una persona preocupada por la educacién de sus
hijos, pero que por falta de tiempo (debido a la situacion economica del
pais), prefiere darles a sus nifios un juguete del que saquen algo productivo
y que se diviertan al mismo tiempo. También puede tratarse de alguien que
para amenizar el tiempo de estudio con sus hijos, utiliza este tipo de juguete

como material de apoyo.
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A pesar de que esas son las caracteristicas de quienes van a ser nuestros
clientes permanentes, es necesario tener en cuenta que no solamente
padres de familia compraran nuestro producto, sino toda persona, pariente o
amigo, que vele por la formacién de sus nifios, que regalen cosas por sus
cumpleafios o0 en ocasiones especiales como Navidad o el dia del Nifio, y lo
MAas importante que sea una persona que sepa que la educacion es una de

las bases del éxito en la vida.

2.1.3 Plan de muestreo

2.1.3.1 Definicién de la poblacién
La poblacion esta definida como el conjunto que representa todas las
mediciones de interés para el estudio. La muestra es el subconjunto de

mediciones seleccionado de la poblacion de interés.

La poblacion tomada en cuenta para la realizacién de la investigacion, es
la de Guayaquil, que es donde vamos a empezar a comercializar el
producto.

Necesitamos conocer el tamafio que tiene el mercado de los juguetes
didacticos en la ciudad. Segun el VI Censo de Poblacion realizado por el
INEC, la poblacion de la ciudad de Guayaquil es de 2'039.789 personas.

Pero no todas los habitantes guayaquilefios van a adquirir nuestros
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productos, ya sea porque no tiene hijos o porque sean mayores de lo

deseado.

La idea es dividir la poblacion para encontrar quienes pueden compran
juguetes didacticos. La estadistica nos dice que la poblacién de 4 a 10 afios
es de 202.437, que es el rango de edades que mas se aproxima al

segmento al cual nos dirigimos.

Sin embargo, no todos los padres de los nifios pertenecientes a ese
segmento poblacional tienen el capital suficiente para adquirir los juguetes,

pues siempre van a primar las necesidades basicas.

Lamentablemente no se tienen datos acerca de las clases sociales de
nuestra urbe, pero podemos tomar como referencia el nivel de instruccion de
los habitantes, el cual arroja como resultado que el 42,69% de los
guayaquilefios son bachilleres. Creemos que aproximadamente ese
porcentaje sera el de la poblacion clase media y clase alta, rangos a los
cuales nos dirigimos; y si no lo estan, seguramente estaran en capacidad de

adquirir nuestros productos.

Si de los 202.437 niflos a cuyos padres se venden productos similares al
nuestro, tomamos el 42,69% que son quienes estan cuentan con el capital
necesario, obtenemos que alrededor de 86400 personas o parejas de padre

y madre, que podrian adquirir juguetes didacticos.
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2.1.3.2 Definicién de la muestra

21321 Tamafo de la muestra
Para determinar el tamafio de la muestra, se utiliza la técnica de muestreo
aleatorio estratificado, donde hay que considerar la poblacién anteriormente
definida, en la cual se esta tomando en cuenta a padres de familia con
capacidad monetaria para adquirir el producto, y que tengan hijos con una
edad entre los 4 y 10 afios los cuales son los potenciales consumidores de

los juguetes didacticos.

Para determinar el nUmero de encuestas a realizar, se establece un grado
de confianza del 95% y un margen de error del 5% y ademas se toman en

cuenta los siguientes factores:

Grado de confianza (z)

Es el porcentaje de datos que se abarca, dado el nivel de confianza
establecido del 95%. Para este grado de confianza corresponde un valor de

z de 1.96 obtenido de una tabla de distribucion normal.

Maximo error permisible (D)

Es el error que se puede aceptar con base a una muestra “n” y un limite o

grado de confianza “X". Este error ha sido definido con un margen del 5%
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Porcion estimada (P)

Es la probabilidad de ocurrencia de un fendmeno en especifico, en este
caso, es que las personas estén dispuestas a adquirir los juguetes
didacticos; puesto que no se tiene ninguna informacion previa, se toma el
promedio con el que se trabaja en estos casos, que es del 50% de que

consuman nuestro producto

Para hallar el nUumero de personas a encuestar, aplicamos la formula de
una poblacién infinita (mayor a 100,000 unidades), por lo tanto, la férmula es

la siguiente:

z°(pxq)
D2

Donde:

N Tamafio de la muestra
£:1,96

P-0,5
q:(-P)*(1-0,5)= 0,5

D?:0.0025
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En donde:

- _196°(05x05)
0,0025

= 384,16

n =~ 400

El nimero de elementos a muestrear, sera aproximado a 400
encuestados, para obtener resultados mas exactos y precisos dadas las

caracteristicas y objetivos del estudio a realizar.

2.1.4 Disefio de la Encuesta

2.1.4.1 Encuesta para expertos

EXPERTOS

e RP. Rafael Guevara Roman (Rector del Cristobal Colon)

e Lcda. Francia Villacis Garcia (Rectora Del Colegio Francisco H.
Renddn)

e Dr. Diego Cornejo (Profesor por mas de 35 afios)

e Msc. Sabel de Vasconez (NGB S.A. Emprendedora)

¢ Ing. Francisco Navarrete (Presidente del comité de padres de familia)

e Dra. Isabel Espafia (Psicéloga de nifios)
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e RP. Bolivar Jaramillo ( rector de la universidad politécnica salesiana y

duefio de diversas librerias)

ENCUESTA A EXPERTOS

1.- ¢Qué tipo de juguetes cree usted que le llama mas la atencion a los
ninos?

Educativos o didacticos Diversion
a) Rompecabezas d) Juegos de videos
b) Legos e) Carros a Control Remoto
c) Juegos de Mesa f) Mufecos
g) Otro

2.- ¢ Qué marca de juguetes usted identifica mas rapido?

a) Fisher Price f) Play School

b) Hasbro g) MB(Milton Bradley)
c) Mattel h) Lego

d) Megcos i) Disney

e) Ronda ) Shelcore

K) Otra.

3.- ¢Por qué cree que la gente prefiere esta marca?

4.- ;Como cree usted que un padre selecciona que juguete comprarle a

su hijo?
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5.- ¢Cuanto cree usted que las personas estarian dispuestas a pagar

por un juguete didactico?

6.- ¢ Cree usted que los nifios necesitan estimulos para el aprendizaje?

7.- ¢Cree usted que un producto con teméatica nacional seria de buena

acogida en el Ecuador, exactamente en Guayaquil?

8.- ¢Considera usted que los juguetes didacticos serian una

herramienta util en la ensefianza de los nifios en las escuelas?
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2.1.4.2 Encuesta parala poblacion

Fecha:

ENCUESTA DE MERCADO
Zona:

Nombre del Encuestado:

Edad:

Sexo:

1.- ¢Es Ud. Padre o Madre de familia?

| SI | |NO |

2.- ¢ Cuantos hijos tiene Ud.?

3.- ¢Qué edad y sexo tienen sus hijos?

Masculino Femenino
1-3 afios 1-3 afios
4-6 afos 4-6 afos
7-10 afos 7-10 afos

4.- ¢ En qué Centro Educativo estudia su hijo(a)?

Nombre:

Direccion:

5.- ¢Qué tipo de juguetes le gusta comprar a su hijo(a)?

Educativos o didacticos Diversion

a) Rompecabezas

d) Juegos de vides

b) Legos

e) Carros a Control Remoto

c) Juegos de Mesa

f) Muiecos

g) Otro

6.- ¢, Cual es su rango de ingresos familiares mensuales?

Entre $100 y $300

Entre $301 y 500

Entre $501 y $1000

Mas de $1000
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7.- ¢ Qué marca de juguetes compra?

a) Fisher Price f) Play School

b) Hasbro g) MB(Milton Bradley)
c) Mattel h) Lego

d) Megcos i) Disney

e) Ronda ]) Shelcore

K) Otra.

8.- ¢ Por qué prefiere esta marca?

9.- ¢,COmo selecciona los juguetes para sus nifos?

a) En base a lo que a Ud. le agrada
b) En base a lo que el nifio pide

c) Considerando la edad del nifio
d) Considerando la utilidad del juguete

e) Otros.

10.- En el caso de que su hijo estudie, ¢en qué asignatura necesita
mayor ayuda?

a) Aritmética d) Inglés

b) Lenguaje y Comunicacion e) Geografia
c) Geometria

f) Otra
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11.-De existir un juguete didactico que ayude a su nifio en el
aprendizaje de ciertas asignaturas ¢Ud. lo compraria?

a) Definitivamente Sl
b) Probablemente Sl
c) Probablemente NO
d) Definitivamente NO

12.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un producto asi?

Encuestador:

2.1.5 Resumen y andlisis de los resultados de la encuesta

2.1.5.1 Andlisis de los resultados de los expertos
Como conclusiones basicas tenemos:

e A la mayoria de los nifios les llama la atencién un juguete por la
diversién que ofrece mas que por el uso que tiene, a los nifios no les
interesa mucho la marca por no decir que no les interesa para nada,
pero a los padres de clase media a media alta es un factor importante

la marca el cual es muy tomado en cuenta
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e A los padres lo que mas les importa es la felicidad de sus hijos por lo
cual prefieren comprarle juguetes que diviertan a los niflos antes que
juguetes Utiles para ellos, sin embargo ellos piensan que si existiesen
juguetes que sean a la vez educativos como entretenidos, estos
serian un producto con una gran aceptacion

e Todo padre sabe que necesita estimular a sus hijos hacia el
aprendizaje y que mejor que hacerlo con algo que a ellos les guste,
sin embargo por un juguete como el que nosotros ofrecemos los
expertos piensan que los padres de familia no pagarian mas de 15
dolares

e Por ultimo los expertos concuerdan que un juguete con tematica
nacionalista seria una gran oportunidad para lograr acercar mas a los
nifios con su patria, porque solo conociendo bien a Ecuador podemos

cambiar para bien el futuro del pais

2.1.5.2 Andlisis de los resultados de la poblacion

A continuacion detallamos las respuestas mas importantes que nos

ayudaran para llevar a cabo nuestro plan de marketing
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PREGUNTA 1

Identificacién de sexo

SEXO DATOS
Masculino 22.67%
Femenino 77.33%

N= 400

Tabla 2.1. Elaborada por los autores

80.00% -
70.00% -
60.00% -
50.00% -
40.00%+
30.00% -
20.00% -
10.00%

CLASIFICACION DE SEXO

77.33%

0.00%

B Masculino
B Femenino

Gréfico 2.1. Elaborado por los autores

En esta pregunta podemos apreciar que el 22,67% de las personas

encuestadas son hombres, mientras que el 77,33% corresponden a las

mujeres.

Lo que implica que nuestro estudio de mercado esta basado en su mayoria

en madres de familia.
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PREGUNTA 2

¢ cuantos Hijos tiene usted?

N° de hijos Personas encuestadas Porcentaje
1 118 29.50%
2 141 35.25%
3 08 24.50%
4 32 8%
5 11 2.75%

Tabla 2.2. Elaborada por los autores

¢ Cuantos Hijos tiene usted?

m1
|2
o3
|4
|5

Gréfico 2.2. Elaborado por los autores
Esta pregunta fue realizada con el fin de conocer de una manera aleatoria

el nimero de posibles consumidores al que le podamos ofrecer nuestro

producto.

Podemos observar que el 35,33% de los padres tienen dos hijos, mientras

que el 29,33% poseen un hijo, el 24,67% de las familias estdn compuestas

por 3 hijos, el 8% poseen 4 hijos y el 2,67% tienen cinco hijos.
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PREGUNTA 3

Masculino
Rango Porcentaje
1 - 3 afos 27.82%
4 — 6 afnos 34.59%
7 — 10 afios 37.59%

Tabla 2.3. Elaborada por los autores

40.00%

30.00%

20.00%

10.00%

0.00% *

Edad y sexo hombres

34.59%

01 -3 afios
04 - 6 afios
@7-10 afos

1 - 3 afos 4 - 6 afios 7 - 10 afos

Gréfico 2.3. Elaborado por los autores
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Femenino

Rango Porcentaje
1 - 3 afios 15.29%
4 - 6 afos 12.81%
7 -10 afos 16.94%

Tabla 2.4. Elaborada por los autores

20.00%

15.00%

10.00%

5.00%

0.00%

Edad y sexo mujeres

15.29%

1-3afos 4 - 6 afios

7 - 10 afios

Bl - 3 afos
04 - 6 afios
07 - 10 afios

Gréfico 2.4. Elaborado por los autores
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Edad y sexo total

Rango Porcentaje
1 - 3 afios 30.58%
4 - 6 afos 31.82%
7 - 10 afios 37.60%

Tabla 2.5. Elaborada por los autores

Edad general

40.00%:- 31.82%

30.58%

30.00%-

01 - 3 afos
B4 - 6 afios
B 7 - 10 afios

20.00%

10.00%

0.00%

1-3afos 4 - 6 afios 7 - 10 afios

Gréfico 2.5. Elaborado por los autores

Con el objetivo de poder decidir hacia que grupo de nifilos va a estar
orientado nuestro producto hemos realizado esta pregunta, la misma que

nos permitird llevar a cabo una segmentacioén ideal.

Podemos notar que el 37,60% de nifios de ambos sexos se encuentran entre
los

7-10 afios mientras que el 31,82% esta en el rango de 4-6 afios y que el
30,58

% esta entre 1-3 afos.
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PREGUNTA 5

Qué tipo de juguete le gusta a su hijo?

Tipo de juguete Porcentaje
Rompecabezas 21.52%
Legos 21.21%
Juegos de mesa 10%
Juegos de video 16.97%
Carros a control remoto 9.69%
Mufiecos 20.61%

Tabla 2.6. Elaborada por los autores

2500%7A

20.00%-

15.00%-

¢Qué tipo de juguete le gusta a su hijo (a) ?

B Rompecabezas

B Legos

O Juegos de mesa
@ Juegos de video
O Carros a control

remoto
0O Mufiecos

Gréfico 2.6. Elaborado por los autores

Se elabor6 esta pregunta para tratar de entender las preferencias de los

nifios, los tipos de juguetes con los que ellos mas se

podremos crear un juguete didactico que sabemos llamara su atencion.

identifican y asi
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Nos podemos dar cuenta que el 21,52% de los padres compran
rompecabezas, un 21,21% les gusta adquirir para sus nifios los legos, otro
grupo que corresponde al 20,61% se inclina por los mufiecos, el 16,97%
prefieren los juegos de video, y un 10% optan por los juegos de mesa

mientras que el 9,69% escogen los carros a control remoto.

PREGUNTA 6

Cual es el rango de ingresos?

Rango Porcentaje
Entre $100 y $300 24%
Entre $301 y $500 35.33%
Entre $501 y $1000 21.34%
Mas de $1000 19.33%

Tabla 2.7. Elaborada por los autores

¢,Cual es su rango de ingresos?

40%. 35.33%

30%
20%
10%-

0%-

21.34% H Entre $100 y $300
@ Entre $301 y $500
@ Entre $501 y $1000

OMas de $1000

Entre  Entre Entre Mas de
$100y $301y $501y $1000
$300 $500 $1000

Gréfico 2.7. Elaborado por los autores
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Es muy importante para nosotros los creadores conocer cuales son los
ingresos de nuestros consumidores en potencia, de tal manera que podamos

elaborar un juguete con un valor asequible.

Observemos que un 35,33% tiene un rango de ingresos entre $301 y $500,
el 24% recibe entre $100 y $300, otro grupo que corresponde al 21,34%
ganan un sueldo que fluctda entre $501 y $1000, mientras que el 19,33%

devengan mas de $1000

PREGUNTA 7

Qué marca de juguetes compra?

Marca de juguetes Porcentaje
Fisher Price 24.41%
Hasbro 10.36%
Mattel 19.40%
Megcos 2.34%
Ronda 4,35%
Play School 8.03%
MB 0.67%
Lego 15.05%
Disney 11.71%
Shelcore 1.38%
No se fijan 2.33%

Tabla 2.8. Elaborada por los autores
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¢Qué marca de juguetes compra?

25.00%7

20.00%-

15.05%

15.00%
10.00%
5.00%{

0.00%"

B Fisher Price
B Hasbro

B Mattel

B Megcos
ORonda
OPlay School
OomMB

Blego

B Disney

B Shelcore

B No se fijan

Gréfico 2.8. Elaborado por los autores

Esta pregunta fue realizada con el propésito de saber cual es la marca

mas aceptada por el mercado a demas de conocer los beneficios que esta

brinda, de tal manera que valiéndonos de los datos obtenidos, nos

esforcemos por colocarnos a un nivel semejante.

Démonos cuenta que el 24,41% de los padres prefieren comprar juguetes

marca Fisher Price, un 19,40% se inclina por Mattel, otro grupo que

corresponde a un 15,05% opta por Lego, mientras que el 11,71% consumen

Disney, también que el 10,36% les agrada Hasbro, el 8,03% le gusta Play

School, un 4,35% adquieren Ronda, un 2,34% les agrada la marca Megcos,

asi también el 1,38% compran Shelcore, y un 0,67% adquiere MB.

También encontramos un grupo pequefio que corresponde al 2,33% que no

se fijan en la marca del juguete al adquirirlo.
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PREGUNTA 9

Como selecciona los juguetes para su nifio?

Clases de Opiniones Porcentaje
En base a lo que a Ud. le agrada 8.23%

En base a lo que el nifio pide 29.63%
Considerando la edad del nifio 30.45%
Considerando la utilidad del juguete | 22.63%
Otros 9.06%

Tabla 2.9. Elaborada por los autores

Seleccion de juguetespara sus nifios
B En base a lo que ud le
35.00% 29 63% 30.45% agrada
30.00%/ 5 B En base a lo que el nifio
25.00%1 e pide
20.00%1 I:IClonEiderando la edad de
15.00%1 o | CS'MMRO -
0 2570 . O Considerando la utilidad
10.00%1 del juguete
5.00% O Otros
0.00%

Grafico 2.9. Elaborado por los autores
Comprendiendo que es indispensable conocer cuales son los motivos con
los que el cliente consumird determinado producto hemos elaborado esta
interrogante. Asi crearemos un juguete que se asemeje a las preferencias

marcadas en la encuesta
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Fijémonos que el 30,45% de los padres de familia compran los juguetes de
sus hijos Considerando la edad del nifio, el 29,63% lo hacen en base a lo
que el nifio pide, un 22,63% adquieren los juguetes considerando la utilidad
del mismo, mientras que el 8,23% compran de acuerdo a la preferencia de

los padres.

Hay un grupo en la poblacion que corresponde a u 9,06% que tienen otro

tipo de preferencias al momento de seleccionar un juguete.

PREGUNTA 10

En el caso de que se hijo estudie En que asignatura necesita mayor
ayuda?

Materias Porcentaje
Matematicas 36.80%
Lenguaje 24.68%
Inglés 32.03%
Geografia 6.49%
Total 100.00%

Tabla 2.10. Elaborada por los autores
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En el caso de que su hijo estudie.
¢En que asignatura necesita mayor ayuda?

36.80%
40.00% 32.03%
30.00% 24.68% B Matematicas
B Lenguaje
20.00% BEInglés
10.00% 6.49% B Geografia

0.00%

Gréfico 2.10. Elaborado por los autores

El objetivo de que nuestros juguetes incursionen en el mercado es de
brindar una ayuda de aprendizaje divertido, de tal manera que los nifios
puedan superar esas deficiencias en determinadas materias. Esta pregunta
se realizé con el fin de conocer cuales son las asignaturas que se han
convertido en un problema para el nifio y asi poder crear un mecanismo de

ayuda.

Démonos cuenta que un 74% de los nifilos necesitan mayor ayuda en la

asignatura de Inglés el 24,67% en Aritmética y Lenguaje, mientras que el

15% en la materia de Geografiay el 12,13% en Geometria.
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PREGUNTA 11

¢,De existir un juguete didactico que ayude a su nifio en el
aprendizaje de ciertas asignaturas Ud. lo compraria?
Respuestas Porcentaje
Definitivamente Si 84.67%
Probablemente Si 15.33%
Probablemente NO 0%

Tabla 2.11. Elaborada por los autores

De existir un juguete didactico
que ayude a su nifio en el
aprendizaje de ciertas asignaturas
cUd. Lo compraria?

100.00% ¢, 84.67%
80.00% _ ,
60.00%- @ Definitivamente Sl
40.000/ @ Probablemente Si
. ; B Probablemente NO
20.00% 0%
0.00% A

Gréfico 2.11. Elaborado por los autores

Esta pregunta fue realizada con el fin de conocer si los padres de familia
estarian dispuestos a comprar el juguete didactico que vamos a lanzar al

mercado.

De esta manera sabremos si nuestro producto tendra aceptacion.
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Podemos notar que un 84,67% de los padres estarian dispuestos a
comprar nuestro producto mientras que el 15,33% probablemente los

adquiriran.

2.2 Informe Ejecutivo
221 Descripcion General del Mercado
El mercado elegido para el ingreso de nuestros productos es el de
consumo, puesto que esperamos llegar directamente al consumidor a traves

de camparfas de venta directa.

Sabemos que el mercado de juguetes didacticos se encuentra en una
etapa madura, sin embargo vemos una oportunidad en el desarrollo de
aquellos con tematica nacional, donde la competencia es escasa, a pesar de
gue en el mercado existe una gran cantidad de competidores tanto a nivel
nacional como internacional, donde existe tanto productos homogéneos

como altamente diferenciados.
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2.2.2 Segmentacion del Mercado
Nuestra empresa que se dedica a la fabricacion y venta de juguetes
educativos, su mercado objetivo son los padres cuyos hijos tengan entre 4 y
10 afios de edad, y planea iniciar su actividad dentro de la ciudad de

Guayaquil.

Para ello, necesitamos conocer los gustos de las personas hacia los
juguetes en la ciudad, por esta razon realizamos unas encuestas a los
padres de familia ya que ellos van a ser nuestros principales compradores ya
que los hijos que son los beneficiados, pero no poseen capital para realizar

compras.

En estas encuestas pudimos darnos cuenta que un 21.52% preferian
rompecabezas, 21.21% legos, 20.61% mufiecos, 16.97% juegos de video,

10% juegos de mesa, 9.79% carros a control remoto.

Ademas pudimos notar que las marcas que mas se compran en la

actualidad son: Fisher Price 24.41%, Mattel 19.40%, Lego 15.05%, Disney

11.71%, y Hasbro 10.36%.

También observamos que algunas personas les compraban los juguetes a

sus hijos por la marca, durabilidad, precios, utilidad, o porque ellos se lo
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pedian, sin darse cuenta que no le ayudaria en nada, en el ambito educativo,

a su hijo.

Por esa razon hemos elaborado 4 productos, para comenzar, que les van
a ayudar en mucho a los padres de familia con sus hijos, ya que como
sabemos la educacion es un pilar fundamental para el desarrollo integral de

la persona.

2.2.3 Tamafio y Tendencias del Mercado
Como ya lo hemos expresado, nuestra empresa que se dedicara a la
fabricacion y venta de juguetes educativos, dirigidos a nifios entre 4 y 10

afos, y planea iniciar su actividad dentro de la ciudad de Guayaquil.

Para ello, necesitamos conocer el tamafio que tiene el mercado de los
juguetes didacticos en la ciudad. Segun el VI Censo de Poblacion realizado
por el INEC, la poblaciéon de la ciudad de Guayaquil es de 2'039.789
personas. Pero no todas los habitantes guayaquilefios van a adquirir
nuestros productos, ya sea porque no tiene hijos o porque sean mayores de

lo deseado.

La idea es dividir la poblacion para encontrar quienes pueden compran

juguetes didacticos. La estadistica nos dice que la poblacion de 4 a 10 afos
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es de 202.437, que es el rango de edades que mas se aproxima al

segmento al cual nos dirigimos.

Sin embargo, no todos los padres de los nifios pertenecientes a ese
segmento poblacional tienen el capital suficiente para adquirir los juguetes,

pues siempre van a primar las necesidades basicas.

Lamentablemente no se tienen datos acerca de las clases sociales de
nuestra urbe, pero podemos tomar como referencia el nivel de instruccion de
los habitantes, el cual arroja como resultado que el 42,69% de los
guayaquilefios son bachilleres. Creemos que aproximadamente ese
porcentaje sera el de la poblacion clase media y clase alta, rangos a los
cuales nos dirigimos; y si no lo estan, seguramente estaran en capacidad de

adquirir nuestros productos.

Si de los 202.437 nifios a cuyos padres se venden productos similares al
nuestro, tomamos el 42,69% que son quienes estan cuentan con el capital
necesario, obtenemos que alrededor de 86400 personas o parejas de padre

y madre, que podrian adquirir juguetes didacticos.

Ahora es necesario qué grado de aceptacion tiene este tipo de producto,
que segun las 400 encuestas que realizamos fue del 100%, ya que todos
estaban seguros que si comprarian juguetes educativos y otros que

probablemente si.
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Por tanto, el mercado de los juguetes didacticos lo conforman
aproximadamente 86400 personas, y la tendencia de que crezca va de la

mano con la tasa de crecimiento anual de Guayaquil, que es del 2,4% anual.

Ahora de estas 86400 personas que son el total del mercado de juguetes
tenemos que darnos cuenta que nosotros nos encontramos entre los

juguetes cuya marca el cliente no se fija el cual representa el 2,33%

Por consiguiente el mercado se reduce a 2.013,12 y de este total tenemos
gue considerar que solo el 52.73% se interesa por juguetes de mesa y legos,
lo cual nos deja con un mercado definitivo de 1061.52 personas o familias en

la ciudad de Guayaquil

Tamafio de Mercado en Volumen

Algo que es fundamental definir es el volumen del mercado en unidades
adquiridas por afo, para lo que se realizé una pequefia encuesta a padres
de familia de qué tan seguido compran para sus hijos. El resultado fue que

se compran un promedio de 13 juguetes por nifio cada afo.

TAMANO EN VOLUMEN = Poblacién compra juguetes X No. De juguetes

por afio

TAMANO EN VOLUMEN = 1062 personas X 13 juguetes por afio
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TAMANO EN VOLUMEN = 13806 juguetes por afio.

Tamafio de Mercado en Délares

Es importante saber cuanto dinero se mueve dentro del mercado de los
juguetes y al ya tener una referencia de cuantos juguetes se compran al afio,
simplemente podemos multiplicarlo por un precio promedio, en este caso de
los juguetes con caracteristicas similares a los productos que pensamos
lanzar: Barajas Matematicas, Rompecabezas, Memoria de Banderas y

Escudos, y Caminos del Saber.

Investigamos los precios de los productos tanto nacionales como

internacionales que hay en el mercado y los promediamos:
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Eva Puzzle Mats Letras y NUmeros 4,73
The Learning Journey Math-Match It 7,45
The Learning Journey ABC Find It 7,45
Creative Math Memory 12,32
Simba Pizarra Magnética 3,23
Educa Jugamos a Sumar y Restar 13,59
Fun with ABC NUmeros Magnéticos 1,33
World Flex Letras en Fumix 7,06
World Flex Abecedario 5,06
Tupperware Memoria Publicitaria 8,60
Productor Nacional Mapas geograficos 3,00
Productor Nacional Mapa Ecuador 9,18
Ronda Mapa Latinoamérica 9,56
PROMEDIO 7,12

Tabla 2.12. Elaborada por los autores

Como se puede apreciar el precio promedio de juguetes didacticos

similares a los que fabricamos es de $7,12.

Al ya tener el tamafo del mercado en volumen y el precio promedio

calculamos:

TAMANO EN DOLARES = Tamafio en Volumen X Precio Promedio por

juguete

TAMANO EN DOLARES = 13.806 juguetes por afio X $7,12 por juguete

TAMARNO EN DOLARES = $98.298,72 por afio.
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Un detalle importante es que este tamafio de mercado es el de los
juguetes en general, en el rango de edad de 5 a 10 afios, al cual estamos

dirigidos

224 Proposicién de valor
Valor: Beneficios/Costos
Beneficios: Funcionales + Emocionales

Costos: Monetarios + Tiempo + Energia + Psicol6gicos

ESCALA CUANTIFICACION
MAXIMO 5
MEDIO ALTO 4
MEDIO 3
MEDIO BAJO 2
BAJO 1

Tabla 2.13. Elaborada por los autores
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BENEFICIOS

Funcionales: Existen varios beneficios funcionales tales como:

La ensefianza de su hijo que es lo mas importante para su formacion (5)
Los juguetes son de plastico, es decir dificiles de romper (3)

Como producimos 4 juguetes, damos una gran variedad para los gustos de
los nifios (3)

Como producimos juguetes con una mencion sobre Ecuador, le
proporcionamos al nifio una doble utilidad, ya que también aprende sobre su
pais (3)

Ademas de la ensefianza proporcionamos al nifio una recreaciéon sana y

necesaria que los nifios tanto necesitan (4)

Emocionales: Entre los mas principales tenemos:

Una sensacion de satisfaccion ya que se estd ayudando a su hijo o familiar

(5)
Sensacion de alegria por ver a su hijo o familiar aprender y divertirse al

mismo tiempo(5)
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COSTOS

Monetarios

Tenemos un costo bajo para los juguetes por lo mismo son faciles de

obtener (2)

Tiempo
El tiempo que se demoren en adquirir el juguete en nuestras oficinas (3)

El tiempo que se demoren en ensefarles el juego a sus hijos o familiares (3)

Energia

La energia que desgasta para ensefar a utilizar los juguetes (3)

Psicolégicos

Si el niflo no aprende a utilizar el juguete (5) (depende de cada nifio)

Si el nifio no le toma mucha atencién al juguete (5) (depende de cada nifio)

Valor: Beneficios/Costos

Beneficios: Funcionales + Emocionales
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Costos: Monetarios + Tiempo + Energia + Psicologicos

BENEFICIOS: 18 + 10 = 28
COSTOS:2+6+3+10 =21

VALOR: 28/21 = 1.33

Si no existen factores psicoldgicos

VALOR: 28/11 = 2.54

2.2.5 Competencia

Al visitar una jugueteria, se puede notar la gran variedad de juguetes que
salen al mercado hoy en dia. Se ven muchos colores, detalles, funciones y

creativas formas de divertir mientras se ensefia.

Al ser nuestro mercado el de juguetes educativos, necesitamos conocer la
competencia. Para esto es importante diferenciar entre competidores
directos, quienes fabrican productos similares a los de nuestra empresa, de

los competidores indirectos, quienes son posibles sustitutos.
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Revisando productos, precios Yy grupos objetivo, consideramos
competidores directos a las siguientes empresas: The Learning Journey,
Creative, Simba, Eva Puzzle Mats, Educa, Fun with ABC y Ronda en cuanto
a extranjeros se refiere; y a World Flex como empresa nacional (proveniente

de Quito).

La diferencia entre los productos hechos en nuestro territorio y en el
exterior es mucha. Los productos importados son llevados a las grandes
jugueterias de nuestra ciudad como Mi Jugueteria y Juguetdn, sus
empaques son muy atractivos por el disefio y los colores, y hasta incluyen

manual de instrucciones para padres y recomendaciones de uso.

En cuanto a lo fabricado en el Ecuador, los empaques no son tan
trabajados, pues no son mas que una funda con una etiqueta grapada y
ademas la calidad no es tan buena comparada con la internacional, algunos
no incluyen restricciones de edad y ninguno incluye manuales. Seria obvio
concluir que al menos el producto nacional tendria que tener un precio mas
bajo pero en promedio es de $7, lo cual no tiene mucha diferencia con lo

importado que en promedio es de $7,50.

En lo que a competidores indirectos se refiere, podemos citar a una
extensa gama de juguetes que hay en el mercado que, a pesar de no
fabricar lo mismo que nuestra empresa, puede en algin momento ser un

sustituto. Hay que tener en cuenta que se incluye a mas de los tradicionales
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Fisher Price, Hasbro, Mattel, Play-Doh, Hot Wheels, Tyco, etc., estan

empresas como Sony con su producto PlayStation y hasta los

minicomputadores V-tech.

Estas empresas son las mas preferidas por el cliente a la hora de comprar,

y en cuanto a precio podemos decir que su precio es mas alto, ya que

dependiendo de la funcion hay de entre $6 a $200 (PlayStation2).

Eva Puzzle Mats Letras y NUmeros 4,73
The Learning Journey Math-Match It 7,45
The Learning Journey ABC Find It 7,45
Creative Math Memory 12,32
Simba Pizarra Magnética 3,23
Educa Jugamos a Sumar y Restar 13,59
Fun with ABC NuUmeros Magnéticos 1,33
World Flex Letras en Fumix 7,06
World Flex Abecedario 5,06
Tupperware Memoria Publicitaria 8,60
Productor Nacional Mapas geograficos 3,00
Productor Nacional Mapa Ecuador 9,18
Ronda Mapa Latinoamérica 9,56
PROMEDIO 7,12

Tabla 2.14. Elaborada por los autores
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2.2.6 Perfil del Cliente

La persona que va a consumir nuestro producto tendra que ser un padre o
madre de familia cuyos hijos tengan entre 4 y 10 afios de edad. Alguien que
pertenezca a la clase media o alta de la poblacién, que crea que una
caracteristica importante en un juguete es su utilidad, en qué le va a servir al

nifio, qué de bueno puede sacar de él, prefiriendo antes calidad que precio.

Es decir, se trata de una persona preocupada por la educacién de sus
hijos, pero que por falta de tiempo (debido a la situacion econdémica del
pais), prefiere darles a sus nifios un juguete del que saquen algo productivo
y que se diviertan al mismo tiempo. También puede tratarse de alguien que
para amenizar el tiempo de estudio con sus hijos, utiliza este tipo de juguete

como material de apoyo.

A pesar de que esas son las caracteristicas de quienes van a ser nuestros
clientes permanentes, es necesario tener en cuenta que no solamente
padres de familia compraran nuestro producto, sino toda persona, pariente o
amigo, que vele por la formacién de sus nifios, que regalen cosas por sus
cumpleafios o0 en ocasiones especiales como Navidad o el dia del Nifio, y lo
MAas importante que sea una persona que sepa que la educacion es una de

las bases del éxito en la vida.
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2.3 Plan Estratégico de Marketing

2.3.1 El Producto. Ventaja Competitiva
Una de las mas grandes ventajas que vamos a explotar es su enfoque
nacionalista, porque con los juegos se aprenderda bastante acerca del

Ecuador, lo cual incentivarda el espiritu patriota

Al analizar las ventajas que tenemos frente a nuestros competidores, tanto
directos como indirectos, nos damos cuenta que corresponden a diferentes

ambitos.

Se puede comenzar por la publicidad. En el mercado nunca observamos
propagandas ya sea en radio, television o cualquier medio de comunicacion,
en lo que respecta a juguetes educativos. Tampoco observamos afiches o

algun tipo de publicidad para estos productos.

Es por esta razén que tenemos pensado realizar publicidad, no a gran
escala como en la televisibn o radio, pero si con afiches dentro de los
colegios tanto de clase media como alta. Creemos que esta es una forma
bastante apropiada para darnos a conocer dentro del mercado, y ademas

estamos seguros de contar con el apoyo de las instituciones educativas.

Otro punto muy importante es la facilidad que obtendran los clientes de

nuestra empresa, es que podremos realizar la venta de nuestros productos
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dentro de los colegios, asi que no sera necesario acudir hasta nuestro local

para adquirirlo, aunque esta también es otra opcion.

También existen caracteristicas de cada uno de nuestros productos que

los hacen atractivos para el consumidor:

As Matematico: Una ventaja de este producto es su durabilidad, ya que
las cartas estaran plastificadas, y su practicidad, ya que se encuentran
tablas del 1 al 12 tanto de la suma, resta, multiplicacion y division, lo que

contabilizan 576 operaciones, algo poco usual dentro del mercado.

Enigma Geografico: La principal ventaja es la durabilidad del producto, ya
que serd hecho de madera y cartdn, mientras que en el mercado en su

mayoria hay de fumix. Es sobre provincias del Ecuador

Manzana de Banderas Y escudos: Este es un juguete que no se ha visto
dentro del mercado, y es un punto importante dentro de los conocimientos
generales de cada ecuatoriano, conocer las banderas y escudos de las
provincias del Ecuador. Ademas es un producto muy durable, ya que sus

cartas estaran plastificadas, evitando también manchas.

Monopolio Didactico: Es un producto en que la ventaja respecto a los

que se ven en el mercado es que a lo mejor solo se lo compra una vezy le

servira al cliente para el resto de su vida, ya que las preguntas pueden ser
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actualizadas. Ofreceremos como un servicio adicional que las personas
puedan bajar de la pagina Web de nuestra empresa actualizaciones de
preguntas segun el grado que curse su hijo, o simplemente el formato para

gue ellos mismos las formulen

2.3.2 El Precio
Nosotros pensamos ingresar al mercado con un precio que no
consideramos ni alto ni bajo, es decir, medio. Esta afirmacion se sustenta ya
que el mercado que planeamos abastecer pertenece a toda clase social.
Adicionalmente se ha investigado acerca de los precios de la competencia y
notamos que algunos de nuestros productos tienen un precio un poco mayor

al de la competencia, pero otros sino es igual, entonces e menor.

Creemos que esta estrategia es una buena alternativa para ingresar a este
mercado, dentro del cual, a medida que nos desarrollemos, trataremos de
reducir paulatinamente los costos. Es decir, desde el punto de vista del
Marketing, utilizaremos la Estrategia de Valor Medio: precio medio, calidad

media.

Estamos seguros de que es preferible iniciar con un precio medio y luego

tratar de reducirlo, a que primero se trate de un precio bajo, y luego suba.

Ademas tenemos clara la percepcion del consumidor de que si un producto
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es muy barato entonces se debe a que es de mala calidad, y también si es

muy alto el precio, tenemos el riesgo de producir pocas ventas.

Otro aspecto que también es muy importante es el del mejoramiento de la
calidad, nuestra empresa empezara con una calidad media, pero cuando
crezca el negocio se podran comprar maquinarias y la contratacion de
personal que optimice el proceso productivo de cada juguete.

Nosotros pusimos nuestros precios en razén de los precios de la

competencia

Juguete Precio de Venta

As matematico $10.00
Manzana de Banderas y Escudos 5.00
Enigma Geografico 3.00
Monopolio didactico 8.00

Tabla 2.15. Elaborada por los autores
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2.3.3 Posicionamiento

PRECIO

DURABILIDAD

Gréfico 2.12. Elaborado por los autores

Nosotros: *
Educa: 1
Creative: 2
Fisher Price: 3

Nuestro precio claramente es muy competitivo, relativamente inferior a los

demas, y la calidad por otra parte es similar a la de los demas productos,
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hemos considerado estas variables por que es lo que la gente mas mira a la

hora de comprar un juguete.

2.34 Marca, Slogan y Publicidad

la finalidad de los productos y el nombre de la empresa.

Marca
La Marca de Didéactica S.A., consta de 2 partes:
e Ellogotipo

e Nombre de la empresa

El logotipo son 2 fichas de rompecabezas: una de color amarillo y otra de
color morado. Este rompecabezas representa a los juguetes en general y los
colores son atractivos. Las fichas se encuentran unidas y cada una tiene una
cara sonriente, esto representa nifos felices debido a que nuestro producto

les otorga diversion, alegria.

El nombre de la empresa “Didacti-k” adjuntado en la marca, explica que el
fin de los juguetes es ensefiar. Esto complementa el beneficio que nuestro
producto brinda: educacién, y con esto, que la felicidad no termina después
del juego, ya que una persona culta tiene éxito en la vida. A continuacion les

presentamos la marca de nuestra empresa:
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DIDACTI-K

Gréfico 2.13. Elaborado por los autores

Slogan

DIDACTIFK

jHaciendo del estudio un juego!

Gréfico 2.14. Elaborado por los autores
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Como podemos ver la frase publicitaria que acompafiara a nuestra marca
sera la siguiente: “jHaciendo del estudio un juego!”, lo cual significa la
esencia de nuestra labor, el fin para el que estamos trabajando, es decir,

divertir a los chicos mientras estos aprenden.

Publicidad
Como ya hemos citado anteriormente, la publicidad que realizaremos
mayormente sera en la forma de afiches, principalmente, siendo las volantes

otra opcion. El disefio de los afiches sera el siguiente:

MRnepsL Qé@@&&lcm

El juego posee 6 fichas que
lo permite ser mads
divertido, 2 dados, 1 tabla

Contienen preguntas que le
ayuda al nifio con su cultura

general.

Las preguntas establecidas
en el juego pueden ser
reemplazadas por la
asignatura que uno desee.

P
Vp $8, OO* h

DID/:\CTI-K *No incluye IVA

Gréfico 2.15. Elaborado por los autores
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2.35 Plaza y Distribucion
La ubicacion de nuestro local, donde distribuiremos los productos y
también se convertird en nuestro primer punto de venta sera en el centro de

la ciudad de Guayaquil.

La forma en que distribuiremos nuestros productos hacia los
consumidores, sera a través del llamado Canal de nivel cero, es decir,
realizaremos la venta directa de los juguetes, por tanto, no necesitaremos de
intermediarios. Los lugares donde acudiremos para realizar la venta de los
productos seran los colegios, donde ademas de darnos a conocer a los
nifos y padres de familia, también obtendremos ingresos debido a las
ventas. Otra opcidon seria que realicen sus compras en nuestro local y
cuando ya estemos bien establecidos dentro del mercado, en los puntos de

venta que abramos.

Intentaremos distribuir nuestros productos a los colegios y principales

librerias de la ciudad, y poco a poco del pais

Como detallaremos posteriormente también contaremos con un local

donde produciremos los juguetes el cual estara ubicado en las afueras de la

ciudad de Guayaquil, explicitamente en la via a Daule
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2.3.6 Estrategia de Venta y Post-Venta
Las estrategias de venta de nuestra empresa sera la de poner afiches en
las escuelas y colegios que pertenezcan a la clase media y alta de la ciudad.

Realizaremos la venta dentro de los colegios.

Ofreceremos también nuestros productos en reuniones de padres de
familia y eventos de integracién que se realicen en los diferentes cursos de

educacion basica.

Ademas asistiremos constantemente a reuniones de padres de familia y
eventos de integracion como olimpiadas, donde ofreceremos nuestros

creativos juguetes.

Otro estrategia es la de organizar un concurso al final del afio, con
tematica de los disefios presentados durante el afio, con el fin de estimular el
desarrollo creativo de los nifios, al mismo tiempo que incentivar que sigan

utilizando nuestros productos.

Como un servicio adicional, lo que podria considerarse como estrategia de
Post-Venta, presentaremos actualizaciones de ciertos juguetes, por el
momento solamente del llamado “Monopolio didactico”, donde el padre de
familia podra bajar informacion nueva y los formatos del juego sin costo
alguno. Ademas, abriremos un buzon de sugerencias acerca de los

productos vendidos y comentarios acerca de la empresa.
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2.3.7 Estrategias de introduccién al mercado
Segun ya ha sido expresado anteriormente, el primer paso para
introducirnos al mercado, es el de dialogar con los rectores y profesores de
colegios para proponer los juguetes educativos como fortalecimiento y

complemento de la ensefianza regular de los nifios estudiantes.

Una vez obtenida su aprobacion procederemos a la promocién de nuestros
productos en las aulas de los estudiantes de la primaria. De esta manera nos

haremos conocer hacia los nifios, y a través de ellos, a los padres.

Cuando ya conozcan las cualidades de los juguetes y sus respectivos
precios, procederemos a la venta de los mismos dentro de los
establecimientos educativos, y ademas invitaremos a que visiten nuestro

local y les daremos informacién de nuestra empresa.

Ademas participaremos de ferias que se dan en la ciudad, sean grandes o

pequefias, como ejemplo podriamos citar la Feria de Duran, o también ferias

de menor afluencia de publico como las de colegios y universidades.

También asistiremos a las reuniones de padres de familia, las de principio

de afio, para seguir introduciendo el nombre de nuestra empresa en la
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cabeza de los papas y se constituyan, poco a poco en nuestros fieles

clientes.

Por ultimo Intentaremos distribuir nuestros productos en las principales
jugueterias de la ciudad para que compitan directamente con los demas

productos

2.3.8 Anadlisis Estratégico
2.3.8.1 Analisis de la cartera de la situacion actual de la
empresa
Existe un andlisis que permite a una organizacion pluridivisional
administrar su cartera de negocios analizando la parte relativa del mercado
que estd ocupando y la tasa de crecimiento de la industria de cada una de

las divisiones con relacién a todas las demas divisiones de la organizacion.

Este andlisis se realiza graficamente en una matriz denominada Boston
Consulting Group o mas conocida como Matriz BCG, donde en este caso, se
ubicara al producto en cuestion, DIDACTI-K, segun el lugar que ocupe en su

etapa de Introduccién

La matriz cuenta con cuatro cuadrantes a ser considerados para la

ubicacion del producto, estos son:
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LAS ESTRELLAS

Los negocios ubicados en el cuadrante 1 (muchas veces llamados
estrellas) representan las mejores oportunidades para el crecimiento y la
rentabilidad de la empresa a largo plazo. Las divisiones que tienen una
considerable parte relativa del mercado y una tasa elevada de crecimiento
para la industria deben captar bastantes inversiones para conservar o

reforzar sus posiciones dominantes.

LAS INTERROGANTES

Las divisiones situadas en el cuadrante 2 ocupan una posicion en el
mercado que abarca una parte relativamente pequefia, pero compiten en
una industria de gran crecimiento. Por regla general, estas empresas
necesitan mucho dinero, pero generan poco efectivo. Estos negocios se
llaman interrogantes, porque la organizacién tiene que decidir si los refuerza
mediante una estrategia intensiva (penetracion en el mercado, desarrollo del

mercado o desarrollo del producto) o si los vende.

LAS VACAS DE DINERO

Las divisiones ubicadas en el cuadrante 3 tienen una parte grande relativa
del mercado, pero compiten en una industria con escaso crecimiento. Se

llaman vacas de dinero porque generan mas dinero del que necesitan y, con
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frecuencia son "ordefiadas". Muchas de las vacas de dinero de hoy fueron

estrellas ayer.

LOS PERROS

Las divisiones de la organizacién ubicadas en el cuadrante 4 tienen una
escasa parte relativa del mercado y compiten en una industria con escaso o
nulo crecimiento del mercado; son los perros de la cartera de la empresa.
Debido a su posicién débil, interna y externa, estos negocios con frecuencia
son liquidados, descartados o recortados por medio de la reingenieria en la

empresa.

Matriz Boston Consulting Group

Nuestro producto en su introduccion, representard un producto
interrogante, ya que en un principio, su participacion de mercado sera
relativamente baja dada la existencia de otras marcas, que aunque no son
producidas en el Ecuador, son competidores dada su procedencia

extranjera.

Se necesitara de la inversion necesaria, y el esfuerzo suficiente para llevar
a cabo las estrategias de marketing adecuadas y lograr el posicionamiento y
por ende la participacion deseada del producto dentro del mercado

ecuatoriano.
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Si se obtiene el éxito pronosticado del producto, DIDACTI-K podria
convertirse en un producto estrella en el largo plazo, ya que no existe mucha
competencia directa y es un producto con una gran aceptacion y un alto
crecimiento de mercado, en donde habra la oportunidad de convertirse en el

lider.

participacion de mercado

+ -

0 del mercado

[

crecimien

0

0

Gréfico 2.16. Elaborado por los autores
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2.3.8.2 Matriz de oportunidades
La matriz de Ansoff (Producto-Mercado) ubica al producto segun su
estrategia de crecimiento intensivo en el mercado en uno de los siguientes

cuadrantes:

Penetracién _en el mercado: Se persigue un mayor consumo de los

productos actuales en los mercados actuales.
a) Aumento del consumo por los clientes/usuarios actuales.
b) Captaciéon de clientes de la competencia

c) Captacion de no consumidores actuales.

Desarrollo _del mercado: Pretende la venta de productos actuales en

mercados nuevos.
a) Apertura de mercados geogréficos adicionales

b) Atraccion de otros sectores del mercado.

Desarrollo_del producto: Persigue la venta de nuevos productos en los

mercados actuales, normalmente explotando la situacion comercial y la
estructura de la compafia para obtener una mayor rentabilidad de su
esfuerzo comercial.

a) Desarrollo de nuevos valores del producto.

b) Desarrollo de diferencias de calidad (nuevas gamas)

c) Desarrollo de nuevos modelos y/o tamafos.
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Diversificacién: La compafiia concentra sus esfuerzos en el desarrollo de

nuevos productos en nuevos mercados.

Nuestros juguetes didacticos son unos productos nuevos para un mercado
actual o existente, por lo tanto la estrategia a tomar por parte de nosotros, es

de Desarrollo de producto.

Este nuevo producto, estara dirigido a un mercado ya existente de
consumidores que tienen preferencia por el consumo de productos de

procedencia extranjera, el cual existe, segun la investigacion de mercado

realizada.
Productos actuales Productos Nuevos
Mercadog
actuales
Desarrollo de productos
Mercados
Nuevos

Tabla 2.16. Elaborada por los autores
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2.3.8.3 Anélisis FODA

Fortalezas

e Los precios de nuestros productos serdn accesibles debido a que el
costo de mano de obra se reducird, al ser fabricado los juguetes por
nosotros.

e Contamos con un grupo de asesores experimentados, que nos
ayudaran a tomar las mejores decisiones.

e Nuestros productos contaran con un elevado estandar de calidad, lo
gue asegura la satisfaccion del cliente.

e La didactica y pedagogia de nuestros productos esta garantizada,
pues contamos con un grupo de técnicos especialistas (psicélogos,
pedagogos, etc.)

e Conocemos las necesidades de los consumidores, asi como las
asignaturas que han sido descuidadas por empresas similares a la

nuestra.

Oportunidades

e Latematica de nuestros productos, permitira un incremento potencial

de clientes de todas las clases sociales.
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e Las instituciones educativas abren sus puertas para temas didacticos,
por tanto contaremos con su apoyo.

e En el mercado, muchas veces se resaltan fiestas de otros paises,
nuestros productos resaltan nuestra propia cultura, lo cual es un
aporte a nuestra nacionalidad.

e Los padres de familia responsables se preocupan por la educacién de

sus hijos, asi que los juguetes educativos seran aceptados.

Debilidades

e Ellocal no tiene un area de exhibicion.

e El proceso productivo es lento debido a la falta de mano de obra.

e La falta de experiencia en este negocio (contable, manejo de negocio)

e Existen productos similares a los nuestros con menor precio de venta.

¢ Negocio nuevo; sin posicionamiento en el mercado.

Amenazas

e Que el negocio no logre alcanzar el porcentaje estimado de

crecimiento en el mercado debido a la gran cantidad de competencia.
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Las innovadoras estrategias de venta que utilizara la competencia
para aplacar nuestro producto; aprovechando el reducido presupuesto
destinado a la publicidad por parte de nuestra organizacion.

Alto nimero de competidores

Existe la posibilidad de que los padres se inclinen o prefieran juguetes

de moda(play station, nintendo 64, game boy, etc)

98



CAPITULO 3

3 ESTUDIO TECNICO

3.1 INGENIERIA DE LA PRODUCCION

3.1.1 Proceso de produccion

3.1.1.1 Recurso de produccién del As matematico

AS Matematico

Proceso Productivo

1.

Disefiar el formato del juego completo de barajas en la
computadora.

Enviar a una imprenta los disefios y solicitar la fabricacion de
las barajas, la cual incluye impresion y plastificacion.

Disefar e imprimir la etiqueta del producto que incluye nombre
del producto, marca y la informacion de la empresa.

Empacar el producto en las cajas de cartbn o madera y pegar

la etiqueta del mismo.



3.1.1.2 Recurso de produccion del Enigma Geogréfico

Enigma Geoqréafico

Proceso Productivo

1. Pegar la ldmina del mapa sobre el pedazo de madera.
2. Calar la madera con el mapa por sus limites.
3. Pegar la madera (la cual tiene el agujero con la silueta del

mapa) sobre el carton de 1400g.

4, Cortar las fichas del rompecabezas, es decir las siluetas de las
ciudades, provincias o paises, segun sea el caso.

5. Disefar la etiqueta, imprimirla sobre papel adhesivo y pegarlo
sobre el reverso del carton de 1400g.

6. Empacar el rompecabezas en el envase plastico.

3.1.1.3 Recurso de produccion de la manzana de banderas y
escudos

Manzana de Banderas y Escudos

Proceso Productivo
5. Disefiar el formato del juego completo de banderas y escudos

en la computadora.
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6. Enviar a una imprenta los disefios y solicitar la fabricacion de
las banderas, la cual incluye impresion y plastificacion.

7. Disefar e imprimir la etiqueta del producto que incluye nombre
del producto, marca y la informacion de la empresa.

8. Empacar todo el juego de banderas en una caja de carton o

madera y pegar la etiqueta del mismo.

3.1.14 Recurso de produccion del monopolio didactico

Monopolio Didactico

Proceso Productivo

9. Disefar el formato y la informaciéon completa de instrucciones,
preguntas y penitencias en la computadora e imprimirlas.

10.  Cortar un pedazo de cartén y forrarlo de papel

11. Darle forma al fumix de un camino y pegar en ciertos cuadros
las calcomanias.

12.  Colocar dados, fichas, preguntas y penitencias en cajitas

13. Disefar etiqueta e imprimirla.

14. Empacar todo el juego una caja de cartdn y pegar la etiqueta

del mismo.
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3.1.2 Materia Prima
3.1.2.1 As matematico
Instrumentos

e Computadora (Software de Disefio)

Materia Prima
e Cartulina para las cartas
e Plastico (para conservacion de las cartas)
e Cajas de Cartén o Madera
e Tinta para impresion

e Papel adhesivo para Etiquetas

3.1.2.2 Enigma Geografico
Instrumentos
e Computadora para disefio de etiquetas
e Caladora
e Cuchilla

e Estiletes

Materia Prima
e Lamina del Mapa Geografico

e Tarro de Goma
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e Carton de 14009

e Pedazo de Madera
e Envase Plastico

e Tinta para impresion

e Papel adhesivo para Etiquetas

3.1.2.3 Manzana de banderas y escudos
Instrumentos

e Computadora(Software de Disefio)

Materia Prima

e Cartulina para las cartas

Plastico (para conservacion de las cartas)

Caja de Carton o Madera

Tinta para impresion

Papel adhesivo para Etiquetas

3.1.24 Monopolio didactico
Instrumentos
e Computadora para preguntas, penitencias,
etiquetas
e Pistola de Silicon

e Tijeras de Formas

instrucciones y
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e Cuchilla
e Estiletes
e Marcador Negro
Materia Prima
e Fumix de diferentes colores
e Barras de Silicon
e Pliego de Carton
e Papel para imprimir calcomanias
e Hojas de cartulina para preguntas y penitencias
e Dados
e Fichas
e Caja Grande (envase)
e Cajitas (para preguntas, dados y fichas)
e Papel adhesivo para Etiquetas

e Tinta para impresion

Como vimos anteriormente lo que nosotros vamos a nhecesitar son

herramientas de poco valor, por lo cual no se va a gastar mucho en esto.
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Vamos también a necesitar un local donde operar, el cual también caeria

dentro de esta inversion.

Tenemos que darnos cuenta que tenemos que contar con la cantidad

necesaria de Utiles para comenzar a trabajar

3.1.3 Inversion en obras fisicas
Como nosotros sabemos necesitamos de una planta para operar y fabricar
nuestros productos
Nosotros ya tenemos establecido que vamos a operar en un local pequefio

en la via a Daule para reducir costos

Inicialmente nosotros solo vamos a contar con una computadora, y un par
de software para empezar a disefar los juguetes, ya que lo que se refiere a

la impresion de estas se realizaran en una imprenta

Posteriormente cuando el negocio valla mejorando y vallamos recuperando
la inversion vamos a conseguir nuestros propios equipos asi también como
una planta mas grande ya que empezariamos a producir en mayor escala

nuestros productos

105



3.14 Inversidén en equipamiento
Como nos hemos dado cuenta para la construccion o fabricacion de
nuestros productos no necesitamos de mucha inversion, sin embargo es

bueno saber con cuanto debemos de comenzar para empezar a producir.

Ademas necesitamos conocer cuantas personas van a comenzar a
trabajar con nosotros, de cuantos trabajadores estamos hablando, lo cual lo

vamos a detallar mas adelante.

Pero como podemos observar debemos invertir en lo que es mesas, sillas,
y un local amplio para poder laborar con facilidad, ya que el proceso

productivo es un poco monotono

Para comenzar no vamos a contar con una imprenta, pero cuando

salgamos adelante es lo primero en conseguir, nuestra propia maquina para

ahorrar en costos
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3.1.4.1 Balance de maguinaria, equipos y tecnologia

PRECIO
DETALLE CANTIDAD| UNITARIO [SUBTOTAL| TOTAL
INVERSION ACTIVOS
FIJOS
Equipos Informaticos $ 21000,00
Computadora | 6] $ 3500,00 |
Equipos de Oficina 4420,00
Teléfonos 2 150,00
Celulares 6 300,00
Cafetera 1 80,00
Lamparas 6 40,00
otros 2000,00
Mobiliario 21000,00
Escritorios 6 1800,00
Archivador 6 200,00
Mesa de trabajo 6 1500,00
Utensilios 7116,00
Cuchilla 12 30,00
Caladora 12 20,00
Pistola de Silicon 12 35,00
Tijeras Pequefias 12 2,00
Tijeras de Formas 12 3,50
Estiletes 12 2,50
TOTAL ACTIVOS
FIJOS $53.536,00
Tabla 3.1. Elaborada por los autores
3.1.4.2 Balance de personal

Este es un rubro importante para nuestra compairiia ya que lo que nos va a

caracterizar es un producto de excelente calidad, para lo cual necesitamos

de personas calificadas para este tipo de trabajo.

Personas habiles con las manos, pero ante todo que tengan la intencion y

la responsabilidad para crear un excelente producto, y como al comienzo no
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vamos a producir en serie sino que manualmente, estor obreros no pueden

dejar pasar un solo error, ya que ningun juguete debe de ser diferenciado

Balance de personal
. Remuneracion
Numero e
Cargo de —

puestos Unitario Total

(US$) (US$)
Experto en computacion 1| $2.880| $2.880
Operador de la emplastificadora 2| $2160| $4.320
Supervisor de ventas 1] $3.360] $3.360
Supervisor de produccién 1| $3.360| $3.360
Personal de limpieza 1/ $1.920| $1.920
Personal de produccién 4] $2400, $9.600
Personal de ventas 2| $2400| $4.800
Guardia 1] $1.920| $1.920
TOTAL 20400 $ 32.160

Tabla 3.2. Elaborada por los autores

3.2 Recurso tecnoldgico

Al principio de nuestro negocio vamos a fabricar los juguetes
manualmente, a excepcion de las barajas que son disefiadas por
computadora e impresas y de las etiquetas de todos los productos que son

mandadas a una imprenta.

Por tanto podemos decir que no vamos a utilizar mas que una

computadora para los disefios de los empaques y etiquetas de la empresa,
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porque la fabricacion del producto sera manual y la mano de obra seremos

nosotros.

A medida que crezca la empresa, se buscara opciones para hacer de la

produccion un proceso mas eficiente y mas rapido.

La capacidad maxima de producciéon Del primer mes serd 600 Ases
matematicos, 600 rompecabezas, 600 juegos de manzanas de banderas y
escudos, y 700 Monopolios, debido a que tenemos todavia escasa mano de
obra, pero desde el segundo mes se prevee una subida en la demanda con
lo cual tenemos que producir mas, segun célculos estimados tenemos una
subida mensual de un 3% durante todos los meses del primer afio, y de alli

afio por afio durante los primeros 5 afios de un 15% anual
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CAPITULO 4

4 ESTUDIO ADMINISTRATIVO y ORGANIZACIONAL

4.1Caracteristicas de la Empresa

4.1.1 Organigrama funcional

ORGANIGRAMA FUNCIONAL

DIRECCION GENERAL

(ADMINISTRACION)

DISENO PRODUCCION

VEN

TAS

Personal

Gréfico 4.1. Elaborado por los autores
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4.1.2 Perfil de cargos

4.1.2.1 Director General

DATOS DE IDENTIFICACION:

NOMBRE DEL CARGO:

OFICINA:

DEPARTAMENTO:

SUPERVISADO POR:

SUPERVISA A:

Director General

Guayaquil

DIRECCION GENERAL
Junta General de Accionistas
Gerente de Disefio

Gerente de Produccion

Gerente de Ventas
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DESCRIPCION DEL CARGO

DEFINICION
Responsable de la planificacidn estratégica de la empresa, de la

coordinaciéon de todas las actividades y del control de cuentas.

AREAS DE RESPONSABILIDAD
1. Planificacion estratégica de la empresa
2. Coordinacién de politicas y procedimientos

Control financiero de las actividades

w

D

. Manejo de los recursos humanos

CAPACIDADES REQUERIDAS

Aptitudes Psicotécnicas: Capacidad de andlisis y de escuchar,
liderazgo, comprension numérica, sentido de justicia y

ecuanimidad.

Capacidades: Mando, organizacion, trabajo en equipo y buen trato.
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4.1.2.2 GERENTE DE DISENO

DATOS DE IDENTIFICACION:

NOMBRE DEL CARGO: Gerente de Disefio
OFICINA: Guayaquil
DEPARTAMENTO: GERENCIA DE DISENO
SUPERVISADO POR: Director General

DESCRIPCION DEL CARGO

DEFINICION
Responsable de la investigacion de productos de la competencia, de

las necesidades del consumidor y del disefio de nuevas alternativas.

AREAS DE RESPONSABILIDAD
1. Investigacion del mercado de juguetes didacticos
2. Andlisis de las necesidades del consumidor

3. Disefio de productos nuevos y mejora de los actuales
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4. Control de calidad

5. Mantenimiento de pagina web

CAPACIDADES REQUERIDAS

Aptitudes Psicotécnicas:

creatividad, paciencia.

Capacidades: Organizacion, trabajo en equipo y buen trato.

41.2.3 GERENTE DE PRODUCCION

DATOS DE IDENTIFICACION:

NOMBRE DEL CARGO:

OFICINA:

DEPARTAMENTO:

SUPERVISADO POR:

SUPERVISA A:

Gerente de Produccion

Guayaquil
GERENCIA DE PRODUCCION

Director General

Capacidad de analisis y de observacion,
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DESCRIPCION DEL CARGO

DEFINICION
Responsable de la elaboracién de productos didacticos, de la
implementacion de nueva tecnologia y de la buasqueda de

optimizacién de recursos utilizados sin desmejorar la calidad.

AREAS DE RESPONSABILIDAD
1. Programacion de procesos productivos
2. Adquisicion de materias primas
3. Correcta implementacién de tecnologia disponible

4. Elaboracion de productos cuidando requisitos de calidad

CAPACIDADES REQUERIDAS

3.1 Aptitudes Psicotécnicas: Habilidad de negociacion, creatividad,

paciencia.
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3.2 Capacidades: Organizacion, trabajo en equipo, habilidad manual

y concentracion.

4.1.2.4 GERENTE DE VENTAS

DATOS DE IDENTIFICACION:

NOMBRE DEL CARGO: Gerente de Ventas
OFICINA: Guayaquil
DEPARTAMENTO: GERENCIA DE VENTAS
SUPERVISADO POR: Director General
SUPERVISA A:

DESCRIPCION DEL CARGO

DEFINICION
Responsable de la promocién y comercializacion de productos de la

empresa.
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AREAS DE RESPONSABILIDAD
1. Disefo del plan de mercadeo
2. Implementacion de metas de venta
3. Establecer politicas de venta

4. Brindar servicio post venta a los clientes

CAPACIDADES REQUERIDAS

Aptitudes Psicotécnicas: Habilidad manipulativa, fluidez verbal,

memoria.

Capacidades: Atencion, trabajo en equipo y buen trato.

4.2  Cultura corporativa

421 Mision

Brindar a nuestros clientes, excelentes alternativas en juguetes educativos

destinados a reforzar el aprendizaje de materias basicas del nivel escolar.
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Desarrollar un equipo de trabajo proactivo que permita generar a la empresa,

ademas de utilidades, un sélido crecimiento, propendiendo a través de éste,

al desarrollo de nuestra comunidad.

4272 Visién

Captar en el transcurso de 5 afos, el 10% del mercado escolar

ecuatoriano. Convertirnos en una empresa competitiva a nivel nacional e

internacional dentro del mercado de los juguetes educativos.

4.2.3 Principios Corporativos

VALORES

DESCRIPCION

Honestidad, moral y ética

Alto sentido de rectitud en todas nuestras
acciones.

Responsabilidad Cumplimiento cabal de las tareas
encomendadas.

Compromiso Esfuerzos encaminados a la obtencion de los
resultados esperados.

Servicio Constante preocupacion por solucionar los
requerimientos de los clientes.

Eficiencia Logro de objetivos a través de las vias mas
adecuadas.

Disciplina Cuidado en el cumplimiento de normas
corporativas adoptadas.

Tabla 4.1. Elaborada por los autores
4.2.4 Credo empresarial

Conscientes de que nuestra primera responsabilidad son nuestros clientes,

creemos en trabajar con seriedad, dedicacidon y entusiasmo para proveerles

de productos didacticos de excelente calidad, realizando nuestro actividades

dentro de un marco de ética y honestidad.
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Siempre inculcaremos en nuestros colaboradores el deseo de continuo
automejoramiento y el trabajo en equipo, estimulando su productividad,

iniciativa y lealtad.

Buscamos una justa retribucion a nuestros esfuerzos, proponiéndonos

conseguir metas cada vez mas altas y procurando crear reservas para los

tiempos malos.

Y buscaremos ser siempre un activo de nuestra sociedad propendiendo

desde nuestro espacio, a su necesario desarrollo
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CAPITULO 5

5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 ANTECEDENTES
Una vez realizado que se ha determinado la inversion en obra fisica, en
equipos y maquinaria, asi como el calendario de reemplazo de los activos
fijos; es el momento de demostrar si el presente proyecto es
economicamente factible. Para ello, se mostrara el comportamiento
proyectado de variables como: El volumen de ventas, el coste de
produccion, los gastos administrativos, de publicidad y de ventas; con esta
informacion se descontaran los flujos de cada periodo usando una tasa de
descuento (TMAR), para obtener la tasa de retorno del proyecto (TIR) y el
valor actual neto (VAN) y de esa forma determinar la factibilidad econémica
del mismo.
5.2 Plan de inversiones
El plan de inversion para poder constituir nuestra empresa consta de 3
rubros:
e Activos Fijos, donde se incluye todos los equipos, muebles y
utensilios a utilizar;
e Activos Diferidos, gastos de constitucion e instalacion; y
e Activo circulante, que es lo que necesitamos para elaborar los
juguetes para 2 meses.

Veamos a continuacion



PRECIO

DETALLE CANTIDAD UNITARIO [SUBTOTAL| TOTAL
INVERSION ACTIVOS

FIJOS
Equipos Informaticos $ 21000,00
Computadora | 6] $ 3500,00 |
Equipos de Oficina 4420,00
Teléfonos 2 150,00
Celulares 6 300,00
Cafetera 1 80,00
Lamparas 6 40,00
otros 2000,00
Mobiliario 21000,00
Escritorios 6 1800,00
Archivador 6 200,00
Mesa de trabajo 6 1500,00
Utensilios 7116,00
Cuchilla 12 30,00
Caladora 12 20,00
Pistola de Silicon 12 35,00
Tijeras Pequefias 12 2,00
Tijeras de Formas 12 3,50
Estiletes 12 2,50

TOTAL ACTIVOS

FIJOS $53.536,00
INVERSION ACTIVOS DIFERIDOS
GASTOS DE
CONSTITUCION 1 $1500,00| $1500,00
GASTOS DE
INSTALACION 1 5500,00 5500,00
TOTAL ACTIVOS
DIFERIDOS $7.000,00

TOTAL INVERSION
FIJA $60.536,00

Tabla 5.1. Elaborada por los autores

Notamos que el total que tenemos que invertir para iniciar nuestras

funciones es de $60.536,00
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5.3 Costos de produccion
En esta seccidn se especifican los costes de materiales directos, coste de

mano de obra directa y los costes fijos de produccion.

El coste de materiales directos incluye todos aquellos insumos que se
requieren para producir los juguetes, que especificamente estan en el
ANEXO 1.1 donde se detallan los requerimientos de materia prima para

producir nuestros productos

El coste de mano de obra directa se refiere al salario que recibe cada

trabajador que esta involucrado en el proceso de produccion

5.4 Gastos
Dentro de este componente del flujo de caja se encuentran: Los gastos de

administracion, de ventas y financieros.

Los gastos de administraciéon hacen referencia al pago de salarios a los
dos supervisores de planta, quienes tienen a su cargo la inspeccion de los
procesos productivos y la optimizacion del manejo de los recursos

financieros respectivamente.

Por otro lado, los gastos de ventas se centran a los egresos que se derivan

de las actividades de distribucion del producto hacia los puntos de venta en
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la ciudad de Guayaquil, es decir el gasto en transportacion del producto

terminado.

Aqui también se incluye la publicidad, que se refiere a las salidas de
efectivo en anuncios publicitarios en revistas de circulacion a nivel nacional,
ademas se incluye en este rubro el costo de los afiches y “banners”
verticales para promocionar el producto en los puntos de venta. Véase el

detalle por cada tipo de gasto en los ANEXOS 3.2, 3.3,3.4,35

5.5 Depreciacion de activos fijos

La depreciacion de activos fijos refleja la pérdida de valor de las
maquinarias, equipos, herramientas como consecuencia de la utilizacion de
los mismos. En el Ecuador se utiliza el método de depreciacion en linea
recta, a través del cual se calcula la depreciacion anual dividiendo el coste
inicial de cada activo fijo para el nimero de afios de vida util. Con estos
datos se obtiene la depreciacion acumulada y el valor en libros, que viene
dado por la diferencia entre el costo inicial del activo fijo menos la

depreciacion acumulada.
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Generalmente, el valor en libros es utilizado con fines meramente
contables, pues en la practica existen activos fijos, que pese a estar
depreciados, pueden venderse en el mercado de bienes usados, obteniendo
una fuente adicional de ingresos para el proyecto. En el ANEXO 3.6 se
presenta la tabla de depreciacion para los activos fijos empleados en la

operacion del proyecto.

5.6 Capital de trabajo

Para calcular el monto de dinero con el cual se debe de contar para
afrontar los costos y gastos relacionados con la operatividad del proyecto,
capital de trabajo, se aplicé el método del déficit acumulado. Para ello, se
estimaron los ingresos mensuales derivados de las ventas de los juguetes,
ingresos que se registraron a partir del segundo mes del primer afio de

operacion del proyecto, dado que el tiempo promedio de produccion de los
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Juguetes es de 1 mes; también se proyectaron los egresos mensuales

durante el primer afio de operacion.

En base a los ingresos y egresos mensuales calculados, se obtuvieron los
saldos de caja por mes y finalmente los saldos acumulados, escogiendo
aguel en el cual se registre el mayor déficit entre ingresos y egresos, como lo

indica el cuadro

125



CAPITAL DE TRABAJO

RUBROS
MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | ocT | NOV | DIC | ENE | FEB |
COBROS
TOTAL VENTAS $0| $4450| sas8a| s$a721| sases| s5.000| $5.150| $5314]  $5473]  ss637]  $5.806]  $5.980]
PAGOS
TOTAL C. VARIABLES $2.073| $2.135| $2.199| $2.265| $2.333| $2.403| $2.475| $2.550 $2.626 $2.705 $2.786 $2.870
GASTOS ADMINIST. 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550 550
GASTOS DE VENTAS 806 806 806 806 806 806 806 806 806 806 806 806
GASTOS FINANCIEROS 0 41 41 41 41 37 32 28 23 19 14 9
TOTAL PAGOS $3.429| $3.532| $3.596| $3.662| $3.730| $3.796| $3.863| $3.934 $4.005 $4.080 $4.156 $4.235
COBROS - PAGOS $3420]  so1s|  soss| sr0s0| s1133] s1.213] s1206] s1380]  s14e8|  s1ss7|  sieso|  $1.745]
SALDO FINAL $3.420] -s2511| -$1523| -sa64|  se60| s1.882| $3.178| sas58|  $6.026]  s7.583|  $9.233| s10.078]

Capital de trabajo $ 3.429

Tabla 5.2. Elaborada por los autores
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5.7 Financiamiento
Al igual que elaboramos un plan de lo que tenemos que invertir, es

necesario buscar fuentes para financiar esa inversion.

Para ello elaboramos el siguiente plan de financiamiento:

DETALLE VALOR
CAPITAL PROPIO 30.536,00
PRESTAMO BANCARIO 30.000,00
TOTAL $ 60.536,00

Tabla 5.3. Elaborada por los autores

Como se puede apreciar, los socios aportaremos un total de $37.077,40,
que corresponden al 50.58% del total de la inversién, monto que se dividira
para el nimero total de accionistas, es decir, para 2 y se obtiene $15.268

cada uno.

La diferencia la cubriremos con un préstamo al Banco del Pacifico, con

una tasa de interés del 9% anual, y diez afios plazo. En el siguiente cuadro

se detallan los pagos que deberiamos hacer a esta institucion:
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El sistema aplicado por el banco para los respectivos pagos, es el sistema

de dividendos iguales, es decir, cada mes se paga el mismo valor.

5.8Flujo de Caja
El principal objetivo de la elaboracion del estado de flujo de efectivo es
identificar las causas de las eventuales disminuciones o incrementos de

efectivo durante el horizonte de planeacion del proyecto.

Los ingresos operacionales provienen de las ventas de didactica a los

consumidores objetivo.

Dentro de los usos de efectivo generados por el proyecto, se incluyen los
gastos en las actividades de distribucion y comercializacion del producto
representados en los gastos de ventas, financieros y administracion.
También se consideran los costos de fabricacion de los juguetes, que se
dividen en los costes fijos y los costes variables, estos Ultimos son los costes

de mano de obra directa y de materiales directos.

Los desembolsos descritos anteriormente se refieren a los egresos

operacionales, mientras que los egresos no operacionales incluyen el pago

de intereses y capital de la deuda contraida.
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Finalmente, se incluyen los beneficios adicionales que obtiene el proyecto,
como consecuencia de la venta de los activos fijos depreciados a su valor de
desecho. Cabe recalcar que los terrenos y las instalaciones fisicas no se
venden al final del décimo afio, dado que el gasto de inversidon realizado
para adquirir estos activos fue amortizado antes de la ejecucién del
proyecto, ademas hay que recordar que se establecié un gasto de alquiler

por el uso de estas instalaciones.

Los ingresos y desembolsos descritos brevemente, se pueden revisar con

mayor detalle a continuacién
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5.9 Tasa interna de retorno

Antes de calcular la tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto
(VAN) del proyecto, se debe de estimar la tasa de descuento (TMAR) que
representa la rentabilidad minima exigida por parte de inversor al proyecto,
en base al riesgo en el cual se incurre al invertir en el mismo. Para ello es

utilizara la siguiente ecuacion:

. =1 +ﬂ(rm — I )+ It Ecua.

Donde:

re : Rentabilidad exigida del capital propio
rf : Tasa libre de riesgo

I‘m . Tasa de rentabilidad del mercado

rf Ecua. : Riesgo pais del Ecuador

Dado que el CAPM es aplicable para mercados de capitales perfectos,

como el caso de Estados Unidos, es necesario agregar el riesgo pais del

Ecuador, para obtener una tasa de retorno “r,” acorde al nivel de riesgo

existente.
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Detallando més la formula del CAPM, se puede decir que, la tasa libre de
riesgo viene representada por la tasa de retorno de los bonos del tesoro de
los Estados Unidos (T-BONDS), mientras que la tasa de rentabilidad del
mercado se deriva de la variacion del precio del indice S&P 500, finalmente

el beta representa el riesgo del sector alimenticio en U.S.A.

Reemplazando los datos:

r|: = 32%
I =5.3%
L =1.08

rf Ecua. = 501 ptos. base

Se obtiene:
Re =3,2%+ 1,08 [ 5,3% - 3,2% ] + 5,01%

Re = 10,478

Con la tasa de descuento calculada, se procede a calcular la tasa de
retorno ofrecida por el proyecto (TIR), considerando los flujos de efectivo
durante los 10 afios de vida del proyecto, se obtuvieron los siguientes

resultados:
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TIR = 23,45%

VAN = $ 39782,52

Como se puede apreciar, la tasa interna de retorno es mayor que la tasa
de rentabilidad exigida por el inversionista, mientras que el valor actual neto
de los flujos descontados es mayor a cero; estos dos indicadores

demuestran que el proyecto es econdmicamente factible

5.10 Andélisis de sensibilidad — Simulacion en Cristal Ball
El analisis Post - Optimo, implica llevar a cabo un analisis de sensibilidad
para determinar que parametros del modelo son los mas criticos (parametros

sensibles) al determinar la solucién.

Los pardmetros sensibles, son aquellos cuyos valores no se pueden

cambiar sin que la solucién éptima cambie.
Es importante identificar los parametros sensibles, porque estos
determinan aquellos valores que deben asignarse con mas cuidado para

evitar distorsiones en los resultados del modelo.

Por ende, el objetivo del analisis, es observar la forma en que cambiaria la

solucion derivada del problema si el valor asignado al parametro se
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cambiara por otros valores posibles, para ello se ha utilizado el programa
Crystal Ball, el cual es un software especializado en andlisis de sensibilidad
a través de simulaciones de Monte Carlo tomando como base los datos de

las hojas de calculo de Excel.

Para el andlisis de sensibilidad de este proyecto, se han tomado como
variables a los diferentes precios, cantidades demandadas y la tasa de
descuento del proyecto para determinar como los cambios en ellos afectan

directamente al VAN del negocio.

Se ha definido que las cantidades demandadas siguen una distribucion
uniforme ya que los valores tiene la misma probabilidad de ocurrencia, a la
cual, se le asignd los rangos de = el 20% de los valores previamente

calculados en el andlisis financiero.

Se determiné que los precios® y la tasa de descuento (8,53%) siguen una
distribucion normal, ya que su funcion de densidad es simétrica y con forma
de campana, cuyos limites estan definidos por + 3 desviaciones estandar,

que es a su vez el 10%.
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Se realizaron 30,000 iteraciones, en las cuales varian simultaneamente

todas las variables antes mencionadas y se calculan para ellas los diferentes

valores del VAN.

Luego de la simulacion, se llegé a las siguientes conclusiones:

e Para este proyecto existe una probabilidad de 99,85% de que el VAN

Séa mayor que cero.

Forecast: VAN
30,000 Trials Frequency Chart 29,709 Displayed
.021] ‘ - 628
016 iR - 471
P | et , o
= 1y]
_g N0 3 314 .E
= i i a]
o 11 =
E 005 ................................ - 157 Q
000! ‘§‘ AL i]i]iiiii‘
-64,762 22,157 39,782 68,601 92,823
Certainty is 99.85% from 0 to +Infinity

Gréfico 5.1. Elaborado por los autores
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e Existe una probabilidad del 48,68% de que el VAN sea mayor que

$39.782,52
Forecast: VAN
30,000 Trials Frequency Chart 29,709 Displayed
0211 - 628
016 Rt - 4n1
= 2
_g 010, ......................................... ‘ ‘ ’ ’ H - 314 =
= 1 i1t | ) - o
o N T 2
n‘: 00 1T S ——— ‘ | ‘ ’ H ’ ’ ................................ - 157 .E
000-—ssattat ILELERRERN AL 3 T 0
-64,762 22,157 39,782 68,601 92,823
Certainty is 48.68% from 25.069 to +Infinity

Gréfico 5.2. Elaborado por los autores

e Existe una probabilidad del 82,18% de que el VAN este entre $22.157

y $68.601, valores elegidos aleatoriamente entre el valor del VAN

calculado de $39.782
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30,000 Trials
.0211 o1 -

Probability

.016
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.005 ................................ ‘ ’ %
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Forecast: VAN
Frequency Chart

-64,762 22,157 39,782 68,601 92,823
Certainty is 82.18% from 12.000 to 38.000

628

471

314

157

29,709 Displayed

Ajuanbalg

Gréfico 5.3. Elaborado por los autores
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5.11 Proyeccion mensual y punto de equilibrio

5.11.1 Proyeccion mensual
(Anexo N°1)

DESCRIPCION | CANTIDAD| P. UNITARIO |SUBTOTAL| TOTAL
VENTAS

As Matematico 1200 $10,00| $12.000,00

Enigma Geografico 1200 4,00 4.800,00

Manzana de Banderas y

Escudos 1200 5,00 6.000,00

Monopolio didactico 1400 8,00/ 11.200,00
| TOTAL DE VENTAS | $34.000,00|
COSTOS VARIABLES

As Matematico 1200 $6,00] $7.200,00

Enigma Geografico 1200 1,80 2.160,00

Manzana de Banderas y

Escudos 1200 2,10 2.520,00

Monopolio didactico 1400 2,94 3.528,00
[TOTAL DE COSTOS VARIABLES | $15.408,00|

Tabla 5.7. Elaborada por los autores

Para conocer los costos variables de nuestros productos, revise la seccion

de Anexos.
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5.11.2. Margen Bruto

MARGEN TASA MARGEN
PRODUCTO BRUTO BRUTO
Barajas Matematicas 4800 40,00%
Rompecabezas de Mapas 2640 55,00%
Banderas y Escudos 3480 58,00%
Camino del Saber 7084 63,25%

Tabla 5.8. Elaborada por los autores
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES
e La elaboracién de juguetes educativos tendra gran aceptacion por los
padres de familia, profesores e instituciones educativas, ya que la

educacion es uno pilar fundamental de la formacion de cada persona.

e Constituir la empresa aportara con la economia de nuestro pais,
aumentando la poblacion econdmicamente activa mediante la creacion
de plazas de trabajo. Ademas nuestros productos estimularan la
inteligencia de los nifios y cultivaran en ellos el gusto por aprender cosas

nuevas dia a dia.

e Tenemos a disposicion de nuestros potenciales consumidores productos
de calidad que se adaptan a los conocimientos basicos escolares y
sobretodo a temas nacionales. Son facil de actualizarse y estaran en

constantes mejoras, lo que se constituye en nuestra ventaja competitiva.

e En el mercado existe gran variedad de juguetes didacticos y muchos
competidores, mas nacionales que internacionales. Ninguno de ellos
presenta mucha publicidad ni tampoco tocan temas que todo ecuatoriano

debe saber. Nuestra empresa esta en capacidad de aprovecharlo.
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e Los indicadores evaluativos del proyecto, determinan la viabilidad de
nuestra empresa ya que el VAN es positivo y la TIR es que la tasa de

mercado de accionistas que se plante6 en un valor del 15%.

e La empresa cumplira con el pago total del préstamo en un afo, lo que
garantiza que nuestro proyecto cuenta con excelentes recursos

financieros.

e El segmento del mercado al cual esta dirigida nuestra empresa son
los padres de familia, cuyos hijos tengan entre 4 y 10 afios de edad
en la ciudad de Guayaquil.

e El tamano del mercado de juguetes en volumen es de 1.062 familias y
en dolares es de $98.298,72 por afio.

e Existen alto numero de competidores, pero en cuanto a los nacionales

les falta mejor calidad de envase y la etiqueta.
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RECOMENDACIONES
El proyecto busca proporcionar al escolar ecuatoriano de herramientas

practicas y entretenidas para el afianzamiento de su aprendizaje.

v Desarrollar 5 juguetes didacticos diferentes cada afio Para no aburrir
al consumidor y ademas para darnos a conocer como una empresa

innovadora.

v Contribuir al mejoramiento de la ensefianza escolar no solo en la
provincia del Guayas sino en todo el Ecuador, por lo cual debemos de
ampliar nuestro mercado después del primer afio de funcionamiento a

las diversas provincias del Ecuador.

v" Impulsar ventas locales en el primer afo, el mercado regional hasta el

tercer afio y captar el mercado nacional a partir del cuarto afio.

v Fabricar juguetes de las areas de Matematicas, Geografia y Lenguaje

durante los primeros 6 meses.

v" Realizar convenios con las escuelas y colegios de Guayaquil para la

promocién y venta de nuestro producto durante el primer afo.
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v Disefiar juguetes diferentes por cada afio tratando de abarcar mas

asignaturas como Ciencias Naturales, Historia, etc.

v' Durante el segundo afio buscaremos elaborar juegos o materiales
instructivos que resalten las principales fechas civicas de nuestro

pais.

v' Organizar un concurso entre los colegios mas representativos de

nuestra ciudad
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ANEXOS

ANEXO N°1.1
COSTOS VARIABLES
Barajas Matematicas $ 6,00
MATERIALES CANTIDAD COSTO
Cartas 576| $4,20
Cajas 4 1,00
Etiquetas 4 0,80
Rompecabezas de Mapas $1,80
MATERIALES CANTIDAD COSTO
Lamina del Mapa Geografico 1| $0,05
Tarro de Goma 1/8 0,20
Pliego Cartén de 1400g 1/5 0,15
Madera 1 0,50
Envase 1 0,80
Etiqueta 1 0,10
Banderas y Escudos $2,10
MATERIALES CANTIDAD COSTO
Cartas 44| $1,50
Etiquetas 1 0,20
Caja de Madera 1 0,40
Camino del Saber $2,94
MATERIALES CANTIDAD COSTO
Fumix 1,5hojas| $0,50
Silicén 1 0,04
Pliego de Carton 1/5 0,15
Calcamonias 1 1,00
Marcador Negro 1 0,05
Hojas de Cartulina 3 0,15
Papel Contact 1 0,30
Dados 2 0,15
Fichas 6 0,10
Cajas 3 0,40
Etiqueta 1 0,10
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COSTOS FIJOS

Alquiler 12 $ 200,00 $2.400,00
Agua 12 15,00 180,00
Luz 12 20,00 240,00
Movilizaciéon 12 100,00 1.200,00
Teléfono 12 50,00 600,00
Internet 12 11,50 138,00
Sueldos 168 variado 32.160,00
Publicidad 12 41,67 500,00
Pagina Web 12 8,33 100,00
Materiales Oficina Promedio 12 19,17 230,00
Imprevistos 12 130,18 1.562,20
TOTAL DE COSTOS FIJOS $ 39.310,20
ANEXO N°2.1
PRODUCTO : AS MATEMATICO
1200 $ 10,00
unidades a cada una
MARGEN COSTOS
BRUTO = VENTAS - VARIABLES
$12.000,00 - $ 7.200,00

MARGEN

BRUTO = $ 4.800,00

TASA DE MARGEN MARGEN

BRUTO = BRUTO /|  VENTAS

(TMB)
$ 4.800,00 /  $6.000,00
TASA DE MARGEN
BRUTO = 40,00%
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ANEXO N°2.2

PRODUCTO : ENIGMA GEOGRAFICO

1200 $4,00

unidades a cadauna
MARGEN COSTOS
BRUTO = VENTAS - VARIABLES

$ 4.800,00 - $ 2.160,00
MARGEN
BRUTO = $2.640,00
TASA DE MARGEN MARGEN
BRUTO = BRUTO | VENTAS
(TMB)

$ 2.640,00 / $4.800,00

TASA DE MARGEN
BRUTO = 55,00%

PUNTO DE EQUILIBRIO
ANEXO 2.3
PRODUCTO : MANZANA DE BANDERAS Y ESCUDOS

1200 $5,00
unidades a cada una
MARGEN BRUTO COSTOS
= VENTAS - VARIABLES

$6.000,00 - 2.520,00

MARGEN BRUTO

= $ 3.480,00
TASA DE MARGEN BRUTO = MARGEN BRUTO [/ VENTAS
(TMB)
$ 3.480,00 /$6.000,00
TASA DE MARGEN BRUTO = 58,00%
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PUNTO DE EQUILIBRIO
ANEXO 2.4
PRODUCTO : MONOPOLIO DIDACTICO

1400 $ 8,00
unidades a Cada una
MARGEN BRUTO COSTOS
= VENTAS - VARIABLES
$
11.200,00 - $4.116,00
MARGEN BRUTO
= $ 7.084,00
TASA DE MARGEN BRUTO = MARGEN BRUTO / VENTAS
(TMB)
$ 7.084,00 / $11.200,00
TASA DE MARGEN BRUTO = 63,25%
ANEXO N°3.1

VENTAS TOTALES POR MESES (GRAFICO)

Tenemos Una proyeccion anual del 3% de acuerdo al estudio del
mercado y al crecimiento de la poblacién

VENTAS TOTALES
MESES MONTO
0
34000
35020
36070,6
37152,72
38267,30
39415,32
40597,78
41815,71
43070,18
44362,29

Blo|o|~N|o|u|swiNk|o

150



ANEXO N°3.2
GASTOS ADMINISTRATIVOS

RUBROS VALOR

Alquiler $ 2400,00
Agua 100,00
Luz 120,00
Teléfono 800,00
Internet 458,35
TOTALES $3.878,35

ANEXO N°3.3
GASTOS DE VENTAS
RUBROS VALOR ANO
Movilizacion $ 100,00
Publicidad 41,67
Pagina Web 8,33
Sueldo(Venta,Disefio Produccién) 540,00
Aporte Pers. Y Patronal (IESS) 116,10
TOTALES $ 806,10

ANEXO N°3.4
GASTOS FINANCIEROS

GASTOS FINANCIEROS

>
2

O

MONTO

$41,25

41,25

41,25

41,25

36,80

32,32

27,81

23,26

18,68

PIOOINOO|ORAWNEF

14,06
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ANEXO N° 3.5
GRAFICO DE GASTOS

GASTOS
MESES ADMINISTRATIVOS VENTAS |FINANCIEROS
1 $3.878 $806,10 $ 0,00
2 $3.878 806,10 41,25
3 $3.878 806,10 41,25
4 $3.878 806,10 41,25
5 $3.878 806,10 41,25
6 $3.878 806,10 36,80
7 $3.878 806,10 32,32
8 $3.878 806,10 27,81
9 $3.878 806,10 23,26
10 $3.878 806,10 18,68
ANEXO 3.6
DEPRECIACIONES
VALOR
DETALLE ACTUAL TIEMPO(ANOS) | DEP
Mobiliario $ 21.000,00 5| $4.200,00
Equipos de Oficina 4.420,00 5 884,00
Equipos de Informéticos 21.000,00 5 4.200,00
Utensilios 7.116,00 5 1.423,20
TOTAL $ 10.707,20
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