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RESUMEN

Por medio de este proyecto integrador se evalua la factibilidad del ingreso al mercado
de artesanias de paja toquilla, mediante la elaboracion de sandalias de esta materia
prima de alta calidad tomando en cuenta que es considerada como “Patrimonio Cultural
de la Humanidad”. En primera instancia se procedié a estudiar la perspectiva de los
actores primarios y secundarios que son artesanos, comerciantes y clientes tanto
nacionales como extranjeros que forman parte y se ven influidos en la comercializacion
y produccion de articulos de este material. Se utilizo la técnica de la encuesta para
conocer el comportamiento de los consumidores y definir el mercado meta, asi como
también las distintas caracteristicas que resultan importante al momento de adquirir
productos artesanales y con esto definir la estrategia con la que se entrara al mercado.
Por ultimo, se evalu6 la viabilidad financiera mediante el calculo de indicadores
econdmicos como lo son el VAN, TIR, TMAR, asi como también la estimacion de la
demanda, inversiones, capital de trabajo y el periodo en que se recuperara la inversion,
por lo que se demostré6 con los resultados obtenidos, la factibilidad del plan de
negocios.

Palabras clave: paja toquilla, sandalias, Patrimonio Cultural de la Humanidad,
factibilidad.



ABSTRACT

Through this integrative project, the feasibility of entering the market of handcrafts made
of paja toquilla is evaluated through the elaboration of sandals of this high quality raw
material taking into account that it is considered as Cultural Heritage of Humanity. In
first instance it proceeded to study the perspective of the primary and secondary actors
who are artisans, merchants and customers both national and foreign that are part and
are influenced in the commercialization and production of articles of this material. The
survey technique was used to know the behavior of consumers and define the target
market, as well as the different characteristics that are important at the time of acquiring
handicraft products and with this define the strategy to enter the market. Finally,
financial viability was evaluated by calculating economic indicators such as the NPV,
IRR, TMAR, as well as the estimation of demand, investments, working capital and the
period in which the investment was recovered, so which was demonstrated with the
results obtained, the feasibility of the business plan.

Keywords: paja toquilla, sandals, Cultural Heritage of Humanity, feasibility.
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CAPITULO 1

1. INTRODUCCION

“Carludovica Palmata”, nombre cientifico de esta planta, es cultivada tanto en
Centroamérica, como en algunos paises de América del Sur. En el Ecuador es un tejido
tradicional, especificamente de sombreros que han sido declarados “Patrimonio
Cultural Inmaterial de la Humanidad” por la Unesco desde el afio 2012. El tejido es una
tradicion aborigen que se manifiesta en varias provincias del Ecuador como en Santa

Elena, Azuay y Manabi siendo esta ultima la mas reconocida.

Generalmente, la paja toquilla es conocida a través de los sombreros, pero existe una
gran variedad de productos que usan esta materia prima, que es trabajada
fundamentalmente de manera artesanal a partir de conocimientos transferidos de
generacion en generacion, lo que ha permitido conservar un medio de produccion del

que viven muchas familias de las regiones costa y andina.

Distintos Ministerios como el de Industrias y Productividad, de Inclusién Econémica y
Social y el de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca han sido los encargados de
fomentar, integrar y fortalecer las actividades artesanales de la paja toquilla,
organizando talleres para quienes se dedican al tejido a fin de que puedan conocer
directamente los distintos procesos que involucran la elaboracion de estos productos y
a la vez garantizar la sostenibilidad econdmica de los grupos familiares y pequenas
industrias que surjan alrededor de esta materia prima. (Patrimonio, 2014)

1.1 Descripcion del problema

El producto de paja toquilla mas reconocido es el sombrero, limitando asi el
conocimiento de otras artesanias que se producen a partir de esta palma.



Debido a que existen iniciativas que apoyan a los emprendimientos de sombreros de
esta paja, es necesario diversificar las alternativas de produccién y consumo de bienes
que se producen a través de este recurso natural por medio de la innovacion en el
disefio de objetos que permitan la sustitucion de los materiales convencionales por la
aplicaciéon de la paja, tales como zapatos con cubierta de paja toquilla, bolsos,
lamparas, y otros objetos de decoracion que usualmente utilizan madera o vidrio que

podrian ser sustituidos por este versatil recurso natural.

En el contexto nacional e internacional no existe un reconocimiento parcial del origen
del producto ecuatoriano de paja toquilla y esto ha generado un problema tanto para
comerciantes como para los artesanos ya que los clientes no siempre estan dispuestos

a pagar un precio que va acorde a la mano de obra.

Para el cliente resulta muy importante conocer el origen o procedencia del producto
artesanal que adquiere, ya que esto le influye al momento de la compra. Quienes
buscan una forma de adquirir articulos que reflejen la cultura y las tradiciones
ecuatorianas, se sienten forzados a buscarlos en lugares especificos, debido a la

escasez de locales que existen actualmente.

1.2 Justificacion del problema

A medida que el tiempo avanza, también lo hacen tanto las necesidades como las
preferencias de los consumidores y estas se van adaptando a los cambios que ocurren
en la sociedad. Dentro de la industria del sombrero de paja toquilla existe mucha
competitividad y no es suficiente comercializar una sola linea de productos que se basa
en un mismo modelo. Es por esto que la diversificacion resulta muy importante para
cubrir una mayor participacion en el mercado y atraer nuevos clientes lo que redundara

en mayores ingresos en las ventas.

Ante esta situacion el proyecto conlleva beneficios econdmicos para los productores
artesanales que usan paja toquilla ya que propondra la innovacion gracias a la
diversificacidon del uso de este recurso en la confeccidn de nuevos bienes de consumo
que a la vez generara demanda de mano de obra y nuevos puestos de trabajo
coadyuvando asi a la sostenibilidad de una practica productiva ancestral.
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Actualmente, los consumidores aprecian las artesanias y esta oportunidad de mercado
puede ser aprovechada tanto para los artesanos como para los comerciantes para de
esta forma mejorar la calidad de los productos y a su vez su nivel de vida.

El plan de negocios es para la creacion de la compafia Ecuador Toquilla, lo cual
conlleva beneficios a tres segmentos clave: los artesanos, consumidores y el pequefio
empresario. Los artesanos se ven beneficiados ante la posibilidad de la creacion de
fuentes nuevas de empleo, en donde utilizan sus conocimientos y la experiencia
adquirida durante anos de trabajo artesanal. Los consumidores veran la disponibilidad
de una amplia y nueva gama de productos las que serviran como una distinta opcion de
compra. Por ultimo, para el pequefio empresario existira una fuente de ingreso

relacionada a la utilidad de la compania.

Es por esto que con la creacion de un plan de negocios se busca evaluar la creacion y
factibilidad de la Compaiia Ecuador Toquilla contando con distintas herramientas de
soporte como una pagina web y analisis de marketing que permiten analizar la
factibilidad y riesgos de ingresar al mercado con el objetivo de diversificar la linea de
productos de paja toquilla para asi poder generar mas fuentes de trabajo y atraer a mas

clientes teniendo siempre en cuenta sus gustos y preferencias.
1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo General
Desarrollar un plan de negocios que evalue la factibilidad de la creacion de la
Compainiia Ecuador Toquilla cuya estrategia primordial es diversificar los productos
de paja toquilla para el mercado de Guayaquil.
1.3.2 Objetivos Especificos
e Analizar la situacidn actual del mercado de artesanias a través de un analisis

competitivo para considerar las debilidades y fortalezas que resultan de la

creacion de la compainiia.



e Reconocer las preferencias del consumidor con respecto a los productos de paja
toquilla en Ecuador para orientar la produccidén hacia este tipo de demanda a
través de un estudio de mercado.

e Disenar el marketing mix para la correcta promocién de la compafia y de la
oferta de sus productos.

e Evaluar la factibilidad financiera de la creacion de la empresa y el producto que

la linea de productos que comercializara al mercado.

1.4 Marco Teoérico

Para un mejor estudio de factibilidad nos basamos en una tesis elaborada por Andrea
Toaza Garcia para la Universidad de Guayaquil en el afio 2016, en donde se analiza la
posibilidad de constituir una empresa o asociacion para el desarrollo de una marca que
promueve las cualidades de productos artesanales de este vegetal en la comuna
Barcelona-Santa Elena. A partir de una investigacion de mercados, se logro definir los
gustos y preferencias del mercado meta para que, a su vez el producto genere

reconocimiento e identidad.

Esta propuesta seria viable ya que segun estudios realizados sobre la comercializacion
y marketing de artesanias de paja toquilla, la posibilidad de abrir nuevos nichos de
mercado permitira a los pobladores de distintas comunas que se dedican a actividades
artesanales independizarse de los canales de intermediacidon en los cuales se
desarrolla su negocio y asi poder generar los ingresos suficientes que esta actividad
necesite para convertirse en un comercio rentable. Primero es importante y de gran
necesidad analizar las pérdidas que se generen con la venta de cada uno de sus
productos, el desorden organizacional y la competencia desleal que existe en el
entorno del negocio. De la correcta implementacion de wuna estructura de
comercializacion adecuada para este tipo de productos podrian resultar varios
beneficios, desde la determinacion de costos y precios de venta, apertura de espacios
que sirvan de atraccidn a turistas, convenios con entidades publicas y estructura
administrativa para alcanzar el éxito del negocio, hasta proyecciéon de ingresos no
percibidos actualmente.



Bajo este estudio, se recomienda también la creacion de una pagina web y en redes
sociales para que los productos sean conocidos mediante estas herramientas y asi
lograr negociaciones y hasta ventas directas con los clientes con el fin de eliminar la

intermediacion. (Toaza Garcia, 2016)

Debido a la penetracion de nuevas marcas y nuevos mercados al pais, la propuesta
planteada en el proyecto busca obtener una ventaja econdémica frente a las demas.

La paja toquilla es una materia prima de facil adquisicion que requiere a su vez una
minima inversion econdémica lo cual puede indicar que la comercializacién de articulos
artesanales a base de este material, es factible.

El estudio se basa en los resultados de una investigacion de mercado los cuales
indicaron que la demanda de productos decorativos y de cualquier otra indole, si
tendria aceptacion gracias a la originalidad ecuatoriana que permite darle identidad a

un articulo dependiendo de sus materiales. (Ibafiez Cedefio, 2015)

Luego de este planteamiento consideramos que es factible diversificar los productos de
paja toquilla, tomando ventaja de la facilidad para conseguir la materia prima que se
siembra en Ecuador por las condiciones climaticas favorables. También se debe de
aprovechar el valor de identidad que tienen los ecuatorianos por productos nacionales

e impulsar la comercializacién futura de una gama de productos mas amplia.



CAPITULO 2

2. METODOLOGIA

2.1 Método de Investigacion
2.1.1 Método Analitico
El procedimiento de investigacion utilizado fue por medio de un analisis de los
resultados obtenidos de las entrevistas realizadas, permitiendo asi el planteamiento de
los objetivos propuestos en este proyecto.

Se realiz6 una investigacion exploratoria para poder proporcionar informacion y
comprender el tema investigado mediante entrevistas a una pequefia muestra de

expertos se pudo obtener un analisis cualitativo de datos primarios.

2.1.2 Método Descriptivo
Este método tiene por objetivo analizar a qué tipo de clientes iria dirigida la
compania en cuanto a la conducta del mercado y sus variables demograficas.

2.1.3 Método de recoleccion de datos

2.1.4 Design Thinking
Con la herramienta “design thinking”, es posible utilizar métodos de investigacion
tales como entrevistas, mapas de empatia e insights con el fin de obtener

informacion de los potenciales usuarios del producto o servicio a estudiar.

2.1.5 Técnica de la entrevista
Las entrevistas tuvieron como objetivo percibir y recolectar directamente las
opiniones de los actores primarios y secundarios con respecto a los problemas que
han detectado ultimamente en la elaboracion y venta de productos de paja toquilla y

de qué manera esta les afecta.
2.1.6 Entrevistas a expertos

. Entrevista: Comerciante del mercado artesanal de Guayaquil



La comerciante entrevistada, indicd que es un problema que tanto comerciantes como
clientes desconocen de la historia de los productos de paja toquilla como el sombrero,
sintiendo asi que Ecuador pierde mercado internacional ya que los turistas reconocen
el sombrero como Panama Hat.

Percibe también que los clientes buscan bajar el precio de los productos solo porque se

venden en un mercado artesanal, situacién que no ocurre en un centro comercial.

. Entrevista: Comerciante del mercado artesanal de Guayaquil

El comerciante considera que existe un grave problema con el actual sistema en el que
vivimos ya que este no permite facilidades de compra; antes cualquiera regalaba un

sombrero, pero las costumbres se pierden poco a poco.

. Entrevista: Artesana de productos de paja toquilla en Montecristi-Manabi

La artesana elabora varios productos de paja toquilla y dia a dia los va innovando para
continuar el negocio y que los clientes se interesen por visitar su local. Considera que
la economia la hace uno mismo y por eso también se dedica a la produccién y venta de
articulos artesanales pequefos de paja toquilla como abanicos para poder venderlos y

pagar sus gastos.

. Entrevista: Instituto de Propiedad Intelectual.

Nadie ha patentado la fabricacion de los sombreros ya que los cultivos de paja toquilla
son propiedad de la naturaleza de Manabi. Lo que es correcto y viable hacer es
patentar una marca de un producto ya fabricado o servicio establecido.

Entrevista: Cliente extranjero.

Considera que es un problema el no conocer la historia del sombrero de paja toquilla,

ya que al momento de comprar productos artesanales, le parece muy importante
conocer el costo de la materia prima, el tiempo que se demoran en hacerlo, y el simple



hecho de saber que fue hecho a mano influye mucho en la compra.

2.1.7 Mapa de Empatia

Los mapas de empatia tienen como objetivo identificar necesidades e intereses, asi
como también problemas tanto de los actores principales como secundarios y como
estos les afectan en las actividades que realizan, por lo que en esta seccion se

realizaron dos mapas de empatia a comerciantes y artesanos.

:Qué
PIENSA 'Y SIENTE?

Siente que las ventas han bajado
ya que las ganancias en el

Ok mercado de sombreros son

;Qué q 5 hal

OYE? insuficientes sQué

VE:
Escucha que en los -
centros comerciales El comerciante
pagan el precio P observa ) una
establecido, mientras competencia desleal
que en el mercado dentro del mismo
buscan menor precio. mercado.
:Qué
HACE Y DICE?

Cede a las exigencias de
precios por parte de los
clientes

ESFUERZOS RESULTADOS

Le motiva seguir vendiendo ya que debe
cubrir sus gastos de proveedores,
instalaciones y demas.

Se frustra porque no gana lo que tenia
previsto ya que el cliente pide menor precio.

Figura 1 Mapa de empatia a comerciantes (Autores)



sQué

PIENSA Y SIENTE?
Los productos artesanales no enriquecen al
artesano.

iQué sQué

OYE? VE?
Escucha que en |la -
Sierra se encuentra la d Observa que las siguientes
mejor mano de obra y generaciones no siguen con
por lo tanto el la tradicion de la elaboracion
producto con mejor Qué de los productos.
acabado. <

HACE Y DICE?

Procura que la calidad del producto
vaya acorde al tiempo que le dedica
en su elaboracion.

ESFUERZOS RESULTADOS
Los artesanos se esfuerzan por innovar sus El cliente se siente atraido por la variedad y
productos constantemente. diversidad en los productos.

Figura 2 Mapa de empatia a artesanos (Autores)

2.2 Analisis Estratégico
2.2.1 Analisis de la situacion
2.2.1.1 Analisis del macroentorno

El macroentorno se enfoca en factores que analizan las oportunidades y los riesgos
que conllevan para la compaiia. Estos factores son: demograficos, econdmicos,
naturales, tecnoldgicos y politicos. Son fuerzas externas que la empresa no puede

controlar.

Entorno Demografico: los cambios en el mercado se deben mayormente a los
cambios que se efectuan en el entorno demografico, por lo que resulta muy
indispensable para los marketeros tener en cuenta esta variable al momento de
analizar la introduccidn de algun producto o servicio. El factor que mas sufre cambios

en el entorno demografico es la edad de los pobladores. (Kotler & Armstrong, 2013)

Entorno Econémico: aqui se engloban todos los factores de economia que influyen
en el poder de compra de todos los consumidores con respecto a su patrén de gasto.
Esto difiere mucho entre el nivel y distribucién de ingresos de los paises. (Kotler &
Armstrong, 2013)



Entorno Natural: son todos aquellos recursos naturales que hacen las veces de
insumos para las distintas actividades relacionadas en el marketing. (Kotler &
Armstrong, 2013)

Entorno Tecnolégico: son todos aquellos elementos que originan tecnologias creando
asi varias oportunidades de mercado. (Kotler & Armstrong, 2013)

Entorno Politico: aqui se tienen en cuenta todas aquellas leyes y departamentos
gubernamentales que tienen cierta influencia en las organizaciones de determinada
sociedad. (Kotler & Armstrong, 2013)

Entorno Cultural: son factores por los cuales los valores, comportamientos y

preferencias sociales se ven afectados. (Kotler & Armstrong, 2013)

2.2.1.2 Analisis del microentorno
Analisis de las 5 fuerzas competitivas de porter

Poder de negociacion de los clientes

Actualmente es de suma importancia para los consumidores encontrar productos que
satisfagan sus necesidades y a su vez cuente con un valor agregado que le resulte
dificil de encontrar en otro lugar. Los productos de paja toquilla son complicados de
encontrar en un lugar que no sea el mercado de artesanias, mas aun las sandalias de
paja toquilla. Esto situa a Ecuador Toquilla en una empresa con poder significativo de
acuerdo, ya que el poder de negociacién de los clientes es bajo, por lo que estan
dispuestos a pagar un precio alto por un producto de calidad. Sin embargo, es de suma
importancia que Ecuador Toquilla sea consciente de la fluctuacién de precios que se
pueda presentar con sus productos, lo que podria resultar en una pérdida de sus
clientes a largo plazo.

Poder de negociacion de los proveedores

El destacado tejido de los productos de paja toquilla se realiza con la palmera que
crece, mayormente, en las costas ecuatorianas. Esta materia prima ha permitido que
tanto sombreros como demas adornos, tengan una gran demanda en el mercado

nacional e internacional. La compafiia Ecuador Toquilla contara con aproximadamente
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2 proveedores de la provincia de Manabi, especificamente de Montecristi debido a la
cercania y a la alta calidad.

Se debe tener en cuenta la dificultad de adquisicion de este material ya que, al
depender de la naturaleza, los cambios climaticos y las estaciones del afo pueden
perjudicar o beneficiar los cultivos, por lo que se tiene un alto poder de negociacién de
los proveedores.

Amenazas de productos sustitutos
Actualmente, el mercado de zapatos y sandalias se encuentra muy expandido y en
constante crecimiento. Las sandalias de paja toquilla tienen varios sustitutos los cuales,

a su vez, varian en precio, calidad y material. Como lo son las sandalias de:

o Tela

e Naylon

e Poliester
e Cuero

o Gore-Tex

e Materiales alternativos sintéticos

e Espuma o foam

El mercado de sandalias de paja toquilla es muy limitado lo cual se convierte en una
gran ventaja para la compafiia Ecuador Toquilla en poder competir e ingresar en la
mente del consumidor, sin embargo al existir una gran cantidad de competidores
indirectos con productos sustitutos y debido a que muchos de ellos ya se encuentran

posicionados en la mente de los consumidores, la amenaza de estos se considera alta.

Amenazas de los nuevos entrantes

Las sandalias de paja toquilla hoy en dia tienen un bajo nivel de comercializacion en el
Ecuador, ya que este producto no se encuentra facilmente. La diferencia existente
entre Ecuador Toquilla y las otras empresas de sandalias de paja toquilla es su punto
de venta, el cual permite cubrir la demanda de mercado de sandalias de este material.
Sin embargo, para entrar en este tipo de mercado, los competidores solo necesitaran
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de un artesano y de un zapatero para hacer las sandalias, por lo que seria facil para

ellos y resulta en una alta amenaza de nuevos entrantes para Ecuador Toquilla.

Rivalidad entre las empresas

Las empresas ecuatorianas que resultan como competencia directa de Ecuador
Toquilla son:

Ecua-Andino Hats, quienes venden varios productos de este material con precios muy
variantes. (Costales Figueroa, 2016)

p ) .
! Ecua-AndinoHats
u Original Panama Hats

Vendedores de productos de paja toquilla en Manabi: Esta es una tradiciéon que ha
trascendido por generaciones de esta provincia. Las actividades incluyen elaborar y
vender productos de paja toquilla como sombreros, sandalias, carteras, adornos y
demas. Ninguno se comercializa en centros comerciales y las personas interesadas de
otras provincias tienen que viajar largas horas para conseguir estos productos ya que

no cuentan con entrega a domicilio.

Las empresas ecuatorianas que resultan como competencia indirecta de Ecuador
Toquilla son:

Martina, es una marca de sandalias que, para Ecuador Toquilla resultaria un sustituto
para quienes prefieren sandalias hechas de otros materiales. Sus precios oscilan entre

MARTINA
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Olé Zapatos, tiene una patente ecuatoriana y vende sandalias de distintos modelos.

) o0lé zapatos

Payless Shoes, D Pisar, quienes ofrecen una amplia gama de sandalias y zapatos de

varios modelos y materiales.

Al realizar este analisis se concluye que la compania Ecuador Toquilla posee una
ventaja competitiva en relacion a sus competidores, ya que ofrece un producto
artesanal de paja toquilla y de calidad.

2.2.2 Cadena de Valor

Actividades Primarias

Logistica Interna: Los patrones de decoracion de paja toquilla que tendran las
sandalias se adquieren de cuatro proveedores que corresponden a la provincia de

Manabi especificamente en Montecristi y Pile.
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Produccién: Al momento de contar con el patrén de decoracion y la base de la
sandalia, el zapatero procede a armar el calzado lo cual toma unas cuantas horas. La
sandalia estara lista para su entrega en 1 dia.

Logistica Externa: Los clientes al llegar a la tienda observan los productos, se miden

las sandalias y toman su decision de adquirir o no el producto.

Marketing y Ventas: Las ventas se realizan en el mostrador de la tienda y se cuenta
con actividades de promocion como “Giveaways” en redes sociales como Facebook e
Instagram, que son sorteos de productos en los cuales los clientes pueden participar

siguiendo una serie de pasos que tienen como objetivo dar a conocer mas la compainia.

Servicio Post-Venta: Al momento de la venta se procede a entregar una pequefia
tarjeta la cual indicara la fecha en que se realizé la venta. Con dicha tarjeta se podran
realizar cambios en las sandalias hasta dentro de 1 semana e incluye garantia de hasta
3 meses en caso de algun dafio de fabrica.

Actividades de Apoyo

Infraestructura: La ubicacion del local serda en la zona norte de la ciudad de
Guayaquil. El espacio fisico sera de aproximadamente 4x20 mts y el sistema de venta

con el que se contara sera por medio de ventas de mostrador.

Recursos Humanos: Contaremos con 2 trabajadores en el taller, 2 trabajadores en el
local, 1 gerente comercial y 1 gerente administrativo.

Desarrollo Tecnoldgico: Se contara con un software especial para las ventas para

analizar la competitividad del sector, estrategias de venta, y 2 camaras de seguridad.

Servicios Generales: Los servicios que ofreceremos son de venta de calzado junto

con asesoria que garantice una correcta atencion al cliente.

2.2.3 Matriz FODA
A continuacion realizamos un analisis de factores tanto externos como internos para un

estudio mas detallado de nuestra compafia:
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Fortalezas

Uso de material de
calidad, tradicional y
reconocido ademds de
diferenciacion de
disefio

Proceso de elaboracion
con material
tradicional reconocido
o como Patrimonio
Cultural de la
Humanidad

Oportunidades

La disponibilidad de la
materia prima para
realizar el producto ya
que es cultivada en la
COSta ecuatonana

Limitada cantidad de
competidores directos
de sandalias
artesanales de paja
toquila lo cual facilita
el ingreso al mercado

Debilidades

Falta de usode la
herramienta E-
Commerce

Falta de experiencia en
el mercado ya que
nuestra marca es
desconocida

\

{ Situacidn econdmica
desfavorable del pais

Gran catidad de
competidores
indirectos y con mayor
experiencia

Figura 3 Matriz FODA (Autores)

2.3 Investigacion y Marketing Mix
2.3.1 Objetivos del diseio de la investigaciéon

2.3.1.1 Objetivo General
Analizar y determinar la factibilidad econémica del ingreso de una nueva compaiiia en
el mercado de productos artesanales de paja toquilla en la ciudad de Guayaquil.

2.3.1.2 Objetivos Especificos
Determinar las preferencias del consumidor y su nivel de ingresos para asi ir acorde a
sus necesidades y satisfacerlas.
Conocer el nivel de aceptacidén que tendria esta linea de productos.
Determinar la demanda real e identificar a los posibles competidores de productos

artesanales de paja toquilla que se pudiera presentar en un futuro.

2.3.2 Técnica de la Encuesta
Esta es una técnica que se utiliza para poder extraer datos sintetizados basados en
respuestas de personas analizando desde sus comportamientos hasta sus intenciones
y caracteristicas que definen su estilo de vida. (Malhotra, 2008)
Las particularidades principales de las encuestas es que son faciles de realizar y a su

vez, son flexibles.

2.3.3 Poblaciéon y muestra
2.3.3.1 Poblacion

15

7



Es el total del factor que se pretende estudiar con respecto a la unidad de poblacion en
donde la caracteristica que comparten en comun da como resultado los datos a
investigar. (Tamayo, 2003)

Se clasifican en poblaciones finitas y poblaciones infinitas. Para la investigacion se ha
considerado a la poblacion de la ciudad de Guayaquil, comprendida por hombres y
mujeres de edades entre los 15 a 64 anos, dando un total de 2.353.279 personas, de
acuerdo con el censo que se ejecutd en el 2010 por el INEC.

De acuerdo con los datos de encuestas facilitadas por el INEC, el 69,2% de la
poblacidn es econdmicamente activa, dando como resultado 1.628.469 personas,
ademas tomamos en cuenta los estratos socioecondmicos entre nivel medio hasta
medio alto, que es el 34% de la poblacién, dandonos como resultado un valor de
553.679 personas.

2.3.3.2 Muestra
Es una subdivisiébn que se escoge como representacion de toda una poblacion. (Kotler
& Armstrong, 2013)

2.3.3.3 Tamano de la muestra
Para obtener el tamano de la muestra se ha tomado la informacidén encontrada en el
INEC, permitiendo asi el calculo de una muestra cuando se cuenta con un poblacion

finita.

f = No%z?
[(N-1)(e?)]+[(e?)(22)]

Figura 4 Férmula del tamarfio de la muestra (Autores)

n= 553679(0,5%)(1,96%)
" [(553679-1)(0,052)+[(0,52)(1,962)]]

n=384
Concluyendo de esta manera que la encuesta debe ser realizada a 384 personas de la
ciudad de Guayaquil.
Variables:
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N: Tamano de la poblacion.

n: Tamano de la muestra.

o Desviacion estandar en caso de saber cual es el valor, se puede utilizar el 0,5

e: Error, es el limite que se considera como aceptable de error cuyo valor puede estar
entre el 1% y el 9%, el encuestador lo elige generalmente.

Z: Nivel de confianza, es un valor que se adquiere por del intervalo de confianza, se

opto por utilizar el 95% lo que equivale a una constante de 1,96

2.3.4 Desarrollo del Marketing Mix

El marketing mix es una herramienta de la mercadotecnia en donde se procura
incorporar una correcta aplicacion de intercambio de bienes y servicios por medio de la
relacion entre empresa y cliente. El objetivo principal del marketing mix es poder
influenciar al consumidor al momento de realizar sus compras, incrementar las ventas y
cumplir con los objetivos de la compafiia logrando ser preferidos para el consumidor
ante la competencia.

Las 4 variables principales que se analizan son: producto, precio, plaza y promocion, y
asi poder percibir la situacion actual de la compafia y a su vez desarrollar una
estrategia que vaya acorde a los objetivos planteados.

Se procedera a definir los factores que puedan describir las estrategias con respecto al
rendimiento, ventajas y valor agregado que ofrece el producto, asi como los diversos

lugares de distribucion, precio y promociones que se vayan a implementar.

2.4 Analisis Financiero
2.4.1 Punto de equilibrio

Para calcular la cantidad de sandalias que se deben vender para que la compafia
tenga costos e ingresos igual a cero, es decir, no cuente con pérdidas ni con
ganancias, es necesario utilizar la formula del punto de equilibrio.
PE= CF/(PVU-CVU)
Donde:
PE: Numero de unidades que debe venderse para tener ingresos iguales a costos.
CF: Costos fijos de la empresa.
PVU: Precio de venta unitario del producto.

CVU: Costo variable unitario del producto.
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2.4.2 Proyeccion de la demanda
Se tomara en cuenta la cantidad del punto de equilibrio tanto anual como mensual junto
con el indice que indica la produccion de la actividad de la industria manufacturera
reflejado por el INEC.

2.4.3 Costos fijos
Consideraremos costos fijos todos aquellos rubros cuya cantidad fluctua
independientemente del nivel de operacion y que, en el corto plazo, no dependen del
volumen que se produzca. Todos estos seran la energia eléctrica, servicio telefénico,
sueldos y salarios, arrendamiento, internet, publicidad y costos de envio de materia
prima.

2.4.4 Costos variables
Consideraremos costos variables todos aquellos rubros cuya cantidad depende del
nivel de operacion y que a su vez dependen del volumen que se produzca.
El costo unitario por sandalia depende de los siguientes materiales: Pegamento
poliuretano, hilo, patrén decorativo con paja toquilla, plantilla y suela de la sandalia con
la etiqueta de la marca y empaque con etiqueta de la marca de la compaiiia.

2.4.5 Inversion fija
Este rubro nos ayuda a tener en cuenta la cantidad o gasto inicial que se requiere al
inicio de la creacion de la companiia para poder ponerla en marcha.
Como inversion fija consideraremos los permisos que nos ayudaran con la correcta
comercializacién del nuevo producto, también con autorizaciones que nos permitan
poner en funcionamiento y modificar la pagina web y el local comercial para la venta del
producto.

2.4.6 Capital de trabajo
El calculo del capital de trabajo es muy necesario para poder conocer a profundidad los
gastos que corresponden a mano de obra y materiales involucrados en produccion
directa e indirecta del negocio.

2.4.7 Tasa minima atractiva de retorno (TMAR)
Para el calculo de la TMAR, se utilizé6 el método basado en el modelo del CAPM para
poder analizar si nuestro proyecto es financieramente viable o no.

Ri = rf+b(rm-rf) + RPEcuador

El significado de las siglas se presenta a continuacion:
Ri: Es la rentabilidad esperada por el inversionista.
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Rf: Es la tasa libre de riesgo, considerando los bonos de tesoro de Estados Unidos a 5
anos.

B: Es el beta de la industria.

Rm: Es la rentabilidad de mercado.

Rp Ecuador: Es el riesgo pais de Ecuador.

248 VANYTIR
El valor actual neto (VAN) sirve para determinar si el proyecto es viable o no. Si
después de analizar los ingresos y egresos proyectados y de haberles descontado la
inversion inicial quedan ganancias, se concluye que el proyecto es viable.
El TIR se denomina a la tasa de descuento que tiene un proyecto, el cual permite que

el VAN sea como minimo igual a la inversion.

249 Payback
El payback sera el tiempo de recuperaciéon del valor total invertido, con lo cual también
hallaremos el riesgo del proyecto. Para este analisis es necesario realizar un flujo de

caja.

19



CAPITULO 3

3. RESULTADOS Y ANALISIS

3.1 Design Thinking
3.1.1 Insights
Consideramos que fue relevante obtener la perspectiva de actores primarios y
secundarios, los cuales son artesanos, comerciantes, clientes y el Instituto de
Propiedad Intelectual. Las dificultades principales que enfrentan los actores en este
tema, van acorde al clima, competencia desleal del mercado y preferencias del
consumidor tanto nacional como extranjero.
A través de la herramienta “design thinking” se logro obtener los siguientes insights los
cuales se presentan a continuacion con sus respectivas oportunidades relevantes para

el planteamiento de una solucion para el problema.

3.1.2 Mapas Perceptuales
Matriz IPO



INSIGHT

PRINCIPIOS
RECTORES

OPORTUNIDADES

SOLUCIONES

Los artesanos de

productos de paja

toquilla necesitan

una regulacion de

precios que vaya

acorde a la mano
de obra

Remuneracion
justa; Control en
la venta;
Comprensible

Actualmente el
Gobierno apoya el
emprendimiento de

productos nacionales;
existe una nueva
tendencia de compra
de productos
nacionales por parte de
los consumidores; los
productos artesanales
se consumen por arte
o lujo

Implementar camparias que reconozcan e
informen el trabajo de los artesanos para
que reciban una remuneracion justa.

Realizar un documental que muestre la
elaboracion de los productos artesanales
desde el inicio.

Contar con la participacion de influencers
para la promocion del uso del sombrero
ecuatoriano.

El cliente prefiere
pagar mas si cree
que el producto
que compra es
extranjero
perjudicando asi el
trabajo del
artesano e
identidad del
producto

Reconocimiento
: ldentidad;
Satisfaccion al
cliente

Los productos
artesanales son bien
acogidos en Europa; El
cliente se interesa por
el origen del producto
que compra; los
productos artesanales
estan en constante
innovacion

Crear un plan de capacitacion para
comercializar productos y poder combatir
la competencia desleal dentro del
mercado

Creacion de escuelas para artesanos que
fomenten la innovacion y diversificacion de
productos.

Plan de negocios del lanzamiento de la
compaiiia XYZ para introducir una marca
que fomente la diversificacion de
productos artesanales de paja toquilla.

Los cultivos de
paja toquilla son
propiedad de la
naturaleza por lo
que nadie puede

tener derecho

sobre los
toquillales

Reconocimiento
: ldentidad;
Sentido de
propiedad

Se puede patentar una
marca ; Las artesanias
atraen turistas

Creacion de un museo en la ciudad de
Guayaquil para dar a conocer la historia y
elaboracion de los sombreros de paja
toquilla.

Crear y patentar una pequefa linea de
productos artesanales.

Figura 5 Matriz IPO (Autores)

Mediante un plan de negocios para el lanzamiento de la compafiia Ecuador Toquilla by
Gaella se busca introducir una marca que fomente la diversificacion de productos
artesanales de Paja Toquilla. Con esto se pretende lograr reconocimiento y satisfaccion
del cliente.
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Matriz de dificultades e importancia

Implementar campanas que
reconozcan e informen el trabajo de

. 4 5
los artesanos para que reciban una
remuneracion justa.
Realizar un documental que
muestre |a elaboracion de los 3 3

productos artesanales desde el
inicio.

Contar con la participacion de
influencers para la promocion del 1 4
uso del sombrero ecuatoriano.

Crear un plan de capacitacion para
comercializar productos y poder 3 5
combatir la competencia desleal

dentro del mercado
Creacion de escuelas para
artesanos que fomenten la 6 6
innovacion y diversificacion de
productos.

Plan de negocios del lanzamiento
de la compaiiia XYZ para introducir
una marca que fomente la 7 3
diversificacion de productos
artesanales de paja toquilla.

Creacion de un museo en la ciudad
de Guayaquil para dar a conocer la
historia y elaboracion de los
sombreros de paja toquilla.

Introducir una marca al mercado
que fomente la diversificacion de 6 3
productos artesanales.

Figura 6 Matriz de dificultad e importancia (Autores)
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Mapa Perceptual

Alto
7
1sol7] [sols |
6
N
=
o 4
=
o
3 [sol 2] [so1a] [sols]
: [s016 |
Bajo 1
IMPORTANCIA
Bajo Alto
Figura 7 Mapa perceptual (Autores)
3.2 FODA estrategia
Tabla 1 Estrategia FODA (Autores)
Matriz FODA Fortaleza Debilidad
Oportunidad Ofrecer una nueva linea | Ofrecer al cliente una
de sandalias | plataforma web en la que
aprovechando la | pueda visualizar el
disponibilidad y facilidad | producto que desea.
de obtener la materia|Aliarnos a un socio
prima. estratégico para
contrarrestar la falta de
experiencia en el
mercado.
Amenaza Ofrecer al cliente un valor | Realizar varios
agregado correctamente | “Giveaways” como
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diferenciado, con | estrategias de publicidad
caracteristicas de disefios | para atraer a mas clientes
artesanales  elaborados | diferenciandose de la
con paja toquilla, | competencia.

empaque y calidad para
ganar mercado  con
respecto a los
competidores indirectos.

Figura 8 Analisis FODA (Autores)

3.3 Codificacion de Datos y Marketing Mix
3.3.1 Analisis de resultados de encuestas
La Compafia Ecuador Toquilla pretende ingresar al mercado guayaquilefio con una
marca que busca diversificar los productos artesanales de paja toquilla, ofreciendo
sandalias de este material a un segmento de mercado meta el cual lo comprenden
estudiantes y profesionales de entre 18 a 29 afos tal como lo refleja los resultados de
la encuesta. También se puede observar que el 74% de los encuestados prefiere
comprar sandalias al momento de adquirir calzado, teniendo mucho en cuenta la

calidad y el disefio del producto.
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Por otra parte, los resultados de la encuesta nos reflejan que el 75% de los
encuestados prefiere comprar sandalias en un centro comercial ademas de preferir el
sector norte como punto de venta. Se obtuvo también que el 57% de los encuestados
estarian dispuestos a pagar un rango de precios de $25-$40 por un par de sandalias
artesanales de paja toquilla. El 77% de los encuestados indicd que utilizan las redes
sociales como medio para recibir informacion, siendo Facebook e Instagram las de

mayor concentracion. Ver resultados de encuestas en Anexo D.

3.3.2 Marketing Mix
3.3.2.1 Producto
Ecuador Toquilla esta enfocada en la produccion de sandalias que cuentan con una
caracteristica fisica particular ya que su material principal es la paja toquilla buscando
darle un valor agregado al producto ya que este es poco tradicional
Contara con un estilo sencillo, confortable y comodo, con disefios que contaran con
una amplia gama de colores desde los mas sencillos hasta los mas llamativos, lo cual
se conseguira al momento del trenzado de la paja toquilla. La plantilla estara hecha de
materiales textiles y sintéticos y llevara plasmado el logotipo de la empresa dando asi

el resultado que se muestra a continuacion:
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Figura 9 Prototipo de sandalias (Ecua-Andino)

Empaque del producto
El empaque escogido para la venta de las sandalias es 100% de cartén, cuenta con
una tira en su parte superior para que los clientes los puedan cargar como fundas y en

la parte lateral se encuentra el logo de la empresa.
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Figura 10 Prototipo de empaque del producto (Autores)

Proceso de elaboracion de las sandalias de paja toquilla
Ver ANEXO E.
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Figura 11 Mapa de elaboracion de sandalias (Autores)

Marca

Ecuador Toquilla disefi6 su logo reflejando un estilo juvenil y elegante, que permitira a
los jovenes pertenecientes a este mercado objetivo sentir identidad hacia la marca y
por ende hacia la empresa.

El nombre de la marca “Ecuador Toquilla” busca resaltar tanto la procedencia del
producto, que es de Ecuador, y la paja toquilla que ha sido reconocida como

“Patrimonio Cultural de la Humanidad”. Los colores que se usaron en el slogan son
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amarillo, azul y rojo que representan a la bandera de Ecuador, aportando al

reconocimiento del pais.

éClt(»ClﬂfL T(:{l_lt 1 (/\(/6.
(ﬂj [;a([(a

Figura 12 Prototipo del logo de la compaiiia (Autores)

Este logotipo de la marca estara plasmado en la plantilla de cada una de nuestras

sandalias, asi como también en el empaque.

3.3.2.2 Precio
Precio de la competencia
A continuacién se presenta una tabla comparativa con los precios de compaiias
competidoras con nuestra marca. Cabe recalcar que la mayoria de nuestros
competidores no ofrecen el mismo tipo de producto que nuestra empresa, por lo tanto
los valores que se estableceran estaran basados en los costos incurridos en la
produccion y teniendo en cuenta también los resultados de la investigacion de

mercados previamente realizada.

Tabla 2 Comparacién de precios de competidores (Autores)

Marca Producto Precio

Ecua-Andino $23.15

29



Martina o $30.00
© ‘\b'
S
Olé Zapatos $20.00
Payless Shoes Source $38.00
D Pisar $29.00

Precio propuesto

Para fijar el precio de las sandalias, se ha considerado a la competencia, a los
materiales, y los resultados de la encuesta realizada; describiendo los detalles a
continuacion:

Analisis de la competencia: Los precios a los cuales los competidores ofrecen sus
productos se encuentran en un rango de $20 - $30.

Calidad del producto: Se utilizaran disefios novedosos de paja toquilla como valor

agregado para hacer que el consumidor final se sienta satisfecho con el producto.

3.3.2.3 Plaza
Es muy necesario establecer un lugar fisico especifico para que el producto final pueda
ser percibido por los consumidores en el momento adecuado. Para esto se debe contar
con los distintos canales de distribucidn, asi como también con el transporte respectivo.
Segun los resultados de la encuesta, la mayoria de personas prefiere adquirir este
producto en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, especificamente entre la
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Garzota y Alborada por lo que lo ideal seria establecer como plaza, un local en el

centro comercial Garzocentro.

Canales de

. . » Garzocentro
Distribucion

[Con el propdsito de generar trabajo e ingresos \ ( N\
adicionales a productores y artesanos,
utilizaremos el canal de distribucion convencional
en donde cada uno de los involucrados en la
produccion de nuestra linea de productos, son un
negocio independiente con sus propias ganancias.
Asuvez, el empleo de intermediarios nos
generaria ahorros, utilizando dos distribuidores: 1
desde Manabi a Guayaquil y otro para hacer
llegar el producto al punto de venta. De esta
forma se pretende reducir la cantidad de trabajo
\ tanto de productores, artesanosy clientes ~/ \ J

El costo de alquiler de un local en este centro
comercial esde en promedioy se debe tener en
cuenta de todos los permisos pertinentes para
autorizar el funcionamiento de la compaiiia. Esto
va desde permisos con la Municipalidad de
Guayaquil, administrador del centro comercial
para la obtencién de certificado de uso de suelo,
hasta el cumplimiento de restricciones, requisitos
y condiciones para el inicio del negocio.

Figura 13 Plaza (Autores)

3.3.2.4 Promocion
Se ofrecera una variedad de promociones para captar la atencion de los clientes meta,
logrando posicionarnos en la mente del consumidor y por ende en el mercado. Las

redes sociales seran el medio por el cual daremos a conocer las distintas promociones.

Cartilla de

acumulacion de
puntos

Concurso

f D e ™ - A
Consiste en incentivar al cliente a

Se ofreceran promociones de 2x1 en 2 comprar més de nuestros

Se realizaran “Giveaways” del épocas del afo especificas, las cuales

producto como una estrategia de
publicidad y a su vez atrayendo a mas
clientes diferenciandonos de la
competencia

serian de febrero a marzo, por ser
considerada época playeray vacacional,
y de noviembre a diciembre por las
festividades de este ultimo mes ya que
es considerado una tradicion buscar
opciones de regalo por Navidad

productos para poder obtener un
descuento del 50% en un par de
sandalias a su eleccion. Esto se
lograra mediante la acumulacion
de puntos por cada compra hasta
llenar cierta cantidad de los

. J

Figura 14 Estrategias de promocion (Autores)
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Campaiias/Meses |Enero|Febrero|Marzo|Abril|Mayo|Junio|Julio|Agosto| Septiembre | Octubre [ Noviembre | Diciembre
Concurso
2x1
Acumulacion de puntos

Figura 15 Calendario de promocién (Autores)

Propuesta de publicidad

Pagina web

La compania dispondra de una pagina web en la cual podran observar un catalogo
completo detallado de los diferentes modelos de sandalias que se ofreceran con sus
respectivos precios, ademas se ofrecera informacion de la empresa, de la fabricacion

del producto y la direccion.

Redes sociales

Se utilizaran las redes sociales como medio de propaganda para los clientes tomando
en consideracidn que nuestro mercado meta cuenta con las redes sociales mas usadas
que son Instagram y Facebook. Se mantendran actualizadas con publicaciones diarias

de sandalias y de clientes satisfechas para incentivar la compra de las mismas.

Medios/Meses Enero|Febrero|Marzo|Abril [ Mayo| Junio | Julio| Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Pagina Web
Redes Sociales

Figura 16 Calendario de publicidad (Autores)

3.4 Flujo de caja

3.4.1 Punto de equilibrio
El punto de equilibrio nos reflejé que la cantidad mensual y anual a vender es de 328 y
3932 unidades respectivamente a un precio de $28,50.
Ver tabla en ANEXO E.

3.4.2 Proyeccion de la demanda
Para este analisis se tomd en cuenta el porcentaje de crecimiento de la industria
correspondiente a la compafia, la cual es la de manufactura. Utilizamos el indice de
produccion de la fabricacion de calzado tanto mensual como anual para poder estimar,
segun el punto de equilibrio, la cantidad demandada y por lo tanto la cantidad a

producir para abastecer esa demanda. Ver tabla en ANEXO E.
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Tabla 3 Proyeccion de demanda (Autores)

PROYECCION DE DEMANDA

indice de produccién de la industria manufacturera en la produccién de calzado
Mensual 0,25%
Anual 75,95%

3.4.3 Costos fijos
Ecuador Toquilla contara con costos fijos anuales de $68.332,20 los cuales se detallan
a continuacion: energia eléctrica con $1.800, servicio telefénico con $384, sueldos y
salarios con $58.284,40, arrendamiento con $6.000, internet con $600, publicidad con
$843,80 y costos de envio de materia prima con $420. Ver tabla en ANEXO E.

3.4.4 Costos variables
Ecuador Toquilla contara con un costo variable unitario por sandalia de $11,12. Ver
tabla en ANEXO E.

3.4.5 Inversion fija
El total de inversion que se considerd para el analisis del flujo de caja, se lo obtuvo
mediante la suma de la inversién en permisos, local comercial, pagina web y demas
rubros de inversién en publicidad lo cual da como resultado un valor de $1.643,80. Ver
tabla en ANEXO E.

3.4.6 Capital de trabajo
El total de mano de obra y materiales tanto directos como indirectos da como resultado
un valor de $25.896,25 mensual, lo que se convierte en una inversion de $310.754,96
anual. Ver tabla en ANEXO E.
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3.4.7 Flujo de caja proyectado
A continuacion se refleja las ganancias que la compania Ecuador Toquilla va a generar. Ver ANEXO E.

Tabla 4 Flujo de caja (Autores)

FLUJO DE CAJA
1 2 3 4 5
Precio $28,50 $28,50 $28,50 $28,50 $28,50
Demanda 3945,00 6941,23 12213,09 21488,93 37809,77
Total de Ingresos $112.432,50 $197.824,98 $348.073,06 $612.434,55 $1.077.578,59
Costos Variables -$43.868,40 -$77.186,45 $135.809,56 $238.956,92 -$420.444,70
Costos Fijos
Energia Eléctrica -$1.800,00 -$1.800,00 -$1.800,00 -$1.800,00 -$1.800,00
Servicio Telefénico -$384,00 -$384,00 -$384,00 -$384,00 -$384,00
Sueldos y Salarios -$58.284,40 -$58.284,40 -$58.284,40 -$58.284,40 -$58.284,40
Arrendamiento -$6.000,00 -$6.000,00 -$6.000,00 -$6.000,00 -$6.000,00
Internet -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00
Publicidad -$843,80 -$843,80 -$843,80 -$843,80 -$843,80
Costos de envio de materia prima -$420,00 -$420,00 -$420,00 -$420,00 -$420,00
Total Gastos Fijos -$68.332,20 -$68.332,20 -$68.332,20 -$68.332,20 -$68.332,20
Depreciacion
Vehiculos $6.000,00 $6.000,00 $0,00 $0,00 $0,00
Muebles de oficina $3.600,00  $3.600,00  $3.600,00  $3.600,00 $3.600,00
Equipos de computo $8.400,00  $8.400,00  $8.400,00  $8.400,00 $0,00
Total de Depreciacion $18.000,00 $18.000,00 $12.000,00 $12.000,00 $3.600,00
Utilidad antes de PAT $18.231,90 $70.306,33 $155.931,30 $317.145,43 $592.401,69
15% Part. a trabajadores -$2.734,79 -$10.545,95 -$23.389,70 -$47.571,81 -$88.860,25
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Utilidad antes de Impuestos

Impuesto a la Renta (22%)
Utilidad Neta
Ajustes de flujo de caja
Depreciaciéon
Vehiculos
Muebles de oficina
Equipos de computo
Total de Depreciaciéon
Inversion

Capital de Trabajo

Flujo de Caja
TMAR
VAN
TIR

$15.497,12 $59.760,38 $132.541,61 $269.573,61 $503.541,44
-$3.409,37 -$13.147,28 -$29.159,15 -$59.306,20 -$110.779,12
$12.087,75 $46.613,10 $103.382,45 $210.267,42 $392.762,32
-$6.000,00 -$6.000,00 $0,00 $0,00 $0,00
-$3.600,00 -$3.600,00 -$3.600,00 -$3.600,00 -$3.600,00
-$8.400,00 -$8.400,00 -$8.400,00 -$8.400,00 $0,00
-$18.000,00 -$18.000,00 -$12.000,00 -$12.000,00 -$3.600,00
-$1.643,80
$310.754,96
$312.398,76 -$5.912,25 $28.613,10 $91.382,45 $198.267,42 $389.162,32
16,43%
$238.303,19
20,67%
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3.4.8 TMAR
La tasa minima atractiva de retorno nos dio como resultado un 16.43% de rendimiento.
Ver ANEXO E.

3.49 VANYTIR
Se puede concluir que el proyecto es econdmicamente viable ya que segun los
resultados en las tablas, el VAN nos da un valor positivo de $238.303,19 que refleja
ganancias en los periodos; mientras que la TIR de 20,67% es mayor que la TMAR de
16,43% lo cual representa factibilidad y rentabilidad en el proyecto. Ver ANEXO E.

3.4.10 Payback

El tiempo requerido para recuperar la inversion sera en el quinto ano de actividades de
la empresa. Ver ANEXO E.
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CAPITULO 4

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones
Con este plan de negocios se pudo realizar un analisis de factibilidad con respecto a la
diversificacién de una linea de productos artesanales, usando como materia prima
directa la paja toquilla, ya que esta es considerada como “Patrimonio Cultural de la
Humanidad” obteniendo asi el reconocimiento de la procedencia del producto como
ecuatoriano al crear una marca con mano de obra y materiales de este pais, con lo cual
se pretende atraer a los clientes que buscan siempre un producto que proponga ser
diferente a los demas.

e Para establecer la estrategia de producto tomamos en cuenta los resultados de
las encuestas, las cuales nos revelaron que el rango de edad que estaria mas
interesado en el producto y por lo tanto, dispuesto a comprarlo, lo comprenden
estudiantes y profesionales de entre 18 a 29 afos de edad. A su vez, el 74% de
encuestados prefiere adquirir sandalias al momento de comprar calzado, lo cual
nos llevo a optar por la comercializacion de esta linea de calzado, siendo la paja
toquilla el valor agregado de estas, convirtiéndose asi, en nuestra ventaja
competitiva. Por estos factores y la prioridad que los consumidores le otorgan a
la calidad y disefio, decidimos que la estrategia ideal para la compafiia es la
diferenciacion.

e Debido a que nuestro mercado meta utiliza las redes sociales frecuentemente
para mantenerse informado como Facebook e Instagram, la estrategia mas
viable para el éxito de la compafiia es explotar estos recursos para poder llegar
a la mente del consumidor mediante distintos concursos, como Giveaways, Yy
promociones dependiendo de la época del ano, con el fin principal de poder
exponer los distintos modelos de sandalias y asi empezar una relacion de

fidelidad y confianza entre la marca con el cliente.

¢ Finalmente, acorde a los distintos analisis que se realizaron anteriormente, se
puede concluir que el plan de negocios para diversificar las lineas de productos
artesanales de paja toquilla es en gran medida rentable debido a los resultados



beneficiosos que se obtuvieron indican que se necesitara una inversidn
aproximada de $312.398,76 para iniciar las actividades de la companiia, el VAN
es de $238.303,19 y la TIR es igual a 20,67%, siendo esta mayor a la tasa de
descuento de 16,43%; demostrando asi que el plan de negocios es rentable.
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4.2 Recomendaciones

e Se aconseja al Estado a incentivar propuestas de emprendimientos de productos
derivados de este tipo de material, aprovechando la oportunidad que se tiene
actualmente de una escasa competencia, y motivar a los interesados en este
proyecto a ofrecer productos diferentes al sombrero ya que este actualmente si

es mundialmente reconocido.

e Se sugiere al Estado emprender la capacitacion para artesanos de paja toquilla,
enfocada en la elaboracion de productos distintos al sombrero, para de esta
manera aumentar la oferta de estos articulos y a su vez incrementar el nivel de

empleo dentro del pais.

e Es importante que la compafiia Ecuador Toquilla forme parte de ferias
artesanales nacionales e internacionales, para aumentar su reconocimiento por
parte de los consumidores, teniendo como resultado el incremento de sus ventas

y su vez aumentando su segmento de clientes a nivel internacional.

e Es de alta importancia que la empresa Ecuador Toquilla cuente con el respaldo
del Ministerio de Turismo, para resaltar la procedencia de la materia prima de las
sandalias, siendo esta la paja toquilla, y asi, dandoles mayor prestigio frente a

los consumidores.

e Es primordial que la compaiia cuente con la certificacion de calidad 1SO
9001:2008, la cual asegura que el producto entregado por los artesanos es de
alta calidad y evitando asi devoluciones del producto resultando en pérdidas

futuras para la empresa.
e Esrecomendable para la compafia realizar ventas desde la pagina web, para de

esta manera abarcar un mayor segmento de mercado, llegando a todas las

ciudades de Ecuador mediante envios personalizados.

39



e Por ultimo se aconseja a la compaifia Ecuador toquilla el incremento a lo largo
de los afios del numero de sus trabajadores para poder cubrir la demanda de
productos que se tiene prevista.
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ANEXOS



ANEXO A

Conversacion con agricultores

¢ Ha notado algun cambio en los cultivos de paja toquilla en los ultimos afios?

¢ Qué piensa de la remuneracion recibida de cultivar y trabajar la paja toquilla?

¢ Cuales son sus clientes de siempre y los mas importantes?

Actualmente cuentan con un centro de apoyo ya sea privado o publico, para
agricultores como ellos

Cuales son los problemas mas importantes a los que se enfrentan al momento
de cultivar la paja toquilla?

Ha notado si la calidad del cultivo ha bajado, y si es asi a qué factores cree que

se debe?

Conversacion con artesanos

Cuales son los usos mas importantes que le dan a la paja toquilla, (por ejemplo:
sombreros, carteras, billeteras, paneras, etc.)

Hace cuanto tiempo se dedican a la produccion de productos de paja toquilla?
Comparando con afos anteriores como siente que el negocio de la venta de
estos productos ha cambiado?

Aproximadamente cuanto se tarda en realizar productos de paja toquilla

Como reconoce una buena paja toquilla?

Actualmente cuantos proveedores de paja toquilla tiene?

Quiénes son sus clientes principales?

Actualmente cuentan con un centro de apoyo ya sea privado o publico, para

agricultores como ellos?

Conversacion con clientes extranjeros

Qué es lo que mas le llama la atencion al momento de comprar un artesania?
Qué opina de los productos de paja toquilla como por ejemplo del sombrero de
paja toquilla?

Qué es lo primero que se le viene a la mente cuando escucha paja toquilla?

¢ Ha escuchado del Panama Hat, conoce la historia del sombrero?



Qué piensa del precio de los productos de paja toquilla?

Hasta cuanto estaria dispuesto de pagar por un buen producto de paja toquilla?
Actualmente en el pais que vive venden este tipo de artesanias?

Cree que las personas de su pais estarian dispuestas a comprar y pagar por
estos productos?



ANEXO B

Indicadores del Macro entorno Econémico

Capitulo 2

Entorno demografico

De acuerdo con el ultimo censo realizado en el 2010 por el (INEC), Ecuador contaba
con aproximadamente 14,483,499 de habitantes y la cifra se ha visto incrementada a
16,777,290 personas.

Existen cinco grupos de estratos socioeconémicos en Ecuador los cuales son A, B, C+,
C- y D los cuales tienen las siguientes caracteristicas: el 1,9% de los hogares se
encuentra en el estrato A, el 11,2% en el nivel B, el 22,8% en el C+, el 49,3% en el C-y
el 14,9% en el D. (INEC, 2011)

Nivel Dimensiones Total
Socioeconémico  Vivienda  Nivel de Actividad Posesién  Acceso a Habitos de
(236 Educacion  Econémica  de Bienes tecnologia de Niveles
puntos) (171puntos) (170 puntos) (163 (161 Consumo
puntos) puntos) (99
puntos)

A De 845,1 a 1000 puntos 1,90%
B De 696,1 a 845 puntos 11.2%
C+ De 535,1 a 696 puntos 22,80%
C- De 316,1 a 535 puntos 49,30%

D De 0 a 316 puntos 14,90%

Figura 17 Estratificacion del Nivel Socioeconémico (INEC, 2011)
Se ha observado, dentro del pais, que de acuerdo al censo realizado por el INEC en el
afno 2010, en el ambito de crecimiento poblacional se estima un promedio anual de
1,75%; y hasta el afio 2020 se han realizado proyecciones que se muestran en la
siguiente tabla.

Entorno Econdémico

Canasta Basica Familiar

Estd compuesta por distintos bienes y servicios que son indispensables para la
satisfacciéon de las necesidades basicas dentro del hogar de las familias ecuatorianas
compuesto por 4 miembros, 1.6 perceptores de ingresos ganando la remuneracion
basica unificada. El calculo del costo de la canasta basica resulta muy importante para

establecer un completo analisis entre remuneraciones y tasas de inflacion.



El notorio crecimiento en la economia ecuatoriana ha permitido que exista una
expansion que supera el promedio al de Latinoamérica y el Caribe a pesar de que este

ha presentado una propension desde el afio 2015.

Indicadores Bdasicos |

a2 Canasta Famiiar Basica $710,07
A n 4n mensual {IPC -0,18%
=il i
£ mp Desemple

Figura 18 Indicadores basicos (INEC, 2018)

Inflacion Mensual

Desde el 2015, el INEC estableci6 como afio base el 2014 para asi responder al
procedimiento estadistico que tiene como objetivo la actualizacion de productos que
comprenden la Canasta del indice de Precios al Consumidor junto con sus respectivas
ponderaciones.

El “IPC” es un indicador mensual ademas de nacional que refleja los cambios del nivel
general de precios de 9 ciudades, los cuales corresponden al consumo final tanto de
bienes como de servicios de los hogares cuyos estratos son alto, medio y bajo, ademas
de considerar los residentes del area urbana del pais. La investigacion se basa en el
precio para analizar los 359 productos que constituyen la canasta fija.

Empleo
Tasa de participacion

No se registrd variacion estadistica alguna en la tasa de participacioén bruta entre marzo
2017 y marzo 2018 ni a nivel nacional ni por area de residencia ya que las tasas
respectivas de estas variables fueron 48,0% a nivel urbano y 50,6% a nivel rural.



51,0% 50,6%

A8,3% 48,0%

% / 47,0% 46,8%
e

dic-07
dic-08
dic-09
dic-10
dic-11
dic-12
dic-13
dic-14
dic-15
mar-16
jun-16
sep-16
dic-16
mar-17
jun-17
sep-17
dic-17
mar-18

Nacional Urbano Rural

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU).

Figura 19 Tasa de participacion bruta a nivel nacional, urbano y rural, 2007-2018 (INEC, 2018)

Tasa de Desempleo

La tasa nacional de desempleo de la Poblacion Econdmicamente Activa, para marzo

2018, a nivel urbano fue de 5,7% y a nivel rural 1.9%, las cuales no fueron significativas
en comparacion para el ano 2017.

Pobreza

Este indicador es muy util para poder planificar, seguir y poder disehar politicas
sociales. Su calculo es a través de la actualizacion del IPC.

indice de Precios a la Construccion

Este indicador permite la medicidn mensual por medio de la evolucién de los precios a
distintos niveles, tanto de productor y/o importador, Materiales, Equipo y Maquinaria de
construccion para luego ser aplicados en las férmulas polinébmicas de los respectivos
ajustes en los precios de los contratos en Obras Publicas.

Junto con estas variables trabaja el Sistema de Indicadores de la Produccion (SIPRO),
el cual agrupa todos los indicadores que miden el cambio de la produccién en las
siguientes dimensiones: los valores de la produccién en términos reales, de los bienes
generados en el sector manufacturero, con el “indice de Produccion de la Industria
Manufacturera” (IPI-M) y los cambios en la coyuntura del personal ocupado, con los

indices de Puestos de Trabajo (IPT), Horas trabajadas (IH) y Remuneraciones (IR).
(cifras, 2018)

Entorno Natural




La paja toquilla, procedente de una planta herbacea, actualmente se cultiva
principalmente en Manabi, sobre todo en Montecristi y Pile. Existen cultivos en otras
provincias de la costa ecuatoriana y en la Amazonia. El cultivo de la paja se debe a la
humedad de sus suelos. (Turismo, 2014)

Ya que el cultivo de la planta no requiere de mucho cuidado, se puede hacer en
cualquier época del afio. Su recoleccion se realiza a los cuatro y cinco meses desde
que se siembra, que es cuando alcanza un crecimiento de por lo menos 1,5 metros y
se puede obtener en cualquier época del aio lo que representa una oportunidad para la
empresa Ecuador Toquilla ya que es la materia prima principal de los productos que se

pretende ofrecer al mercado.

Entorno Tecnolégico

En Ecuador los servicios de telecomunicaciones han crecido notablemente, en el 2006
seis de cada 100 ecuatorianos contaban con acceso a Internet, mientras que en el
2012 esta cifra aument6 con 60 de cada 100 ecuatorianos con acceso a Internet.

En Ecuador, mas del 36% de los hogares cuentan con acceso a internet, reflejando un
aumento de 13,5 puntos con respecto a hace 5 afios. A nivel urbano el crecimiento ha
sido de 13,2 puntos y en el area rural de 11,6. (Subempleo, 2016)

Ya que actualmente ecuador esta experimentando un notable crecimiento por el uso de
internet, es necesario que la compafia Ecuador Toquilla aproveche esta oportunidad e
implemente una plataforma web que le sirva tanto para la lealtad de los consumidores

como para la reduccion de costos y entregar un mejor servicio al cliente.

Entorno Politico

Ecuador se encuentra entre los paises con mayor nivel de corrupcion segun el informe
de la ONG Transparencia Internacional en el afio 2015. Ecuador, junto con Argentina,
figura en el puesto 107 de 167 en el indice de Percepcion de Corrupcion el cual analiza
a cada pais calificandolo con una escala del 0 a 100.

En el 2013, el pais se encontrd en el puesto 102 mientras que para el afo siguiente
empeoro llegando al puesto 110. Para el 2015 su situacion logré mejorar llegando a

obtener una puntuacién de 32/100.

Los paises que indican ser menos corruptos son Dinamarca, Finlandia, Suecia, Nueva

Zelanda y Holanda ya que poseen una vision panoramica del nivel de corrupcion,



teniendo como funcién la opinidén de cada ciudadano de todos estos paises consultados
por organizaciones internacionales como lo es el Banco Mundial. Las caracteristicas
principales de estos paises son sus altos niveles de libertad de prensa, acceso a la
informacion sobre presupuestos, lo cual le permite a los ciudadanos saber de donde
procede el dinero y cual es su destino. También los caracteriza su alto nivel de
integridad entre funcionarios publicos y la independencia del poder judicial con otros
sectores del gobierno.

En Latinoamérica, tanto Uruguay como Chile son calificados como los menos corruptos

desde el 2014, mientras que el peor calificado es Venezuela. (Comercio, 2018)

INDICE DE CORRUPCION

23.00 158.00

Figura 20 Indice de corrupcién en los paises (Comercio, 2018)

Entorno Cultural

Desde el 5 de diciembre de 2012 el tejido de paja toquilla es reconocido como
‘Patrimonio Cultural Inmaterial de la Humanidad” por la UNESCO. Se conoce que el
tejido de paja toquilla se inicia con el sombrero en la provincia de Manabi en el afio
1630 donde el indigena Domingo Chéez combin6 este material con el disefio de los
sombreros provenientes de Espafia. (Ministerio de Turismo, 2012)






ANEXO C

Ciencias Sociales!:|
y Humanisticas

FPON
Escuela Superior Politécnica del Litoral
Facultad de Ciencias
Sociales y Humanisticas
Encuesta

Somos estudiantes de la Facultad de Ciencias Sociales y Humanisticas de
la ESPOL con el objetivo de determinar la aceptacién del ingreso de la
compafiia "Ecuador Toquilla" al mercado de productos artesanales de
paja toquilla en la ciudad de Guayaquil. Para esto requerimos de su
colaboracidn, contestando cada pregunta de manera objetiva y veraz.

3. ¢éCon qué frecuencia suele comprar sandalias?

1. ¢Utiliza usted sandalias? Cada mes

Si No

Cada seis meses

Si su respuesta es no, continle con la pregunta #6 Cada afio
Si su respuesta es si, continle con la pregunta #2

No compro sandalias

2. ¢COomo prefiere usted el disefio al momento de comprar/usar

sandalias?
4. Enumere del 1 al 5, siendo 5 el mas importante y 1 el

Sandalias menos importante, los aspectos que considera al momento
de comprar sandalias.

Precio Calidad



Diseno Servicio al cliente

Infraestructura del local

5. ¢éEn qué lugar o lugares prefiere comprar sandalias?

Centro Comercial En linea ¥
% &

"

e

&

Catalogos Local individual «

Otro
6. ¢Cual de estos productos
artesanales de paja toquilla ha

Ninguno Otro

7. Enumere del 1 al 5, siendo 5 el mas importante y 1 el

comprado? ) L. -
menos importante, las caracteristicas que considera al
Sombreros Bolsos comprar un producto de paja toquilla.
Precio Calidad
Disefio Servicio al cliente

Infraestructura del local
8. ¢Estaria dispuesto a comprar sandalias artesanales de paja
toquilla?

Manualidades de uso personal Adornos para el hogar




Si No
12. ¢Cudl red social es la que usted mas utiliza para estar
9. ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un par de sandalias informado?
artesanales de paja toquilla ecuatoriana?

Facebook Instagram
$10-$25 $25.01-540 &
Twitter Otra
$40.01-$55 $55.01-570
13. (A través de qué medio o medios le gustaria recibir
$70.01-585 Otro informacion sobre este producto?
10. ¢éEn qué lugares le gustaria poder adquirir las sandalias de Redes sociales TV abierta
paja toquilla?
Centro comercial En linea Periddicos Radio
TV pagada Otra
Catalogos Local individual
14. Género
Otro Masculino Femenino
11. ¢En qué sector desearia poder adquirir estas sandalias de 15. Edad B
paja toquilla? Menos de 18 18-23 afios
Garzota / Alborada Sur 24-29 afios 30-35 afios
Urdesa Centro 36-41 afos 42-46 afios
Via a Samborondén Otro 47 6 mas




16. Nivel de ingreso familiar

S0 - S400 $401 - S800
$801 - $1200 $1201 - $1600
Mas de $1600

17. Formacion académica

Basica Bachillerato

Superior Cuarto Nivel

18. Ocupacion

Estudiante Ama de casa

Profesional Otra

19. Sector donde vive

Norte Centro

Sur Otro




ANEXO D

Analisis de encuestas

1. ¢ Utiliza usted sandalias?

usi

" No

Segun los resultados obtenidos, la mayoria de las personas encuestadas utilizan
sandalias siendo esto el 86% de la muestra.

2. 4 Como prefiere usted el disefio al momento de comprar/usar sandalias?

W Sandalias

¥ Plataformas

La preferencia de los consumidores al momento de comprar un estilo de calzado, tal

como nos muestra el grafico, es de sandalias; ya que representa el 74% del total.

3. ¢,Con qué frecuencia suele comprar sandalias?



¥ Cada mes
Cada seis meses
B Cada afio

B No compro sandalias

Tal como muestra el grafico, el 55% de los encuestados, es decir la mayoria,
establecen que compran sandalias cada seis meses, siendo esta la opcidon que indica

mayor concurrencia en la compra de este tipo de productos.

4. Enumere del 1 al 5, siendo 5 el mas importante y 1 el menos importante, los

aspectos que considera al momento de comprar sandalias.

u Calidad
Disefio
= Precio

B Servicio al cliente

B nfraestructura del local

Segun el grafico, la mayoria de encuestados presta mayor atencion a la calidad al
momento de comprar sandalias, siendo el 37% de ellos que respondié por esta
variable. Esto quiere decir que este es un factor muy importante para el consumidor.

5. ¢ En qué lugar o lugares prefiere comprar sandalias?



¥ Centro Comercial
En linea

H Catdlogos

B Local individual

M Bahia

M Encomienda con familiares

El 75% de encuestados indicd que su lugar de preferencia para comprar sandalias es
en un centro comercial. Este resultado es muy significativo ya que la gran mayoria opt6

por esa opcion.

6. ¢,Cual de estos productos artesanales de paja toquilla ha comprado?

N Sombreros
Bolsos

" Manualidades de uso
personal

B Adormos para & hogar

HPylseras

®Ninguno

Tal como lo muestra el grafico, el sombrero artesanal de paja toquilla es el producto
mas comprado o adquirido por los consumidores, siendo el 41% que indico asi.

7. Enumere del 1 al 5, siendo 5 el mas importante y 1 el menos importante, las

caracteristicas que considera al comprar un producto de paja toquilla.



N Calidad
Disefio

" Precio

M Servicio al cliente

M nfraestructura del local

La mayor cantidad de los encuestados asegurd que el factor que mas influye en ellos
al adquirir productos de paja toquilla es la calidad, seguido por el disefio de los mismos

con el 41% Y 33% respectivamente.

8. ¢ Estaria dispuesto a comprar sandalias artesanales de paja toquilla?

usi

Ne

El 86% de encuestados indicd que si estarian dispuestos a comprar sandalias de paja

toquilla. Este resultado nos resulté muy favorecedor para nuestro proyecto.

9. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un par de sandalias artesanales de paja

toquilla ecuatoriana?



m$10-§25
$25.01-540

=540.02-855

H$55.01-570

M$70.02-585

Los rangos mas significativos entre los cuales los consumidores estarian dispuestos a
pagar por un par de sandalias artesanales de paja toquilla, es de $25-$40 con un 57%
y de $10-$25 con un 43%. Este resultado es importante para establecer la variable

precio en el marketing mix.

10. ¢ En qué lugares le gustaria poder adquirir las sandalias de paja toquilla?

B Centro Comercial
En linea

= Catblogos

B Local individual

¥ Bahia

El grafico muestra que el 57% de los encuestados preferiria adquirir las sandalias de

paja toquilla en un centro comercial.

11. ¢ En qué sector desearia poder adquirir estas sandalias de paja toquilla?



¥ Garzota/ Alborada
Urdesa

= Centro

WSur

M Via a Samborondén

El 48% de encuestados prefiere adquirir este producto en los sectores de la Garzota y
Alborada, lo cual nos conlleva, al igual que la pregunta anterior, a considerar estos

lugares al momento de establecer la variable de plaza en el marketing mix.

12. ¢ Cual red social es la que usted mas utiliza para estar informado?

W Facebook
Instagram

H Twitter

Las dos redes sociales mas utilizadas por los consumidores son Facebook e Instagram
con un 40% y 59% respectivamente. Es importante tener en cuenta este resultado al

momento de establecer la variable promocion en el marketing mix.

13. ¢A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacién sobre este
producto?



¥ Redes Sociales
STV abierta

W periddicos
HRadio

BTV pagada
WWhatsapp

La gran mayoria indico que las redes sociales son el medio por el cual les gustaria

recibir informacion sobre este producto, siendo el 77% de encuestados.

14. Género

¥ Femenino

" Masculino

Para nuestra encuesta se tomd en cuenta tanto a hombres como mujeres, siendo el

75% mujeres y el 25% hombres.

15. Edad

¥ Menos de 20
¥ 20-25 afos
¥ 26-31 afos
®32-37 aitos
¥ 38-43 afos
¥ 44-49 afos

¥ 50 6 mas




La mayoria de personas encuestadas son de un rango de edad entre 20-25 afios, con
el 37%, seguido por personas de 26-31 afos las cuales representan el 27% de la

muestra.

16. Nivel de ingreso familiar

4%
9%
25% H$0-5400
$401 - SBOO
=$801-51200

51201 - $1600

HMas de $1600

De acuerdo con el grafico, el nivel de ingreso entre todos los integrantes de las familias,

para la mayoria de encuestados es de entre $1201 y $1600.

17. Formacién académica

W Basica
Bachillerato
M Superior

W Cuarto Nived

Segun el grafico se puede concluir que el 69% de las personas encuestadas resultaron
ser estudiantes de nivel superior y el 26% de bachillerato. Por lo que se decidio

dirigirnos a los estudiantes de nivel superior.

18. Ocupacion



B Estudiante
" Ama de casa

¥ profesional

Este segmento nos indica caracteristicas importantes al momento de establecer el perfil
de nuestros compradores potenciales. El grafico indica que el 45% de los encuestados
son estudiantes y el 44% son profesionales. Se puede concluir entonces que el

mercado meta esta compuesto por estudiantes y profesionales.

19. Sector donde vive

" Norte

" Centro

B Sur

WVia Samborondon

La gran mayoria de encuestados indico que el sector donde viven es al norte de

Guayaquil, siendo esto el 72% de la muestra.



ANEXO E

Elaboracion de sandalias de paja toquilla
Las sandalias de paja toquilla se confeccionan en Guayaquil pero se obtiene la suela

en Guayaquil y el complemento decorativo de la sandalia se la obtiene de Manabi.

Se puede considerar la elaboracion de este producto como un proceso de produccion
que consta de dos partes. La primera se la realizara en Guayaquil, de donde se
adquirira la suela. La segunda parte se la obtendra de Manabi, en donde se realiza la
confeccion, enhebrado, enroscado y trenzado de la paja toquilla lo cual es la
decoracion complementaria agregandole valor al producto.

Finalmente se adhiere la decoracion de paja toquilla a la sandalia obteniendo asi el
producto final el cual serda empaquetado en cajas para su respectiva distribucion y

entrega.

Tablas de calculos y resultados financieros.

Punto de equilibrio

Tabla 5 Punto de equilibrio (Autores)

Rubros Valores
Costos fijos $68.332,20
Precio de venta unitario $28,50
Costo de venta unitario $11,12
Punto de equilibrio Anual 3932
Punto de equilibrio mensual 328
Ventas anuales $112.052,23
Ventas mensuales $9.337,69




Proyeccion de la demanda

Tabla 6 Proyeccion de demanda mensual (Autores)

MENSUAL Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Demanda 328 328 329 330 331 332 333 333 334 335 336 337
Demanda

proyectada 340 341 342 343 343 344 345 346 347 348 349 349

Tabla 7 Proyeccion de demanda anual (Autores)

ANUAL 1 2 3 4 5
Demanda 3932 6918 12172 21416 37682
Demanda

proyectada 3945 6941 12213 21489 37810




Costos fijos

Tabla 8 Costos fijos (Autores)

Valor
Descripcion mensual Valor Anual

Energia Eléctrica $150,00 $1.800,00

Servicio Telefonico $32,00 $384,00
Sueldos y Salarios $4.857,03 $58.284,40
Arrendamiento $500,00 $6.000,00

Internet $50,00 $600,00

Publicidad $49,90 $843,80

Costos de envio de materia prima $35,00 $420,00
Total $5.673,93 $68.332,20

Costos variables

Tabla 9 Costos variables (Autores)

Cantidad por Costo Costo

COSTOS VARIABLES Unidad pares Unitario Total
Pegamento poliuretano galéon 0,013 $17,00 $0,22
Plantilla con etiqueta unidad 1 $3,45 $3,45

Hilo unidad 1 $0,20 $0,20

Patrén decorativo con paja toquilla unidad 1 $2,00 $2,00
Suela de sandalia unidad 1 $3,50 $3,50
Empaque y etiqueta unidad 1 $1,75 $1,75
TOTAL $11,12




Personal

Tabla 10 Personal (Autores)

Dias Sueldo Aporte 13 Total
Descripcion No. Trabajados Basico Patronal Sueldo 14 Sueldo mensual Total Anual
Trabajador en taller | 2 360 $ 900,00 $ 100,35 $ 7500 $ 7500 §$ 1.150,35 $ 13.804,20
Gerente de
produccion 1 360 $ 900,00 $ 100,35 $ 7500 $ 7500 §$ 1.150,35 $ 13.804,20
Trabajador en local 2 360 $ 1.100,00 $ 12265 $ 9167 $ 9167 $ 1.40598 $ 16.871,80
Gerente de marketing 360 $ 900,00 $ 100,35 $ 7500 $ 7500 §$ 1.150,35 $ 13.804,20
TOTALES $ 4.857,03 $ 58.284,40
Depreciaciéon
Tabla 11 Depreciacion (Autores)
) Valor
DEPRECIACIO Valor porcent
N actual ual 1 3 4 5 6 7 8 9 10
Muebles de $ $ $ $ $ $ $ $ $
oficina 36000 0,1 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00
Equipos de 25454 54 $ $ $
cémputo 545 0,33 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00
$ $
Vehiculos 30000 0,2 6.000,00 6.000,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Total 18.000,00 18.000,00 12.000,00 12.000,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00




Inversion fija

Tabla 12 Inversion fija (Autores)

Detalle Unidades Costo unitario Total
Permisos 1 300 $ 300,00
Local comercial 1 500 $ 500,00
Pagina web 1 245 $ 245,00
TOTAL $ 1.045,00

Tabla 13 Inversién de publicidad (Autores)

Valor
Descripciéon Empresa mensual Valor anual
Paginas web
Pagina web Ecuador $ 245,00
Facebook e
Redes sociales Instagram $ 4990 $ 598,80
TOTAL $ 49,90 § 843,80
TOTAL INVERSION $  1.643,80 \

Capital de trabajo

Tabla 14 Capital de trabajo (Autores)

Valor
Descripcion Cantidad Mensual Valor anual
Mano de obra directa
Trabajador en taller 2 $1.150,35 $13.804,20
Gerente de produccion 1 $1.150,35 $13.804,20
Mano de obra indirecta
Trabajador en local 2 $1.405,98 $16.871,80
Gerente de marketing 1 $1.150,35 $13.804,20
Materiales directos
Pegamento poliuretano 24,089 409,513 4914,156
Plantilla con etiqueta 1853 6392,85 767142
Hilo 1853 370,6 44472
Patron decorativo con paja
toquilla 1853 3706 44472
Suela de sandalia 1853 6485,5 77826
Materiales indirectos
Empaque y etiqueta 1853 324275 38913
Servicios basicos 232 2784
Gastos de publicidad 200 2400
Total de capital de trabajo $25.896,25  $310.754,96




TMAR

Tabla 15 TMAR (Autores)

Datos Porcentajes
RF 1,28%
b 0,82
Rm 11,83%
RP Ecuador 6,50%
Ri 16,43%
Payback
Tabla 16 Payback (Autores)
Flujode |-$ -$ $ $ $ $
Caja 312.398,76 5.912,25 28.613,10 91.382,45 198.267,42 389.162,32
Flujo de
Caja
Acumulad |-$ -$ -$ -$ -$ $
o 312.398,76 318.311,01 289.697,91 198.315,45 48,04 389.114,28
VAN $
(16.43%) 238.303,19
TIR 20,67%
Payback 4,00012




Flujo de caja

Tabla 17 Flujo de caja (Autores)

FLUJO DE CAJA

Meses
Precio
Demanda

Total de Ingresos

Costos Variables
Costos Fijos

Energia Eléctrica
Servicio Telefonico

Sueldos y Salarios

Arrendamiento
Internet

Publicidad
Costos de envio de
materia prima

Total Gastos Fijos
Depreciaciéon

Vehiculos

Muebles de oficina
Equipos de computo

1
$28,50

340,00
$9.690,
00

$3.780,
80

$150,00
-$32,00

$4.857,
03

$500,00
-$50,00
-$49,90

-$35,00

$5.673,
93

$500,00

$300,00

2
$28,50

340,85
$9.714,
23

$3.790,
25

$150,00
-$32,00

$4.857,
03

$500,00
-$50,00
-$49,90

-$35,00

$5.673,
93

$500,00

$300,00

3
$28,50

341,70
$9.738,
51

$3.799,
73

$150,00
-$32,00

$4.857,
03

$500,00
-$50,00
-$49,90

-$35,00

$5.673,
93

$500,00

$300,00

4
$28,50

342,56
$9.762,
86

$3.809,
23

$150,00
-$32,00

$4.857,
03

$500,00
-$50,00
-$49,90

-$35,00

$5.673,
93

$500,00

$300,00

5
$28,50

343,41
$9.787,
26

$3.818,
75

$150,00
-$32,00

$4.857,
03

$500,00
-$50,00
-$49,90

-$35,00

$5.673,
93

$500,00

$300,00

6
$28,50

344,27
$9.811,
73

$3.828,
30

$150,00
-$32,00

$4.857,
03

$500,00
-$50,00
-$49,90

-$35,00

$5.673,
93

$500,00

$300,00

7
$28,50

345,13
$9.836,
26

$3.837,
87

$150,00
-$32,00

$4.857,
03

$500,00
-$50,00
-$49,90

-$35,00

$5.673,
93

$500,00

$300,00

8
$28,50

345,99
$9.860,
85

$3.847,
46

$150,00
-$32,00

$4.857,
03

$500,00
-$50,00
-$49,90

-$35,00

$5.673,
93

$500,00

$300,00

9
$28,50

346,86
$9.885,
50

$3.857,
08

$150,00
-$32,00

$4.857,
03

$500,00
-$50,00
-$49,90

-$35,00

$5.673,
93

$500,00

$300,00

10
$28,50

347,73
$9.910,
22

$3.866,
72

$150,00
-$32,00

$4.857,
03

$500,00
-$50,00
-$49,90

-$35,00

$5.673,
93

$500,00

$300,00

11
$28,50

348,60
$9.934,
99

$3.876,
39

$150,00
-$32,00

$4.857,
03

$500,00
-$50,00
-$49,90

-$35,00

$5.673,
93

$500,00

$300,00

12
$28,50

349,47
$9.959,
83

$3.886,
08

$150,00
-$32,00

$4.857,
03

$500,00
-$50,00
-$49,90

-$35,00

$5.673,
93

$500,00

$300,00



Total de Depreciacién

Utilidad antes de PAT
15% Part. a trabajadores

Utilidad antes de
Impuestos
Impuesto a la Renta
(22%)

Utilidad Neta
Ajustes de flujo de caja
Depreciaciéon
Vehiculos
Muebles de oficina
Equipos de computo

Total de Depreciacién

Inversion

Capital de Trabajo
Flujo de Caja

$1.643,8
0

$25.896,
25

$700,00

$1.500,
00

$1.264,
73

$189,71

$1.075,
02

$236,51

$838,52

$500,00
$300,00

$700,00
$1.500,
00

$700,00

$1.500,

$187,49

$1.062,
47

$233,74

$828,72

$500,00
$300,00

$700,00
$1.500,
00

$700,00

$1.500,
00

$1.235,
15

$185,27

$1.049,
88

$230,97

$818,90

$500,00
$300,00

$700,00
$1.500,
00

$700,00

$1.500,
00

$1.220,

$183,05

$1.037,
26

$228,20

$809,06

$500,00
$300,00

$700,00
$1.500,
00

$700,00

$1.500,
00

$1.205,
42
$180,81

$1.024,
61

$225,41

$799,19

$500,00
$300,00

$700,00
$1.500,
00

$700,00

$1.500,

$178,57

$1.011,
92

$222,62

$789,30

$500,00
$300,00

$700,00
$1.500,
00

$700,00

$1.500,
00

$1.175,
54

$176,33

$999,21
$219,83

$779,38

$500,00
$300,00

$700,00
$1.500,
00

$700,00

$1.500,
00

$1.160,
54

$174,08

$986,46
$217,02

$769,44

$500,00
$300,00

$700,00
$1.500,
00

$700,00

$1.500,
00

$1.145,
51

$171,83

$973,68
$214,21

$759,47

$500,00
$300,00

$700,00
$1.500,
00

$700,00

$1.500,
00

$1.130,
44

$169,57

$960,87
$211,39

$749,48

$500,00
$300,00

$700,00
$1.500,
00

$700,00

$1.500,
00

$1.115,
33

$167,30

$948,03
$208,57

$739,46

$500,00
$300,00

$700,00
$1.500,
00

$700,00

$1.500,
00

$1.100,
18

$165,03

$935,16
$205,73

$729,42

$500,00
$300,00

$700,00
$1.500,
00

$661,48

$671,28

$681,10

$690,94

$700,81

$710,70

$720,62

$730,56

$740,53

$750,52

$760,54

$770,58



