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INTRODUCCION

En la actualidad, las personas han desarrollado una cultura de obsequiar
regalos en ocasiones especiales, y los habitantes de la provincia de
Manabi, no son la excepcion.

Debido a esto, surge la idea de realizar este plan de negocios que esta
orientado a la creacion de una empresa tienda de regalos, en Parroquia

Canuto, del Cantén Chone, en la Provincia de Manabi.

El estudio esta estructurado en cinco capitulos y una parte complementaria

de referencias bibliograficas.

En el primer capitulo denominado generalidades de la investigacion, se
detallan la identificacion y formulacién del problema, que incluye
justificacion, objetivos generales y especificos, factibilidad, metodologia,
variables y cronogramas de actividades.

El segundo capitulo contiene el marco tedérico, conceptual y legal, con la
finalidad de fundamentar el plan de negocio con informaciones relevantes

y confiables relacionadas con los objetivos.

El tercer capitulo comprende y describe la ingenieria del proyecto, su
localizacion, conformacion de la empresa, mision, vision, valores,
organigramas, infraestructura, perfiles del personal, presupuestos y su
cadena de valor.

En el cuarto capitulo se desarrolla el analisis financiero del plan de
negocios, se presenta la correspondiente evaluacién para determinar la

factibilidad econdémica y financiera.

En el quinto capitulo se detallan las conclusiones y recomendaciones
pertinentes.



CAPITULO |

GENERALIDADES

1. Identificacién del problemay formulacion del problema.

1.1 Identificacion del problema.

llustracion 1 Arbol de causa y efecto

No existe un Dificilmente, se iali i6
negocio que encuentran con;zr;:;al;gcs:lon
exclusivamente regalos y exclusgi]vos
venda regalos arreglos Y
; ) novedosos, van a
especiales, en especiales para satisfacer un
el mercado toda ocasion, en ; A
local Canuto v Chone posible déficit de
\_ : y : K estos productos )
EN LA PARROQUIA CANUTO, NO EXISTE UNA
EMPRESA QUE EXCLUSIVAMENTE SE DEDIQUE

A COMERCIALIZAR OBSEQUIOS Y ARREGLOS,
PARA TODA OCACION

En el [En la  zona de\ ( \
mercado influencia de este
CAUSAS local, solo se estudio, existe una A los manabitas
venden considerable cantidad les gusta festejar y
arreglos de personas que hacer regalo_s, en
florales y de quisieran  obsequiar fechas especiales.
fiestas algo especial y
kdiferente ) k )

Fuente: Investigacioén directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

En la actualidad, la industria de los regalos, ha tenido un gran crecimiento,
debido a que hoy mas que nunca a las personas les gusta conmemorar
fechas especiales como, nacimientos, cumpleafios, bodas, aniversarios,
navidades, entre otros.

Los manabitas, no son la excepcion y siempre buscan obsequios
especiales para congratularse con amigos y familiares; regalos como,
arreglos o ramos de flores, cajas decorativas con chocolates y licores finos,
peluches, articulos de belleza, perfumeria, bisuteria, etcétera.

Las tiendas de regalos se caracterizan por la venta de una amplia variedad

de articulos (arreglos con flores, dulces, chocolateria, bisuteria,

Maria Jose Gonzalez Bravo



complementos, decoracién, ropa, hogar, infantil, componentes educativos,
ocio, entre otros). Se trata de un sector en constante cambio, en el que el
saber adaptarse a la evolucion del mercado sera clave en la supervivencia
de un negocio no carente de amenazas, pero que presenta una serie de
interesantes oportunidades que se pueden aprovechar si se conoce bien el
negocio, se da una atencién adecuada a los clientes y se tiene una firme
vocacion de emprendedor.

Los expertos auguran un buen futuro para este tipo de negocio basandose
en la propia tradicién cultural de la poblaciéon del pais, que acepta de
manera usual el aumento del consumo de los productos que ofrecen estos
establecimientos en una gran variedad de fechas concretas, como son la
Navidad, el Dia de la Madre, el Dia del Padre, el Dia de los Enamorados,
etc. Esta situacion, unida a la demanda constatable por parte de los clientes
de ser atendidos en establecimientos especializados que comercialicen
este tipo de articulos ha dado lugar a la aparicion de una amplia variedad
de tipo de tiendas que tratan de atender a publicos de todos los gustos y
edades.

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

Una decision importante a la hora de abrir un negocio de este tipo es no
olvidar que estos, se ven afectados por la marcha de la economia, que

influye en su volumen de ventas, ya que en épocas de crisis el gasto en
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articulos de regalos es recortado por los consumidores. De todos modos,
el futuro del sector, aceptando los nuevos retos y oportunidades que vayan
surgiendo, pasa por la apuesta por la ampliacion de horarios y del surtido
de productos adecuando la oferta a las necesidades de los clientes, la
utilizacion de las nuevas tecnologias en la gestion de stocks, una adecuada
relacion calidad-precio, el cuidado y la mejora del merchandising tanto
interno (aspecto de la tienda) como externo (escaparates) y una esmerada
atencion personalizada al cliente (para aumentar la fidelizacion). Esto
implica un alto grado de creatividad para elaborar regalos, y un gusto
especial por proveerse de productos atractivos y que estén de moda, para
ofrecer una gran variedad de alternativas, a los clientes.

1.2Formulacion del problema

Para cubrir una probable demanda de arreglos y regalos, para toda ocasion
en la Parroquia Canuto, Canton Chone, Provincia de Manabi, se hace
necesaria la implementacion de un negocio que seleccione y venda, estos
productos, en esa parroquia y su zona de influencia.

1.3Justificacion.

La creacion de un negocio que comercialice regalos y arreglos
especiales, nace frente a la necesidad de satisfacer un mercado poco
explotado en la Parroquia Canuto y su al rededor, incluido Chone, que
permita ofrecer articulos de alta calidad, con aplicacion de gran
creatividad y buen gusto.

A través de la ejecucion de este negocio se podra apoyar al desarrollo
econdémico y social de Canuto, mediante la creacion de fuentes de
trabajo y el abastecimiento del mercado, con productos de alta calidad

y a un precio razonable.
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1.40bjetivo General y Especificos
1.4.1 Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para la creacion de una Tienda de regalos y
arreglos especiales, en la Parroquia Canuto, Cantén Chone, Provincia de

Manabi.

Tabla 1 Matriz de pertinencia

Linea de Zonade

Tema . SN Codigo .
investigacion impacto

El cédigo
organico de la
produccion,
comercio e
inversiones en
su articulo 4.
Literal e, dice:
gue la
legislacion tiene
como fin
generar un
sistema integral
PLAN DE NEGOCIO PARA para la

LA CREACION DE UNA innovacion y el Canuto
TIENDA DE REGALOS EN Emprendimiento emprendimiento Manabf
LA PARROQUIA CANUTO, * |, paraque la Zona 4
CANTON CHONE, ciencia y

PROVINCIA DE MANABI. tecnologia

potencien el
cambio de la
matriz
productiva y
para contribuir
ala
construccion de
una sociedad
de propietarios,
productores y
emprendedores

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Maria José Gonzéalez
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1.4.2 Objetivos especificos
» Estudio de mercado
» Realizar un Plan de Marketing
» La estructura de la organizacion y su filosofia empresarial.

= Andlisis financiero.

1.5 Factibilidad.
La realizacion del Plan de Negocios es factible, pues se cuenta con
las facilidades para realizar la investigacion, la ejecucién de encuestas
de mercado, la asesoria de especialistas y los conocimientos en areas
de matematicas, investigacion, estadistica, contabilidad, economia,
emprendimiento, proyectos, entre otras disciplinas, recibidas en la
Carrera de Administracion, en el Instituto Superior Tecnoldgico “El
Pacifico”.

1.6 Métodos de Investigacién

Métodos y técnicas de investigacion son fundamentales e indispensables

para el desarrollo de un estudio de cualquier indole. Los métodos indican

el camino que se seguird y son flexibles, mientras que las técnicas

muestran cOmo se recorrera ese camino y son rigidas.

La investigacidn cientificay sus tipos

La investigacion cientifica se define como la serie de pasos que conducen

a la busqueda de conocimientos mediante la aplicacion de métodos y

técnicas de investigacion. Se dice que la hay de tres tipos:

Investigacion exploratoria

Es la investigacion que pretende darnos una vision general de tipo
aproximativo respecto a una determinada realidad. Este tipo de
investigacion se realiza especialmente cuando el tema elegido ha sido poco
explorado y reconocido y cuando aun sobre él es dificil formular hipétesis

precisas o de cierta generalidad.
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Investigacion descriptiva

Su preocupaciéon primordial radica en describir algunas caracteristicas
fundamentales de conjuntos homogéneos de fendmenos, utilizando
criterios sistematicos que permitan poner de manifiesto su estructura o
comportamiento. De esta forma se pueden obtener las notas que
caracterizan a la realidad estudiada.

Investigacion explicativa

Consiste en aquellos trabajos que se centran en determinar los origenes o
las causas de un determinado conjunto de fenémenos, donde el objetivo es
conocer por qué suceden ciertos hechos a través de la delimitacion de las
relaciones causales existentes 0, al menos, de las condiciones en que ellas
se producen.

1.7 Metodologia de lainvestigacion

En el presente proyecto, se utilizara el método de investigacion cuantitativa,
la investigacion serd descriptiva, ya que se observard y describira el
comportamiento del consumidor, se realizara experimentos y encuestas
con preguntas claves que facilitaran obtener la informacién necesaria para

el proceso de investigacion.

1.8 Variables.
1.8.1 Independiente

Tienda de regalos y arreglos especiales, para toda ocasion.

1.8.2 Dependientes

Estructuras organica y funcional de la empresa.

Procesos productivos, canales de distribucion.

Inversiones y su financiamiento

Andlisis de costos, gastos e ingresos.

Incidencia en los costos unitarios.

Andlisis de la utilidad neta del proyecto, para cinco afios.
Rendimiento financiero mediante las variables: VAN, TIR, PRI.

Evaluacion econdmica mediante el Punto de Equilibrio
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CAPITULO Il
Marco teorico

2.1 Antecedentes:

En el siglo XIX en los Estados Unidos, en la compra y venta de obsequios
por la celebracion Navidefia, una empresa creo elementos decorativos que
marcaron tenencia ya que los disefios representativos de la festividad
dieron un plus extra a sus tan conocidos regalos, es desde ahi que la
innovacion y el cambio de las lineas de productos en las tiendas de regalo

son esenciales.

El obsequio tanto en accion como en intencion, esta ligado a la cultura,
siguiendo patrones comportamentales y caracteristicas del por qué, como
y cuando se da en momentos especiales. En la cultura cristiana por ejemplo
una fecha de celebracion que promueve la accion de dar y recibir regalos
con deseos especificos es el nacimiento de Cristo, asi la poblacion se
moviliza masivamente a adquirir productos para el inicio del intercambio de

obsequios y buenos deseos simbolizando el afecto interpersonal

Los regalos personalizados nacen para una idea de negocio, la cual se
basa en la satisfaccion al cliente, puesto que en el mercado existen arreglos
con elementos similares a los propuesto, sin embargo, no existen detalles
gue representen de alguna manera a las personas, es por ello que nuestra
tienda de regalos crea el servicio de personalizacion e incorpora elementos
de representacion personal, fundamentados en la idea de regalos con

multiples motivos.

Se desarrollara disefios especializados para el mercado de regalos, que
sean innovadores con precios moderados, empatando las necesidades de
los consumidores, lo que permitird tener una buena acogida, como una
opcion nueva y original, sosteniendo con ello una mayor participacion
dentro de la productividad del pais, haciendo necesario obtener un mayor
conocimiento para que los regalos personalizados tengan caracteristicas

de alto consumo y hasta posibilidades de ser exportables, siendo también
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atractivos para inversionistas y empresarios. Adicionalmente, los
proveedores son los que participan en el funcionamiento y operacién de la
empresa, y nos colaboraran con las ideas de los obsequios, haciéndonos
diferentes de la competencia ya que el concepto de nuestros productos
necesita calidad para cubrir los deseos de nuestros clientes, ademas de
eso contaremos proveedores para nuestros articulos para decoracion de

fiestas.

llustracién 3 Arreglos

A% %! ("‘ I 774
A3} \“éﬂ.gu'
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Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez
Las tiendas de regalos se caracterizan por la venta de una amplia variedad
de articulos (bisuteria, complementos, decoracion, ropa, hogar, infantil,
componentes educativos, ocio, flores, etc.). Se trata de un sector en
constante cambio, en el que el saber adaptarse a la evolucion del mercado
sera clave en la supervivencia de un negocio no carente de amenazas, pero
gue presenta una serie de interesantes oportunidades que se pueden
aprovechar si se conoce bien el negocio (por haber trabajado en una tienda
similar), se sabe atender adecuadamente a los clientes y se tiene una firme
vocacion de empresario.

Los expertos auguran un buen futuro para este tipo de negocio basandose
en la propia tradicién cultural de la poblacién del pais, que acepta de
manera usual el aumento del consumo de los productos que ofrecen estos
establecimientos en una gran variedad de fechas concretas, como son la

Navidad, el Dia de la Madre, el Dia del Padre, el Dia de los Enamorados,
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etc. Esta situacion, unida a la demanda constatable por parte de los clientes
de ser atendidos en establecimientos especializados que comercialicen
este tipo de articulos ha dado lugar a la aparicion de una amplia variedad
de tipo de tiendas que tratan de atender a publicos de todos los gustos y

edades.

Una decision importante a la hora de abrir un negocio de este tipo es
escoger entre establecerse por propia cuenta u optar por la franquicia
(férmula que requiere una mayor inversion pero que ofrece un respaldo de
una firma mas conocida por parte del publico). No conviene olvidar que este
tipo de negocios se ven afectados por la marcha de la economia, que
influye en su volumen de ventas, ya que en épocas de crisis el gasto en
articulos de regalo es recortado por los consumidores. De todos modos, el
futuro del sector, aceptando los nuevos retos y oportunidades que vayan
surgiendo, pasa por la apuesta por la ampliacion de horarios y del surtido
de productos adecuando la oferta a las necesidades de los clientes, la
utilizacion de las nuevas tecnologias en la gestion de stocks, una adecuada
relacion calidad-precio, el cuidado y la mejora del merchandising tanto
interno (aspecto de la tienda) como externo (escaparates), una esmerada

atencion personalizada al cliente (para aumentar la fidelizacion).

En este sector resulta vital la atencion al cliente y el trato personalizado, por
lo que los trabajadores deben estar convenientemente formados en lo
referente al conocimiento del producto y a las practicas comerciales, de
forma que conozcan a los clientes y sus preferencias y sean capaces de
asesorarles en la compra. Una tienda pequefia puede ser atendida en
exclusividad por su propietario. De todos modos, el nimero de trabajadores
podra variar en funcién del tamafio del establecimiento, de las horas de
apertura (que deberian adaptarse a las habituales de la zona de influencia)
y de la amplitud de la gama de productos que se ofrezca, teniendo en
cuenta que en determinadas épocas del afio en las que la venta de

productos es mayor, puede ser necesario contar con personal de apoyo.
https://www.ildefe.es/wp-content/uploads/2020/08/ficha_de_negocio_ildefe_29 tienda_de_regalos-1.pdf
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2.2 Fundamentacion legal:

La Asamblea Nacional Legislativa, considerando:

Que, la Constitucion de la Republica, Articulo 281, numerales 7 y 1, sefialan
que, la soberania alimentaria constituye un objetivo estratégico y una
obligacion del Estado para garantizar que las personas, comunidades,
pueblos y nacionalidades alcancen la autosuficiencia de alimentos sanos,
y culturalmente apropiados en forma permanente. Y que para ello sera
responsabilidad del Estado:

7. Precautelar que los animales destinados a la alimentacion humana estén
sanos y sean criados en un entorno saludable,

10. Fortalecer el desarrollo de organizaciones y redes de productores y de
consumidores, asi como las de comercializaciones y distribucién de
alimentos que promuevan la equidad entre espacios rurales y urbanos,

13. Prevenir y proteger a la poblacion del consumo de alimentos
contaminados o0 que pongan en riesgo su salud o que la ciencia tenga
incertidumbre sobre sus efectos.

Que, el articulo 284 de la Constitucidn respecto de la politica econdmica
dispone en su numero 9. Impulsar un consumo social y ambientalmente
responsable Que el Art.281.3 de la Constitucion de la Republica, habla de
fortalecer la diversificacion y la introduccion de tecnologias ecolégicas y
organicas en la produccion agropecuaria.

Que el Art. 15 de la Constitucion de la Republica, prohibe el desarrollo,
produccion, tenencia, comercializacién, importacion, transporte,
almacenamiento y uso de armas quimicas, biolGgicas, organismos
genéticamente modificados perjudiciales para la salud humana o que
atenten contra la soberania alimentaria o los ecosistemas

Que el Art. 401 de la Constitucion de la Republica declara al Ecuador libre
de cultivos y semillas transgénica y prohibe la aplicacién de biotecnologias
riesgosas o experimentales.

Que el Art. 304.6 de la Constitucion de la Republica dispone evitar las
practicas monopolicas y oligopdlicas, particularmente en el sector privado,

y otras que afecten el funcionamiento de los mercados.
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Que el Art. 284. 9 de la Constitucion de la Republica declara el impulso de
un consumo social y ambientalmente responsable. 11

Que el Art. 3, literal d) de la Ley Organica del Régimen de Soberania
Alimentaria, dispone como obligacion del Estado: “Incentivar el consumo
de alimentos sanos, nutritivos de origen agroecoldgico y organico, evitando
en lo posible la expansion del monocultivo y la utilizacion de cultivos
agroalimentarios en la produccion de biocombustibles, priorizando siempre
el consumo alimenticio nacional”.

Que, la LORSA. Art. 24 Indica que la sanidad e inocuidad alimentaria tienen
por objeto promover una adecuada nutricion y proteccion de la salud de las
personas, y prevenir, eliminar o reducir la incidencia de enfermedades que
se puedan causar o agravar por el consumo de alimentos contaminados
Que, LORSA. Art. 25 (parrafo 2) dispone que: los animales que se destinen
a la alimentacibn humana seran reproducidos, alimentados, criados,
transportados y faenados en condiciones que preserven su bienestar y la
sanidad del alimento.

Que, LORSA Art. 26 (parrafo 2) sefiala que: las materias primas que
contengan insumos de origen transgénico Unicamente podran ser
importadas y procesadas, siempre y cuando cumplan con los requisitos de
sanidad e inocuidad, y que su capacidad de reproduccion sea inhabilitada,
respetando el principio de precaucién, de modo que no atenten contra la
salud humana, la soberania alimentaria y los ecosistemas. Los productos
elaborados en base a transgénicos seran etiquetados de acuerdo a la ley
gue regula la defensa del consumidor.

Que, LORSA Art. 27, establece que: Con el fin de disminuir y erradicar la
desnutricion y la malnutricién, el Estado incentivara el consumo de
alimentos nutritivos preferentemente de origen agroecolégico y organico,
mediante el apoyo a su comercializacion, la realizacién de programas de
promocion y educacion nutricional para el consumo sano, la identificacion
y el etiquetado de los contenidos nutricionales de los alimentos y la

coordinacion de las politicas publicas.
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Qué, LORSA. Art. 28, dice que: Se prohibe la comercializacion de
productos de bajo valor nutricional en los establecimientos educativos, asi
como la distribucion y uso de éstos en programas de alimentacion dirigidos
a Grupos de atencion prioritaria. EI Estado incorporara en los estudios de
educacion basica contenidos relacionados con la calidad nutricional, para
fomentar el consumo equilibrado de alimentos sanos y nutritivos. 12 Las
leyes que regulan el régimen de salud, la educacion, la defensa del
consumidor y el sistema de la calidad, estableceran los mecanismos
necesarios para promover, determinar y certificar la calidad y el contenido
nutricional de los alimentos, asi como también para restringir la promocion
de alimentos de baja calidad, a través de los medios de comunicacion.
Que el Art. 30. de la Ley Orgéanica del Régimen de Soberania Alimentaria
compromete al Estado a incentivar y establecer convenios de adquisicion
de productos alimenticios con los microempresarios, microempresa o0
micro, pequefios y medianos productores agroalimentarios para atender las
necesidades de los programas de proteccion alimentaria y nutricional
dirigidos a poblaciones de atencién prioritaria. Ademas, a implementar
campafas de informacion y educacion a favor del consumo de productos
alimenticios nacionales principalmente de aquellos vinculados a las dietas
tradicionales de las localidades.

Que la Ley Orgéanica de la Economia Popular Solidaria y del Sector
Financiero Popular y Solidario (LOEPS), en su articulo 4, letra c) establece
como principio de las personas y organizaciones el comercio justo, y el
consumo ético y responsable.

Que el articulo 129 de la LOEPS obliga que toda normativa y todo
organismo publico relacionado, debe formular medidas de accion afirmativa
a favor de los actores de la economia popular solidaria con la intencion de
reducir las desigualdades econdmicas, sociales étnicas, generacionales y
de género.

Que, en el articulo 137 letra d) de la LOEPS indica que el Estado es
responsable de establecer medidas de promocién que fomenten el

comercio e intercambio justo, asi como el consumo responsable.
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Que, el articulo 145 de la LOEPS dispone que cualquier regulacion sera
expedida de forma diferenciada para las personas y organizaciones que
confirman la economia popular y solidaria, y se referiran a su proteccion,
promocién e incentivos, en coherencia con las regulaciones que emitan
otras instituciones del Estado para proteger los derechos de usuarios y
consumidores. En ejercicio de sus facultades constitucionales y legales
expide la siguiente: Ley organica de Consumo, Nutricion y Salud
Alimentaria.(2013).

2.3 Fundamentacién conceptual

2.3.1 Objetivo de la investigacion

A través de una investigacion de mercado, determinar gustos y preferencias
de los habitantes y turistas de la parroquia Canuto, en el cantén Chone, con
la finalidad de conocer el nivel de aceptacion que tendra una tienda de
regalos que comercialice obsequios, bisuteria, complementos, decoracion,
hogar, juguetes, flores, etc., tanto en la tienda fisica, como entregadas a
domicilio, cuando se comercialicen mediante redes sociales.

2.3.2 Definicién del mercado potencial

Se le llama mercado potencial a aquel publico que no consume un
producto, pero que tienen o pueden llegar a tener la necesidad de
consumirlo. Parte de ese mercado satisface sus necesidades comprandole
a la competencia, esto no quiere decir que en algin momento puedan

comprar otra marca.

Para la realizacion de esta investigacion de mercado se ha considerado
tomar como base el numero total de la poblacién econémicamente activa y
qgue, en Canuto, se encuentra en el 33,4% de la poblacién actual, que se
estima en 11.125 habitantes (segun el ultimo informe del GAD de la
Parroquia Rural de Canuto).

Por tanto, la P.E.A. de Canuto, la conforman 3.716 personas, que van a
constituir la base para el calculo de la muestra del anélisis de mercado de

este trabajo.
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2.4. Glosario

2.4.1 Objetivo.

El objetivo define los cambios en las variables que se aspiran obtener
con el proyecto, mediante la realizacidbn de inversiones, costosy la
fijacion de expectativas de ingresos, de vital importancia para efectuar
un riguroso seguimiento sobre la marcha del mismo. (Padilla, 2006)
Biblioteca Manuela Espejo ISTP

2.4.2 Muestra

Tamayo y Tamayo (2006), define la muestra como: "el conjunto de
operaciones que se realizan para estudiar la distribucién de determinados
caracteres en totalidad de una poblacién universo, o colectivo partiendo de
la observacion de una fraccion de la poblacion considerada”.

2.4.3 Fuentes de informacién primarias

Segun Francisco Coll Morales: “La fuente primaria es uno de los
distintos tipos de fuente de informacidén. Esta proporciona informacién
nueva y original, siendo el resultado de una investigacion o trabajo
intelectual”.

2.4.4 Fuentes de informacion secundaria

De acuerdo a Francisco Coll Morales: “La fuente secundaria es uno de los
distintos tipos de fuente de informacién. Esta proporciona informacién
organizada, elaborada, producto de andlisis de terceros, traducciones, o la
reorganizacion de una informacion obtenida de una fuente primaria”.

2.4.5 Inflacién

‘La inflacion es una medida econdémica que indica el crecimiento
generalizado de los precios de bienes, servicios y factores productivos
dentro de una economia en un periodo determinado. Para su cuantificacion
se usa el "indice de precios al consumo". (Debitoor)

2.5 Diagnoéstico macroentorno

Segun Grupoioe “consiste en conocer factores externos a esta. Con el fin

de poder adaptar la activad a estos y lograr el maximo rendimiento”.
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2.5.1 El entorno demografico

“El macroentorno se emplea para definir aquellas fuerzas externas que van
a tener un impacto indirecto sobre la organizacién, y que existen
independientemente de que haya actividad comercial o no. Debemos tener
en cuenta también, que la empresa no podra ejercer ninguna influencia
sobre el macro entorno”. Segun Alba Ranis Franquet

2.5.2 Entorno Econdmico

Maite Ayala, dice que, el entorno: “es el espacio constituido por todos los
elementos creados por el ser humano, que rodean a los individuos e
interactian con ellos, tales como la infraestructura, las relaciones sociales
y el universo cultural que los rodea”.

2.5.3 Entorno Sociocultural

De acuerdo a Celeste Cao, el entorno sociocultural: “esta formado por dos
términos diferentes. Uno de ellos apunta a lo social o la sociedad, es decir
un grupo de personas en cierto lugar; y el otro es cultura. Es decir, lo
sociocultural es todo aquello que se refiere al estado o las caracteristicas
culturales de una sociedad o un grupo de personas. El aspecto
sociocultural forma parte de la vida en sociedad”.

2.5.4 El entorno del medio ambiente

Segun Irene Juste “es el conjunto de todos aquellos elementos quimicos,
fisicos y biolégicos con los cuales los seres vivos interactuan”.

2.5.5. El entorno tecnoldégico

“Se refiere a la suma total del conocimiento que se tiene de las
formas de hacer las cosas; como se disefian, producen,
distribuyen y venden los bienes y los servicios. Son elementos de
cambio que pueden suponer tanto el éxito como el fracaso de una
empresa y dan lugar a nuevos productos y oportunidades de
mercado”. (Gloria Calderon)

2.5.6. El entorno politico y legal

Esta expresion, “hace referencia al contexto institucional que existe en la
sociedad en la que opera una determinada empresa. Este contexto influye

en el funcionamiento y la viabilidad de las empresas. Se trata de un
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elemento externo a la empresa; por tanto, no puede controlarlo”. (Alberto
Cajal)

2.6 Diagndstico micro entorno

Segun Alba Ranis “se utiliza para definir a aquellas fuerzas externas y cercanas a
la empresa, que tienen un impacto directo en su capacidad de servir su producto o
servicio al cliente final’.

2.6.1 El mercado

“‘El mercado es un proceso que opera cuando hay personas que
actlan como compradores y otras como vendedores de bienes y
servicios, generando la accién del intercambio”. (Miriam Quiroa)
2.6.1.1. Tipologias de mercados

Segun Fabian Quiroga “cuando se habla de tipos de mercado se asocia
con operaciones comerciales, donde existe una oferta y una demanda de
un producto o servicio. Dependiendo de la industria y de las empresas que
hacen parte de esta, el tipo de mercado puede llegar a cambiar, es
relevante conocer en qué tipo de mercado se esta operando para poder
desarrollar estrategias”.

2.6.2. Los proveedores

“Los proveedores son aquellas empresas que abastecen a otras con
bienes o servicios necesarios para el correcto funcionamiento del negocio”.
(Fabian Quiroga

2.6.3. Los intermediarios

Segun el punto de vista de David Méndez, los intermediarios, “son agentes
gue, como su propio nombre indica, tratan de intermediar o poner en
contacto a dos 0 mas partes que intentan realizar una transaccién o
negociacion. El intermediario debera de conectar a estos dos agentes con
el fin dltimo que exista un intercambio o, en su defecto, una comunicacion
entre ellos”.

2.6.4. La competencia

“Se entiende por competencia aquella situacién en la que existe
un indefinido numero de compradores y vendedores que intentan

maximizar su beneficio o satisfaccion. Asi, los precios estan
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determinados Unicamente por las fuerzas de la oferta y la
demanda”. (Susana Gil)

2.6.5 Oferta

Gonzalo Ramos, acerca de la oferta dice: “es uno de los elementos que
interviene n la formacion de los precios de los bienes y servicios,
juntamente con la demanda. En casos puntuales, se hace también uso del
término en locales comerciales para referir a una posible transaccion que
se presenta como favorable. En cualquier caso, la oferta es un ofrecimiento
gue se hace de bienes y servicios en el contexto de una economia de
mercado, ofrecimiento que interactuara con la demanda, esto es con el
requerimiento que se haga de bienes o servicios especificos en el mismo
contexto”.

2.6.6 Demanda

“Es la solicitud para adquirir algo. En economia, la demanda es la
cantidad total de un bien o servicio que la gente desea adquirir”.
(Alfonso Peiré Ucha)

2.7 Estudio de la organizacion del proyecto

Enrique Rus Arias, dice acerca de este tema: “es aquella actividad
gue permite llevar a cabo una agrupacién de los recursos
humanos de la empresa en las tareas mas adecuadas. Todo ello,
en aras de la consecucion de un objetivo comun”.

2.7.1 Objetivos del estudio organizacional:

Segun Editorial Etecé “se denomina objetivos organizacionales a las
situaciones deseadas que toda empresa procura alcanzar en las distintas
areas que la componen o que resultan de su interés, y que concretan el
deseo contenido en su misidn y vision a través de metas alcanzables”.
2.7.2 Proceso para el estudio organizacional:

El estudio organizacional, “consiste en el andlisis tanto de la capacidad de
la empresa que lo llevara a cabo, como asi también la evaluacion de sus
competencias administrativas. Busca determinar la capacidad operativa de

la Organizacion con el fin de conocer y evaluar fortalezas y debilidades, y
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definir la Estructura de la organizacion para el manejo de las etapas de
inversion, operacion y mantenimiento”. (Nico Segatore)

2.7.3 Mision

La mision: “hace una referencia al motivo o la razon de la existencia de
la empresa, se relaciona con el momento presente en el que se desempefia
la organizacion, indica que es lo que la empresa realiza en un momento
determinado”. (Miriam Quiroa)

2.7.4 Vision

Segun la misma autora “la vision determina el lugar a donde la empresa
debe llegar, por eso su propdsito tiene que ser ambicioso, pero sin olvidarse
de ser realista.

Asimismo, establece el punto al cual se quiere llegar, por ello su
consecucién se logra en el largo plazo. El visén se vuelve un motivo de
inspiracion para que las personas que trabajan en la empresa se
comprometan a querer alcanzar el objetivo”.

2.7.5 Diferencias entre misién y vision empresarial

La misibny lavisibn son dos de los principios fundamentales que
construyen la identidad de unaempresau organizacion. Son dos
conceptos diferentes entre si, que se erigen como pilar para describir la
estrategia y objetivos de una organizacion.

2.7.6 Principios

“En el campo de la ética, los principios son el conjunto de normas generales
y universales con las que los seres humanos orientamos nuestras acciones
y nuestra conducta, dentro de un marco ético, moral y cultural determinado”
(Nico Segatore).

2.7.7 Valores

Segun Martinez Aurora “Son aquellas virtudes, principios o cualidades que
determinan a un individuo, a un objeto, o a una accién que se cree
especialmente positiva o de mucha prevalencia dentro de un grupo social”.

(Martinez Aurora)
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2.7.8 Los principios y valores en una organizacion

“Los principios corporativos son un grupo de creencias y valores
gue funcionan como guias que inspiran la vida de una
organizacioéon”. (Miriam Quiroa)

2.8 Organigramas

Segun Julian Pérez “Un organigrama es un esquema de la organizacién de
una empresa, entidad o de una actividad. El término también se utiliza para
nombrar a la representacién gréfica de las operaciones que se realizan en
el marco de un proceso industrial o informatico”.

2.8.1 Clasificacion de organigramas

2.8.1.1. Por su naturaleza

Este grupo se divide en tres tipos de organigramas:

Micro administrativo: Corresponden a una sola organizacién, y pueden
referirse a ella en forma global o mencionar alguna de las areas que la
conforman.

Macro-administrativos: Involucran a mas de una organizacion.
Meso-administrativos: Consideran una 0 mas organizaciones de un mismo
sector de actividad o ramo especifico. Cabe sefalar que el término meso-
administrativo corresponde a una convencién utilizada normalmente en el
sector publico, aunque también puede utilizarse en el sector privado.
2.8.1.2. Por su ambito

Este grupo se divide en dos tipos de organigramas:

Generales:

Contienen informacion representativa de una organizaciébn hasta
determinado nivel jerarquico, segin su magnitud y caracteristicas. En el
sector publico pueden abarcar hasta el nivel de direccién general o su
equivalente, en tanto que en el sector privado suelen hacerlo hasta el nivel
de departamento u oficina.

Especificos

Muestran en forma particular la estructura de un area de la organizacion
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llustracién 4 Organigrama especifico
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Elaborado por: Maria José Gonzélez

2.8.1.3. Por su contenido:

Integrales
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Son representaciones graficas de todas las unidades administrativas de

una organizacion y sus relaciones de jerarquia o dependencia. Conviene

anotar que los organigramas generales e integrales son equivalentes.

llustracién 5 Organigrama integrales
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

e Funcionales:

Incluyen las principales funciones que tienen asignadas, ademas de las

unidades y sus interrelaciones. Este tipo de organigrama es de gran utilidad

para capacitar al personal y presentar a la organizacién en forma general.
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llustracion 4 Organigrama funcionales
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

o De puestos, plazas y unidades
Indican las necesidades en cuanto a puestos y el niumero de plazas
existentes o necesarias para cada unidad consignada. También se incluyen

los nombres de las personas que ocupan las plazas.

llustracion 5 Organigrama de puestos
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

2.8.1.4. Por su presentacién o disposicién grafica:

Horizontales: Despliegan las unidades de izquierda a derecha y colocan
al titular en el extremo izquierdo. Los niveles jerarquicos se ordenan en
forma de columnas, en tanto que las relaciones entre las unidades se

ordenan por lineas dispuestas horizontalmente.
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llustracién 6 Organigrama horizontales

— )
=

—a

==

p

—_

Fusmn Crpuniui du Copemnas. v Lovegen B Fopmis

e

‘

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez
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Verticales: Presentan las unidades ramificadas de arriba abajo a partir del

titular, en la parte superior, y desagregan los diferentes niveles jerarquicos

en forma escalonada. Son los de uso mas generalizado en

la

administracion, por lo cual, los manuales de organizacion recomiendan su

empleo.

llustracion 7 Organigrama verticales
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Mixtos: Este tipo de organigrama utiliza combinaciones verticales y

horizontales para ampliar las posibilidades de graficacion. Se recomienda

utilizarlos en el caso de organizaciones con un gran niumero de unidades

en la base.
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llustracion 8 Organigrama mixtos
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De Blogue: Son una variante de los verticales y tienen la particularidad de

integrar un mayor numero de unidades en espacios mas reducidos. Por su

cobertura, permiten que aparezcan unidades ubicadas en los udltimos

niveles jerarquicos.

llustracion 9 Organigrama de bloque

| Bearetar |
| Bunsencenia A | | Busseciniein o |
I Ohe alie Mayer l
—
¢ op e | o vy |
Ui S o=
5 3 : ER e 313 Oficina
1.2 Ooparteenie 1K 23 Dwpartam-nin
&S < S HiEm=
2 Olrmccete “1‘3383 & Dirmecien
o 1ra e v t Dwpactaee et
’“g._t. St i ¥ 3
2403 Oficine 433 OFiaine &3 Olieina
2 2 Dwpertacmnite €3 Deparntammate
Hi Higes
B —— p———————

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

2.9 Cadena de valor

Segun Michael Porter “es una cadena que, a través de una serie de etapas,

va agregando valor para sus clientes y grupos de interés. De esta manera

crea y sostiene su ventaja competitiva 'y, en consecuencia, produce mas

rentabilidad para la empresa”.

Maria Jose Gonzalez Bravo


https://1.bp.blogspot.com/-HAibWiYb_kM/XJy95q5aifI/AAAAAAAAMVQ/TcVUXROXQho_rKtgqRhqoaddNeT4FfnCACEwYBhgL/s1600/presentacion+mixtos.PNG
https://3.bp.blogspot.com/-16wT9cbQ3-U/XJy93YGK1bI/AAAAAAAAMVU/4Z5_LwlxOKcPzCKoi0yhGfBmGEd_Au36ACEwYBhgL/s1600/de+bloques.PNG

25

2.10 Mapa de proceso

Miriam Quiroz, dice: “es un diagrama que permite ver de forma grafica
todos los procesos que se llevan a cabo dentro de una organizacion y sus
interrelaciones”

2.10.1 Tipos de procesos

Procesos claves

“‘Existe una relacion de la compafia o la empresa con sus clientes y
usuarios, persiguiendo como fin principal la satisfaccion de las
necesidades. En este tipo de proceso encontramos las implicaciones en
disefio, la planificacién y la supervision de la estrategia comercial, de las
cadenas de suministros y los proyectos logisticos. El desarrollo y la
definicion del mapa de proceso para esta tipologia que se debe realizar de
una forma especial, identificando cada proceso en el punto final del
recorrido”. (Isotool)

Procesos estratégicos

“La definicion corresponde a los cargos de direccion y gerencia, ademas
atiende a los procesos que se encuentran en la estrategia que condicionan
la definicion y la consideracion de los demas procesos y actividades que
deben ofrecer un soporte para la toma de decisiones acertadas, fortalecer
la operativa del negocio y contribuir a mejorar la perspectiva del cliente”
(Isotool).

Procesos de apoyo o soporte

“En este tipo se encuadran los procesos necesarios para el control y la
mejora del sistema de gestion, que no puedan considerarse estratégicos ni
clave. Normalmente estos procesos estan muy relacionados con requisitos
de las normas que establecen modelos de gestion. Son procesos de
apoyo”. (Isotool)

2.11 Capacidad productiva

Segun Economipedia, “es la capacidad que tiene una unidad productiva
para producir su maximo nivel de bienes o servicios con una serie de
recursos disponibles. Para su calculo, tomamos de referencia un periodo

de tiempo determinado. Este indicador suele utilizarse mucho en la gestién
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empresarial. Ya que, si una unidad de producciéon esta produciendo por
debajo de su capacidad de produccion, esta unidad no estd siendo
explotada a su maximo rendimiento”.

2.12 Plan de marketing

“Un plan de marketing es un documento (en formato texto o presentacion)
donde se recoge el analisis de la situacion de la empresa, los objetivos
gue busca conseguir y los pasos a seguir para conseguirlos”. (Ciberclick).
2.13 Investigacién de mercado

Segun Marketing XXI “Se puede definir como la recopilacién y el analisis
de informacién, en lo que respecta al mundo de la empresa y del mercado,
realizados de forma sistematica o expresa, para poder tomar decisiones
dentro del campo del marketing estratégico y operativo.

Se trata, en definitiva, de una potente herramienta, que debe permitir a la
empresa obtener la informacion necesaria para establecer las diferentes
politicas, objetivos, planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses”.
2.14 Estudio técnico

“El estudio técnico comprende todo aquello que tiene relacion con el
funcionamiento y operatividad del proyecto en el que se verifica la
posibilidad técnica de fabricar el producto o prestar el servicio, y se
determina el tamafio, localizacion, los equipos, las instalaciones y la
organizacion requerida para realizar la produccién”. (Luis Fernando)

2.15 Flujo grama general

“El diagrama de flujo (flujograma) es una herramienta utilizada para
representar la secuencia e interaccion de las actividades del proceso a
través de simbolos graficos. Los simbolos proporcionan una mejor
visualizacion del funcionamiento del proceso, ayudando en su
entendimiento y haciendo la descripcion del proceso mas visual e intuitivo.
En la gestion de procesos, la herramienta tiene como objetivo garantizar la
calidad y aumentar la productividad de los trabajadores. Esto sucede pues
la documentacion del flujo de las actividades hace posible realizar mejoras

y aclara mejor el propio flujo de trabajo”. (Block de Calidad)
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2.16 Estudio Financiero

Segun Zona Economica: “El estudio financiero es el analisis de la
capacidad de una empresa para ser sustentable, viable y rentable en el
tiempo.

El estudio financiero es una parte fundamental de la evaluacion de un
proyecto de inversion. El cual puede analizar un nuevo emprendimiento,
una organizacion en marcha, o bien una nueva inversion para una empresa,
como puede ser la creacion de una nueva area de negocios, la compra de
otra empresa o0 una inversion en una nueva planta de produccion”.

2.16.1 Ingresos y egresos:

“Elingreso y egreso son términos opuestos en la contabilidad. Mientras que
el primero representa una entrada de dinero, el segundo hace referencia a
una salida”. (Economipedia)

2.16.2 Costos fijos

Acerca de los costos fijos, Maria Paz Peralta, expresa que: “Son aquellos
gue siempre deberas pagar, independiente del nivel de produccion de tu
negocio o emprendimiento. Puedes tener meses que no produzcas o
vendas, pero en los que de todas formas deberas pagar”.

2.16.3 Costos variables

“Segun Susana Gil, “es el gasto que fluctua en proporcion a la actividad
generada por una empresa o, en otros términos, el que depende de las
variaciones que afecten a su volumen de negocio”.

2.16.4 Rentabilidad

“La rentabilidad es cualquier accion econdémica en la que se movilizan una
serie de medios, materiales, recursos humanos y recursos financieros con
el objetivo de obtener una serie de resultados. Es decir, la rentabilidad es
el rendimiento que producen una serie de capitales en un determinado
periodo de tiempo. Es una forma de comparar los medios que se han
utilizado para una determinada accion, y la renta que se ha generado fruto

de esa accioén”. (Mytriplea)
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2.16.5 Punto de Equilibrio

Marco Antonio Moreno, dice que: “es uno de los elementos centrales en
cualquier tipo de negocio pues nos permite determinar el nivel de ventas
necesario para cubrir los costes totales o, en otras palabras, el nivel de
ingresos que cubre los costes fijos y los costos variables.

Este punto de equilibrio (0 de apalancamiento cero), es una herramienta
estratégica clave a la hora de determinar la solvencia de un negocio y su
nivel de rentabilidad. Vamos a explicarlo en detalle a continuacion”.

2.16.6 TMAR (Tasa minima de aceptacién rentable) o tasa minima
aceptable de rendimiento.

‘La TMAR (tasa minima aceptable de rendimiento) es la rentabilidad
minima que un inversionista espera obtener de una inversion, teniendo en
cuenta los riesgos de la inversion y el costo de oportunidad de ejecutarla
en lugar de otras inversiones”. (Helmut Sy Corvo).

2.16.7 VAN

Victor Velayos Morales, establece que: “El valor actual neto (VAN) es un
criterio de inversion que consiste en actualizar los cobros y pagos de un
proyecto o inversion para conocer cuanto se va a ganar o perder con esa
inversion. También se conoce como valor neto actual (VNA), valor
actualizado neto o valor presente neto (VPN)".

2.16.8 TIR

“La tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que
ofrece una inversion. Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que
tendra una inversion para las cantidades que no se han retirado del
proyecto”. (Sevilla Arias)

2.16.9 Relacion costo beneficio

“Segun Significados, “es una herramienta financiera que compara el costo
de un producto versus el beneficio que esta entrega para evaluar de forma

efectiva la mejor decision a tomar en términos de compra”.
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2.17 Estudio Administrativo y Legal

Jorge Serrano, dice que: “El analisis administrativo y legal implica dejar
claro dos aspectos muy importantes, por un lado, como se planearan y
controlaran todos los recursos con los que dispondra la empresa, y por el
otro lado, dejar claro todas las actividades que se llevaran a cabo para
cumplir las disposiciones de ley y que inciden en la actividad econdémica del
proyecto de negocio”.

2.17.1 Estudio de mercado

Segun Javier Sanchez, “Un estudio de mercado es una iniciativa elaborada
dentro de las estrategias de marketing que realizan las empresas cuando
pretenden estudiar y conocer una actividad econémica en concreto”.
2.17.2 Factor Competitividad

“Es una de las condiciones mas valoradas y perseguidas por los directivos
organizacionales quienes conscientes de la creciente demanda vy
expectativas de la clientela, cada vez mas exigente y compleja, intentan
sacar sus mejores armas de batalla para ocupar una posicion privilegiada
en el mercado y asegurar su permanencia a mediano y largo plazo”.
(Innova)

2.17.3 Analisis general del proyecto en relacion con el mercado y
fuentes de investigacion

“Un analisis de mercado te proporciona informacion sobre industrias,
clientes, competidores y otras variables de un mercado. También permite
determinar la relacion entre la oferta y la demanda de un determinado
producto o servicio. Basandose en estos conocimientos, puedes tomar
decisiones bien fundamentadas sobre posibles estrategias de marketing”.
(lonos)

2.18 Muestra

Para la estimaciéon de la muestra, es necesario entender tres conceptos
basicos que se deben aprender y diferenciar:

a) Poblacion. Es el conjunto de personas u objetos de los que se desea
conocer algo en una investigacion. "El universo o poblacién puede estar

constituido por personas, animales, registros médicos, los nacimientos, las
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muestras de laboratorio, los accidentes viales entre otros". (PINEDA et al
1994:108).

b) Muestra. Es un subconjunto o parte del universo o poblacion en que se
llevard a cabo la investigacion. Hay procedimientos para obtener la
cantidad de los componentes de la muestra como férmulas, légica y otros
que se vera mas adelante. La muestra es una parte representativa de la
poblacion.

c) Muestreo. Es el método utilizado para seleccionar a los componentes
de la muestra del total de la poblacion. "Consiste en un conjunto de reglas,
procedimientos y criterios mediante los cuales se selecciona un conjunto
de elementos de una poblacion que representan lo que sucede en toda esa
poblaciéon”. (MATA et al, 1997:19)

2.19 Encuesta a consumidores.

Es aquella permite obtener informacion util para la creacion de nuevos
productos o servicio, para que puedan competir en el mercado de forma
exitosa. Con esta herramienta se podra saber cuéles son las caracteristicas
gue se necesita desarrollar para satisfacer las necesidades de los clientes
actuales y conseguir nuevos clientes.

A continuacion, se coloca la Encuesta a realizar, para la investigacion:
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ENCUESTA
Soy alumna del Instituto Superior Tecnoldgico “El Pacifico”, y me encuentro
realizando un Plan de Negocio para la creacion de una tienda de regalos.
Para poder desarrollar el estudio de mercado, requiero realizar esta
encuesta, paralo cual le solicito comedidamente, me colabore contestando
sus preguntas. De antemano le expreso mi agradecimiento.

NOMBRE:

EDAD: afos

1.- ¢ LE GUSTARIA TENER CERCA UNA TIENDA DE REGALOS?
o Sli
o NO

2.- ¢ EN QUE OCASIONES SUELE UD COMPRAR REGALOS?
o HABITUALMENTE
o EN OCASIONES ESPECIALES
o NUNCA

3.- ¢ EN QUE TIPO DE CELEBRACIONES SUELE REGALAR? PUEDE ESCOGER MAS
DE UNO
o DIA DE SAN VALENTIN
DIA DE LA MADRE/PADRE
CUMPLEANOS
ANIVERSARIOS
OTROS

O O O O

4.- ¢ QUE TIPO DE ARREGLOS LE GUSTARIA QUE REALICEN EN ESTE TIPO DE
TIENDAS?
o PELUCHES
ARREGLOS FLORALES
ARREGLOS CON GLOBOS
DESAYUNOS PERSONALIZADOS
ARREGLOS CON FRUTAS Y VINOS

o O O O

5.- ¢ APROXIMADAMENTE CUANTO GASTARIAS EN UN REGALO?
DE $10 A $15
DE $15 A $20
DE $20 A $25
DE $25 A $30

O 0 O O

6.- CUALES SON LOS CRITERIOS PARA UD COMPRAR UN REGALO?
o LO QUE SE ENCUENTRA EN EL LOCAL
o ALGO PERSONALIZADO
o LO QUE ME RECOMIENDAN

7.- ¢ LE GUSTARIA QUE LA TIENDA DE REGALO CUENTE CON SERVICIO DELIVERY?
o Sli
o NO

Gracias
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2.19.1 Calculo de la muestra
La férmula sugerida para calcular la muestra, se encuentra a continuacion:

La férmula sugerida para calcular la muestra, se encuentra a continuacion:

zZ*N*p(1—p)
(N—1e?+z2+xp(1—p)

muestra =

N: (poblacion objetivo) = Universo Canuto=1.698 *
z: (varianza)=1,96

p: (probabilidad éxito) =0.95

g: (1-p=no éxito); 1-0.95= 0.05

e: (error:0 al) =0.05

*Estimado por el Inec al afio 2022

Céalculo de la muestra:

N (1.698)(1.96)2(0,95)(0,05)
~ (1.698 — 1)(0.05)2 + (1.96)2(0.95)(0,05)

B (1.698)(3,84)(0,95)(0,05)
~ (1.697)(0,0025) + (3,84)(0.95)(0,05)

B 309,71
T 4,2425 40,1824

N = 309,71
" 4,4249

N = 69,99.
N = 70.

La muestra que se va a considerar es de 70 personas.
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2.19.2 Mercado objetivo

Cuando se define el mercado o cliente objetivo se dice que es una nocion
gue se emplea en el ambito del marketing y la publicidad. El concepto
hace referencia a un consumidor representativo e ideal al cual se dirige
una campafa o al comprador al que se aspira a seducir con un producto o

un servicio.

llustracién 7 Ventajas del Mercado Objetivo

Publicidad
verdaderamente

efectiva

Ofrecer
Estar presentes J

verdaderas
soluciones a sus
necesidades

) PR 4

donde se reunen
nuestros clientes

Ofrecer el Ventajas Conocer sus
producto o del gustos,
servicio MERCADO necesidades,

adecuado OBIJETIVO exigencias, etc.

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Maria José Gonzélez
La encuesta en Canuto esté dirigida a personas de los 2 sexos, que
pertenecen a la poblacién econémicamente activa, de edad entre 18 y 65
afos, que tengan nivel socio econdmico de medio bajo a medio alto, que
vivan en Canuto y que tengan ingresos de un sueldo béasico unificado o

mas.
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2.19.3 Procesamiento de los datos y Analisis de las encuestas.

Procesamiento de datos.

1.- ¢Le gustaria tener cerca unatienda de regalos?

Tabla 2 Pregunta 1

Respuestas | Frecuencia Porcentaje
Si 66 94%
No 4 6%
Total 70 100%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

llustracién 8 Pregunta 1

mSi mNO

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

Interpretacion.

34

De las 70 encuestas realizadas, en la Parroquia de Canuto, 66 personas

expresaron que les gustaria tener una tienda de regalos cerca y 4 dijeron

que no.
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2.- ¢En qué ocasiones suele Ud. comprar regalos?

Tabla 3 Pregunta 2

Respuestas Frecuencia | Porcentaje
Habitualmente 35 50%
Ocasiones especiales 30 43%
Nunca 5 7%
Total 70 100%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

llustracién 9 Pregunta 2

7,14

B HABITUALMENTE

m OCASIONES
ESPECIALES

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

Interpretacion.
De las 70 encuestas realizadas, en la parroquia Canuto, el 50% de los
encuestados compran regalos habitualmente para ciertos eventos, y el 43%

solamente en ocasiones especiales y el 7% nunca ha comprado un regalo.
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3.- ¢En qué tipo de celebraciones suele regalar? Puede escoger mas

de uno
Tabla 4 Pregunta 3

Variables Encuestas |Porcentaje
Dia de sanvalentin 35 50%
Dia del padre/madre 20 29%
Cumpleafios 7 10%
Aniversarios 8 11%
Total 70 100%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

llustracién 10 Pregunta 3

11%

0%

B DIA DE SANVALENTIN  m DIA DEL PADRE/MADRE
u CUMPLEANOS ANIVERSARIOS

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

Interpretacion
De las 70 encuestas realizadas, en la parroquia Canuto, el 50% de los
encuestados suelen dar regalos en San Valentin, y el restante en

ocasiones especiales como el dia del padre/madre, aniversario y

cumplearnios.
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4.- ;Qué tipo de arreglos le gustaria que realicen en este tipo de

tiendas?
Tabla 5 Pregunta 4

Respuestas Frecuencia Porcentaje
Peluches 19 27%
Arreglos florales 14 20%
Arreglos con globos 12 17%
Desayunos personalizados 15 21%
Arreglos con frutas y vinos 10 14%
Total 70 100%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

llustracién 11 Pregunta 4

M peluches H arreglos florales
M arreglos con globos desayunos personalizados

arreglos con frutas y vinos

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

Interpretacion
De las 70 encuestas realizadas, en la parroquia Canuto, el 27% de las
personas, optan por lo mas clasico que son los peluches, mientras que el

20% y el 22% optan por arreglos mas novedosos.
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5.- ¢ Aproximadamente cuanto gastarias en un regalo?

Tabla 6 Pregunta 5

Variables Encuestados | Porcentaje
DE $10 A $15 10 14%
DE $15 A $30 30 42%
DE $30 A $35 20 29%
DE $35 A $40 10 14%

total 70 100%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

llustracion 12 Pregunta 5

m lo que se encuentra en el local malgo personalizado

lo que me recomiendan

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Maria José Gonzélez
Interpretacion
De las 70 encuestas realizadas, en la parroquia Canuto, el 43% de las
personas, concuerdan que gastarian en un regalo hasta $30, mientras que

el 29%, optan por arreglos mas caros y novedosos segun las necesidades.
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6.- ¢ Cuales son los criterios para ud comprar un regalo?

Tabla 7 Pregunta 6

Variables Encuestados | Porcentaje
Lo que se encuentra en el local 15 21%
Algo personalizado 40 57%
Lo que me recomiendan 15 21%
total 70 100%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

llustracion 13 Pregunta 6

m|o que se encuentra en el local malgo personalizado

lo que me recomiendan

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

Interpretacion.

39

De las 70 encuestas realizadas, en la parroquia Canuto, el 57% de las

personas, prefieren regalos personalizados que se adapte a las

necesidades y gusto que ellos deseen, mientras el 30% prefiere elegir

regalos que ya se encuentran en la tienda o aceptan recomendaciones.
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7.- ¢Le gustaria que latienda de regalo cuente con servicio delivery?

Tabla 8 Pregunta 7

Variables Encuestados | Porcentaje
Si 65 93%
NO 5 7%
TOTAL 70 100%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

llustracién 14 Pregunta 7

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

Interpretacion.

De las 70 encuestas realizadas, en la parroquia Canuto, el 92%% de las
personas, prefieren que sus regalos sean enviados a su domicilio, o al lugar
para donde va el obsequio, mientras que el 7% prefiere recogerlo en el

local.
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2.19.3 Conclusiones de la Investigacion.

41

De la investigacion, se concluye que, una gran mayoria de encuestados

quisieran tener en la Parroquia Canuto, una tienda de regalos, asi mismo

un alto porcentaje de ellos, realizan obsequios continuamente, y en

especial, en fecha importantes como el dia del amor, dia de las madres,

navidades, entre otras.

El 42% estaria dispuesto a pagar por un regalo entre $15 y $20 y de

preferencia les gusta regalar felpas o peluches.
EL MERCADO

2.20 Oferta Actual
Tabla 9 Oferta

Oferta Regalos ($25) Afio 2023
Oferente Cantidad Porcentaje
Tiendas en 850 47%
Canuto
Tiendas en o
Chone 350 19%
Tiendas de 180 10%
Calceta
Otros 200 11%
Por redes 220 12%
TOTAL 1800 100%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

llustracion 15 Oferta

CANUTO: OFERTA DE REGALOS (2023)

H Tiendas en

Canuto
M Tiendas en

Chone
H Tiendas de

Calceta
Otros

Por redes

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez
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Analisis

Mediante la investigacion de campo, se establecié que, las personas que
residen en Canuto, acuden a tiendas de regalos, tanto en Chone como en

Calceta, el 47% de los compradores de esta parroquia, hacen sus compras

en Calceta y un 20% se dirigen a Chone a adquirir los obsequios

2.21 Oferta Futura

Tabla 10 Oferta futura

Canuto: oferta futura de regalos

Sector: Comercio Crecimiento: 7%
Fuente: Informacién econémica Base: 1800
banco central ecuador
Afos Cantidad
2024 1869
2025 1942
2026 2017
2027 2094
2028 2175
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez
llustracién 16 Oferta futura de regalos en Canuto
CANUTO: OFERTA FUTURA DE REGALOS
2175
o 2094
3
= 2017
-4
<
> 1942
1869
2024 2025 2026 2027 2028
ANOS

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Maria José Gonzélez

Anéalisis

Para realizar la estimacion de la oferta futura, se establece que la tasa de
crecimiento del sector Comercial, en Ecuador, bordea el 7% anual, de

acuerdo a los Boletines de Informacién Econdmica y estadistica del Banco
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Central del Ecuador, de fines del 2021. Para el a0 2024, se espera una
oferta de 1.869 regalos y para el 2025, 2.175 de estos articulos.

2.22 Precios de la Competencia

Tabla 11 Precio promedio de regalos en Canuto

Precios de regalos paratoda ocasion
Precio/unidad Valor Empaque
Alto 30,00 Regalo
Medio 25,00 Regalo
Bajo 20,00 Regalo

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

llustracién 17 Precios promedios de regalos en Canuto

Precios promedios de regalos

ALTO
W
O
Y MEDIO
o=
a
BAJIO
Fuente: Investigacioén directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez
Andlisis

Mediante investigacion, se recabd la informacion sobre los precios de los

regalos, estableciéndose que estos fluctian entre $20,00 y $30,00.
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2.23 Demanda

Tabla 12 Demanda de regalos en Canuto

Demanda Regalos ($25) | Afo 2023
Demandante Cantidad Porcentaje
En Canuto 3100 45,79
Desde Chone 550 8,12
Desde Calceta 520 7,68
Otros 200 2,95
Por redes 2400 35,45
Total 6770 100,00

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

llustracién 18 Demanda de regalos en Canuto

CANUTO: DEMANDA DE REGALOS (2023)

M En Canuto

m Desde Chone

m Desde Calceta
Otros

POR REDES

Fuente: Investigacién directa

Elaborado por: Maria José Gonzalez
Analisis
Se estima que, en Canuto, la demanda total de regalos, para este afio,
alcanza los 6.770 regalos y arreglos florales, siendo el 46% de ella en la

misma parroquia y un 35% que ya hacen sus pedidos on line, porque realizan
sus compras, a través de redes sociales.
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2.24 Demanda Proyectada

Tabla 13 Demanda Proyectada

45

CANUTO: DEMANDA PROYECTADA DE REGALOS
Estimacion del )
crecimiento en %: 0,6 | En funcion de: POBLACION

Base: |6.770
ARos CANTIDAD
2024 6811
2025 6851
2026 6893
2027 6934
2028 6976

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

CANUTO, DEMANDA PROYECTADA DE REGALOS

llustracién 19 Demanda proyectada

CANTIDAD

6811

6851

6893

6934

6976

2024

Fuente: Investigacion directa

2025

Elaborado por: Maria José Gonzalez

Analisis

2026
ANOS

2027

2028

Respecto de la proyeccion de la demanda, este analisis, se lo ha realizado,

en funcién del indice de crecimiento de la de manda, que, segun el GAD de

la parroquia rural de Canuto, es de aproximadamente, el 0,6% anual,

fundamentalmente debido a la migracion de sus pobladores a las grandes

urbes.

Para el 2024, se espera una demanda de 6.811 regalos; mientras que, para

el 2028, se demandaran 6.976 obsequios.
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2.25 Demanda Insatisfecha

Tabla 14 Demanda insatisfecha

2023 1869 6811 -4941
2024 1942 6851 -1942
2025 2017 6893 -4876
2026 2094 6934 -4840
2027 2175 6976 -4800
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez
llustracién 20 Balance oferta- demanda
Balance Oferta-Demanda
6811 6851 6893 6934 6976
o [869 1942 5017 2094 2175
g
=
Z
o 202 202 202 202 202
-1942
?4 ;I'u ngf =-4800
ANOS

@Seriesl BSeries2 [Series3
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

Analisis

Al comparar las proyecciones de la oferta y la demanda, se establece que
en los préximos 5 afios va a existir un déficit de mercado, lo que indica que
se debe seguir con la investigacion y continuar desarrollando las siguientes
etapas del plan de negocio. Para el primer afo, del plan de negocios, se
estima una demanda insatisfecha de 4.941 regalos.
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Plan de marketing
2.26 Estrategia general de marketing
La empresa LOS DETALLITOS, para poder captar un segmento del
mercado de servicios de regalos y arreglos para toda ocasion en la ciudad
de Canuto, aplicara varias estrategias que le serviran de apoyo para lograr
hacerse conocer y posicionarse dentro de la comunidad, durante todos los
dias del afio.
2.27 Estrategia de diferenciacion.
En la siguiente tabla, se establece las estrategias de diferenciacion, de
la empresa Detallitos, frente a sus competidores de la ciudad de
Chone.
Entre los elementos diferenciadores mas importantes estan:

- Productos especializados.

- Regalos elaborados con buen gusto.

- Servicio agil y personalizado.

- Personal que trabaja cumpliendo normas de atencién al cliente.

- Personal respetuoso de proveedores y clientes.

- Imagen de local limpio y arreglado
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Tabla 15 Diferenciacion del producto/servicio

EMPRESA: LOS DETALLITOS

1- Productos exclusivos

2- Regalos elaborados a gusto de los clientes

3- Arreglos florales unicos, segtin catdlogo

Gran variedad de obsequios

Servicio Personalizado

2
3

Con absoluto cumplimiento

Respetuoso de todos los clientes

Atento y diligente

Personal uniformado

2
3- Con predisposicion a la excelencia en la atencion

Con alta creatividad

Administradora con nivel superior

1- Imagen moderna y colorida

2-Imagen de buena organizacion

3- Imagen de local limpio y arreglado

4-Imagen de un local bien ubicado

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

2.28 Estrategia de posicionamiento

Para lograr el posicionamiento de la empresa con la marca LOS
DETALLITOS en el mercado se utilizard una propuesta Unica de ventas,
realizada con base a los elementos diferenciadores mas importantes de los
productos y expresada en el slogan, poniendo énfasis en la calidad del
servicio que se brindarA de manera personalizada, con respecto a la
competencia.

2.29 Tipo de posicionamiento buscado:

“Posicionamiento en base a calidad”. Al ser una empresa que vendera
regalos y detalles para ocasiones especiales, debera tener como objetivo

principal que sus productos sean de alta calidad, que estén elaborados con
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materiales de la mas alta calidad; y que también se brinde al cliente un
servicio personalizado y orientado a su satisfaccion, para finalmente tener
excelentes resultados.

2.30 Producto

2.30.1 Imagen

LOGOTIPO
Para diseiar laimagen de LOS DETALLITOS, se ha presentado un logotipo
de facil visualizacion, y un slogan comprensible y sobre todo que se

posicione en la mente de los consumidores.

llustracion 21 Logotipo

rReallzamos tus sueinos

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

2.30.2 Slogan

“ Dol o -~

2.30.3 Calidad

“Un producto de buena calidad hace la diferencia”. Y |la buena calidad es

Aquella caracteristica de las cosas que entregan satisfaccion al
consumidor o cliente. Todo lo que posee un producto de calidad supone
que ha pasado por una serie de pruebas o referencias, las cuales dan la

garantia de que es Optimo, y esto sera el Credo de la Empresa.
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Ademas, en la calidad se incluye factores no negociables, como son la

confianza y la seguridad.

2.31 Marketing de boca a boca
La publicidad de boca en boca es una estrategia que se basa en la

recomendacion de un servicio o producto a través de los mismos usuarios.

Por tanto, LOS DETALLITOS, debe lograr clientes satisfechos para que
después sean ellos los encargados de propagar su satisfaccion y
recomendar el producto a otros clientes.
2.32 Politica de precios
La politica de precios que tendra la Empresa, gira alrededor de los
siguientes aspectos:

e Los atributos del producto o servicio.

e Su capacidad para satisfacer las necesidades de los clientes.

e La competencia existente.

o El precio de mercado.
La politica de precios que se establecera, es la denominada de penetracion,
y fijara los precios de sus productos, de manera de poder lograr una
insercion rapida en el mercado de productos-servicios en la ciudad de
Canuto y su zona de influencia, en funcion de los aspectos descritos
anteriormente.
2.33 Nivel de Precios
Es importante decir que, para establecer los precios, debe tomarse en
cuenta el segmento de cliente al cual va a orientarse la venta de la tienda
de regalos, el déficit del mercado y los precios de la competencia.
2.34 Téactica de ventas
La fuerza de ventas tiene la funcion tactica de ejecutar correctamente la
estrategia comercial previamente definida por la direccion general de la
empresa, dicha estrategia esta representada en el proceso de ventas que
ejecuta el vendedor.
La venta se la realizara en forma directa, en el local localizado en un lugar

estratégico y con un excelente servicio a los clientes.
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2.35 Politicas de Servicio al Cliente y Garantias

Las politicas de atencion al cliente son un conjunto de cédigos de conducta
gue guian el enfoque y la actitud del servicio brindado a los consumidores.
Debe plasmarse en un documento escrito de caracter informativo, que
indica los valores que la empresa quiere transmitir y los procedimientos
para resolver problemas.

Para la empresa LOS DETALLITOS, la politica principal de servicio es
satisfacer las necesidades de los clientes cumpliendo con las expectativas
de calidad de los productos, garantizando productos especiales y medidas
estandar, empagues adecuados y una continua medicion del grado de
satisfaccion de los clientes y aceptacion de sus sugerencias para mejorar
el servicio, en caso de ser necesario.

2.36 Promocién de Ventas

La funcién de la promocion de ventas es dar un empujon a las ventas en
medio de un escenario montado por los factores de comercializacion, lo
cual permite un apoyo tactico a corto plazo a un producto, servicio o0 gama
de productos(Salén, 1999)

Segun (Kotler, 2001):“la mejor promocién de ventas sucede al atraer
muchos nuevos consumidores que quieren probar el producto y que
consideran que la marca es superior y la desean convertir en su preferida”
Al inicio de las operaciones la empresa realizarAd promociones para los
clientes. Por ejemplo, “en Canuto la entrega a domicilio es gratis”, o
“compra un regalo de $20,00 y lleva una sorpresa gratis”. El objetivo es ir
ganando clientes y posicionandose en la mente de los consumidores.
2.37 Publicidad

La publicidad es una estrategia de mercadotecnia que envuelve la compra
de un espacio en medios para divulgar un producto, servicio o marca, con
el objetivo de alcanzar el publico objetivo de la empresa e incentivarlo a
compratr.

Es mas facil medir el impacto financiero de la publicidad con campafias
de marketing directo en las que se pueda registrar el nimero de pedidos

resultantes de una campafa especifica con un cierto costo.(Kotler, 2001)
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LOS DETALLITOS, debera recurrir a medios como redes sociales,
(Instagram, Facebook, WhatsApp u otras), empaques publicitando la
marca, muestras gratis a la entrada a lugares estratégicos de gran afluencia
de gente en Canuto, Calceta y Chone, asi como a las afueras de los sitios
turisticos

2.38 Distribucion

Para que las ventas se produzcan, no basta con tener un producto bueno,
a un precio conveniente y que sea conocido por los consumidores, sino que
es necesario ademas que sea accesible para ellos. En este sentido, es
preciso situar el producto en los puntos de venta donde los consumidores
adquieren los bienes.

Las decisiones sobre distribucién tienen para la empresa un caracter
estratégico, ya que no es tan facil modificar un canal de distribucién como
pueda serlo actuar sobre otras variables. Son aspectos regulados por
vinculos contractuales (cuando intervienen otras empresas) o que han
exigido cuantiosas inversiones (desarrollo de una red propia) y, por ello, las
modificaciones solo se pueden contemplar en el largo plazo. Aunque la
configuracion del sistema es una decision estructural, existen también
cuestiones tacticas que pueden modificarse en el corto plazo y que afectan
a la distribucién, como por ejemplo los margenes en los distribuidores,
acciones promocionales, etc.

LOS DETALLITOS, comercializara de forma directa los productos, con el
objetivo de llegar de una mejor manera al consumidor con un precio final
competitivo

llustracién 22 Distribucién

PRODUCTOR: LOS
DETALLITOS

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzale
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Tabla 16 Matriz Plan de Marketing
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Elementos
del Estrategia Meta Indicador TIEMPO
Marketing
NUmero de
consumidores
. Productos unicos en ue han
Producto Calidad. d Un mes
el mercado comprado el
producto mas
de una vez
Precio . i
o Accesibilidad para Numero de
. competitivo . Dos
Precio todo el mercado de unidades
acorde al . meses
Canuto. vendidas
mercado.
Satisfaccion al ,
La NUmero de
. ., momento de
distribucién personas que
o mantener un g
Plaza se realizara visitan el local | Dos meses
. producto de alta .
directamente . 0 piden por
. calidad en todo
a los clientes redes
momento.
Un producto- ,
N p ) Ndmero de
servicio reconocido, personas que
Publicidad posicionado en el
., TR P conocen el
Promocién | Fidelizacion | publico en general. Tres meses
producto y lo
Logrando la "
X utilizan
permanencia de los
. regularmente
clientes.

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

2.39 Presupuesto de publicidad

Con el objeto de llevar adelante la promocion de la tienda de regalos, en la
ciudad de Canuto, se proyecta un presupuesto anual, de $2.400,00 para el
primer afilo de vida util del negocio, el mismo que incluye la promocion
permanente y los obsequios iniciales, cuando se arranque el proyecto.

Se realizara publicidad con micro medios, como son, afiches y banners, que
seran entregados en los locales donde se promocionara los productos. En un
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comienzo, para dar a conocer el producto-servicio, se entregara muestras de
pequefios obsequios, a los transelntes y a aquellos que se acerquen al local
en donde se le pueda entregar publicidad y hacer relaciones publicas, a fin de
crearles la necesidad de comprar los regalos.

Asi mismo, se publicara en redes sociales, para de antemano dar a conocer el

producto, especialmente a personas que compran por redes.

Tabla 17: Presupuesto de Marketing

Afiches y Banners 200 160.00
Exposiciones en Centros 1 semanal 600.00
Comerciales

Publicidad Radial 1 Diaria 940.00
Redes sociales Diariamente 700.00
Total 2400

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez
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CAPITULO Il

Ingenieria del proyecto

3.1 Localizacion

La ubicacion del negocio es importante; su estrategia de elegir el lugar influye
en el éxito del proyecto, debe responder a las preguntas de: ¢existe las
condiciones sanitarias como agua potable, alcantarillado, energia eléctrica,
seguridad? ¢ El cliente podra ingresar con facilidad al local? ¢ Sera de facil su
localizacion por parte del cliente? ¢ El horario con los cuales sus proveedores
puedan entregar los insumos necesarios para la venta y comercializacién de

materias primas y materiales?, Entre otros requisitos.

3.1.1 Macro localizacion

llustracién 23 Mapa de Ubicacion de la Parroquia Canuto, del Cantén Chone
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Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez
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3.1.2 Microlocalizacion
De acuerdo a (Marin Monteagudo, 2012)

“Micro localizacion es el estudio que se hace con el propésito de
seleccionar la comunidad y el lugar exacto para elaborar el proyecto, en
el cual se va elegir el punto preciso, dentro de la macro zona, en donde
se ubicara definitivamente la empresa o negocio, este dentro de la
region, y en ésta se hara la distribucion de las instalaciones en el terreno
elegido”

El negocio estard localizado en la calle Sucre y Atahualpa, en la
Parroquia Canuto.

llustraciéon 24 Micro localizacion
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Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez
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Tabla 18 Caracteristicas del lugar

Vias de acceso X
Agua potable X
Alcantarillado X

Energia eléctrica X
Teléfono X

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

3.2 Conformacion de la Empresa

La empresa que se conforma es de tipo unipersonal, siendo la responsabilidad
del emprendedor proporcional el capital inicial del negocio. Esto, debera ser
elevado a documento publico, en una Notaria del Canton Chone.

3.2.1 Tramites para la conformacion de una Empresa

3.2.2 RUC

Para la administraciéon Tributaria es indispensable que la empresa cuente con
el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) que es el sistema de identificacion
por el que se asigna un numero a la personas naturales o juridicas que realizan
actividades o que generan actividades econdmicas. Sirve ademas para el pago
del IVA (Impuesto al Valor Agregado) y el Impuesto a la Renta.

3.2.3 Régimen Legal

Permisos de funcionamiento

Todos los locales dedicados a actividades comerciales y/o produccién tienen
que obtener el permiso anual de funcionamiento, actividad que esta legalizada
por el Municipio del Cantén Chone, que es la Institucion que concede dichos

permisos;
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Patente Municipal
Este permiso es obligatorio, es un tributo de caracter indirecto ya que grava el
ejercicio habitual de cualquier actividad econémica por periodos anuales.
Cuerpo de Bomberos
Los requisitos para obtener dicho permiso son:
Presentar solicitud del permiso del Municipio
Copia de factura de compra de extintores o su recarga.
LUAE
La Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades Economicas
(LUAE), es el permiso de funcionamiento que otorga el GAD, al desarrollo de
actividades economicas en un establecimiento ubicado dentro del Canton
Chone Para obtener el permiso de funcionamiento debera presentar los
siguientes requisitos:

e Informe aprobado por el Cuerpo de Bomberos de Chone.

e Copiade RUC.

e Copia de cédula y papeleta de votaciéon del representante legal.

e Ultimo pago de predial Municipio y tasa de Cuerpo de Bomberos

3.3 Misidn
Tabla 19 Misién
Matriz de la mision
Elementos Descripcion
Somos una empresa
1- Que y quiénes somos? comercializadora de regalos y
detalles
2.- Que hacemos / que Creamos obsequios para cualquier

servicio brindamos? ocasion

3.- Para que Para cubrir necesidades de
necesidades? mercado

Utilizando tecnologias

4.- Con gque insumos y . o
contemporaneas y técnicas

tecnologia? .
vigentes.
5.- Para que grupo o
segmento me voy a Publico general

enfocar?
Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez
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nuestros clientes.

MISION

Ser la mejor opcidn entiendas de regalos con creaciones
originales con el toque de distincidon que nos caracteriza y al mejor
precio; brindando atencién personalizada y de excelencia a

3.4 Visibén
Tabla 20 Vision
Vision
Elementos Descripcion
Squéy quiénes Somos una empresa de comercializacion de regalos, con un
somos? posicionamiento en tres afios
Base filosofica Calidad
finalidad o . .
¢ L Para satisfacer necesidades
proposito?

Principios y valores

Ambitos de accién

Honestidad, responsabilidad, comunicacién, humildad,
calidad, confianza, trabajo en equipo, justicia.
Publico en general

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: Maria José

Gonzalez

el afo 2026.

Ser lider en cadenas de tiendas de regalos, expandiéndonos
a un total de 2 sucursales en el centro del Cantén Chone en

VISION

59
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3.5 Valores

3.5.1 Pasion

Sentimos pasion por ser siempre los mejores, porque ponemos amor en todo
lo que hacemos, en cada detalle, y en la busqueda del éxito.

3.5.2 Seriedad

A la hora de entregar nuestro servicio y cumplir nuestros clientes, siendo muy
responsables con los plazos y tiempos acordados.

3.5.3 Honestidad

Con los clientes y proveedores, al momento de hacer contratos o trabajos,
cobrando precios justos, trabajando con profesionales garantizados, v,
entregando un servicio eficaz.

3.5.4 Calidad

Blusqueda constante de la satisfaccion del cliente, intentando conocer con
exactitud sus necesidades para poder aportar soluciones adecuadas,
competitivas y de calidad.

3.5.5 Trabajo en equipo

Orientado a obtener lo mejor del personal a favor del negocio, mejorando

constantemente de manera que esto se refleje en el servicio de la calidad.
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3.6 Organigramas de la Empresa
3.6.1 Organigrama Funcional
llustracion 25 Organigrama funcional de LOS DETALLITOS

GERENTE
ADMINISTRATIVO

L 4

CONTADOR

L |

61

JEFE DE ALMACEN VENDEDORA

\ 4

AYUDANTE DE
ALMACEN

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

3.6.2 Organigrama estructural

Descripcién de perfiles y funciones del personal

El manual de funciones de los trabajadores del negocio de chifles de
camote, esta considerado de acuerdo a los cargos, tanto administrativos
como operativos. Para empezar la empresa funcionara con los
empleados estrictamente necesarios, para en un futuro, si fuera
imprescindible, ampliar la cobertura de servicio y de plazas de empleo.
Se requiere, un gerente administrativo; para la produccion, se necesitan
2 personas, un jefe de almacén y un ayudante. Para vender fuera del
local se contratara 1 persona, de preferencia mujer. Ademas, se
contratara un contador, a tiempo parcial, sin relacion de dependencia.

En total, para iniciar las operaciones se necesitan 5 personas.
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Tabla 21 Gerente Administrativo
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Descripcion de funciones y perfiles a nivel de cargo: gerente administrativo

Cargo Area Perfil Funciones
1- Tecnologo en 1-Gestion comercial
Administracion de
2-Manejo de
Empresas
proveedores
Gerente Gestion y 2_—E_xper|enC|a en cargos 3_— M_anej_q de
similares por distribucion
Administrativo [comercial [ un minimo de 2 afios 4-.F|deI|zaC|on de
clientes
3-Deseable experiencia en el [ 5-Gestion de
sector contratos
de servicios y capacitacion 6-Tesoreria
7-Cumplimiento de
metas

Fuente: Investigacién Directa
Elaboracién: Maria José Gonzalez

Tabla 22 jefe de personal

Descripcion de funciones y perfiles a nivel de cargo: j

efe de produccién

Cargo | Area | Perfil Funciones
1-Planeacion,
direccion y
supervision del
proceso
del negocio
L . 2-Manejo de
1-Tecnico en el area de ventas : ;
inventarios
2-Profesional en ventas de materiales y
3-Experiencia minima 2 afios en
Productos.
cargo
similar, de preferencia en el 3-Direccién de la
Jefe de S
sector de comercializacion
Almacén | Ventas |[Comercio. del negocio
4-Experiencia en manejo de 4-Verificaciéon de
personal calidad

de los regalos

5-Supervision del
cumplimiento de las
normas de salud y
seguridad en el
trabajo

Fuente: Investigacion Directa

Elaboracion:

Maria José Gonzalez
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Tabla 23 ayudante de almacén
Descripcion de funciones y perfiles a nivel de cargo: ayudante de produccién
Cargo Area Perfil Funciones
1- Ejecutar diferentes
procedimientos que

Ayudante 1-Conocimientos en area de | corresponden al
de ventas y servicio al cliente | proceso
. - De comercializacion de
Almacén |Produccion
la empresa
2-Experiencia minima de 1 | 2-Procurar la
afio optimizacion

de los diferentes

recursos de
comercializacion

del negocio

Fuente: Investigacién Directa
Elaboracién: Maria José Gonzalez

Tabla 24 Vendedora Externa
Descripcion de funciones y perfiles a nivel de cargo: vendedora

Cargo Area Perfil Funciones
Vendedora | Comercial | 1-Bachiller 1-Promocion y venta de
2-Experiencia 1 afio en Servicios de
ventas capacitacion.

2- Cumplimiento de
presupuesto de ventas

Fuente: Investigacién Directa
Elaboracién: Maria José Gonzalez

Tabla 25 Contador

Descripcion de funciones y perfiles a nivel de cargo: contador

Cargo | Area Perfil Funciones
1-Contador 1-Llevar la contabilidad
Contador | Financiera | 2-Experiencia de 5 afios como 2-Estados Financieros
contador en el sector empresarial 3-Manejo tributario

Fuente: Investigacién Directa
Elaboracion: Maria José Gonzalez
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3.7 Infraestructura Fisica

Se considera infraestructura todo aquello que sirve para dar acogida y
comodidad al cliente; lo que va permitir el proceso productivo, para movilizar
sus insumos y seguridad.

3.7.1 Distribucion de planta LOS DETALLITOS

La distribucién en planta (layout en inglés) es la mejora mas importante que se
puede hacer en una fabrica mediante el cambio fisico de la planta, ya sea para
una empresa existente o todavia en planos, y se refiere a la 6ptima
disposicion de las maquinas, los equipos y los departamentos de servicio, para
lograr la mayor coordinacion y eficiencia posible en una planta. Los problemas
de disefio y distribucién de planta son fundamentales para cada tipo de
empresa y la idoneidad de la disposicion afecta a la eficiencia de las
operaciones. La distribucion de planta es un importante prerrequisito para una
operacion eficiente y también resuelve cantidad de problemas comunes a
todas las empresas. Se requiere un area de aproximadamentel80 metros

cuadrados.
llustracién 26 Distribucion en planta de LOS DETALLITOS.

Almacén

Estanterias

| AT St

Fuente: Investigacién Directa
Elaboracién: Maria José Gonzalez
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3.9 Presupuesto de Costos y Gastos

3.9.1 Remuneraciones
Tabla 26 Rol de pagos Administrativo

65

Personal Administrativo
o . Décimo 2 f
Descripcion Dias Décimo
. Sueldo cuarto less Mensual
del cargo |[trabajados Tercero
sueldo
Gerente-
Administrador 30 500 37,50 41,67 60,75 639,92
Contador 30 300 300,00
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez
Tabla 27 Rol de pagos de personal de Ventas
Personal de Ventas
. . Décimo 2
Descripcion Dias Décimo
. Sueldo cuarto less Mensual
del cargo |[trabajados Tercero
sueldo
Ventas 30 450 37,50 37,50 54,68 579,68
Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez
Tabla 28 Rol de pagos de Almacén
Personal de Operacion
L . Décimo "
Bestiipcion DI?.S Sueldo cuarto IS less Mensual
del cargo [trabajados Tercero
sueldo
Jefe de
Almacén 30 600,00 37,50 50,00 115,43 1219,60
Ayudante 30 450,00 37,50 37,50 54,68 579,68
1799,28

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

Analisis

De acuerdo a los datos que se evidencian en las tablas anteriores se debera

provisionar un monto de $940,00 mensuales para el pago del personal

administrativo, mas el valor de $580,00 por mes, a la persona que se
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encargara de la venta y promocion externa y el despacho de las empanadas,
y, finalmente la remuneracién mensual para el personal de operacion, sera de
$1.800,00.

3.9.2 Gastos de mantenimiento, suministro y otros

Tabla 29 Gastos de mantenimiento, suministro y otros

Gastos de mantenimiento, suministros y otros
item Valor anual
Mantenimiento 600
Suministros de limpieza 360
Otros costos administrativos 240
Otros 100
Total 1300

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

En la tabla anterior se encuentran los valores anuales, estimados para los
rubros de mantenimiento, suministros de limpieza, gastos administrativos,
como papeleria y otros imprevistos. El valor para el primer afio de

funcionamiento del negocio alcanza los $1.300,00

3.9.3 Activos fijos y Depreciacién

Tabla 30 Equipos, vehiculo, muebles, equipos electronicos y otros

Activos fijos
Rubros Descripcion [ Depreciacion | Valor
- equipo y maquinaria Estanterias 150 1500
- vehiculos Moto 500 2500
- muebles y enseres Vitrinas 360 1800
- equipos electronicos Computador 283 850
- montaje e instalaciones Del local 200 1000
- otros: imprevistos (5%) Imprevistos 152 760
1645
Total 8410

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez
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En la tabla anterior, estan los calculos de las depreciaciones de los activos
fijos, correspondiendo del valor total, un 10% anual para equipo y maquinaria
(se deprecia en 10 afios), un 20% anual para el vehiculo (se deprecia en 5
afios), 20% al afio para muebles, montaje e instalaciones (se deprecian en 5
anos); y un 33% cada afio los equipos electrénicos de facturacion que
incluye un computador (se deprecia en 3 afos)

El desglose de los equipos y maquinarias que se requieren para este

emprendimiento, se encuentran en la siguiente tabla:

Tabla 31 Desglose Equipo y maquinaria

Descripcion de equipo y maquinaria
item Valor ($)
Sistema de inventarios 500
Camaras de vigilancia 350
Alarma monitoreada 420
Caja registradora 450
Total 1720

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

Para la comercializacion de regalos y detalles, se necesita el equipo de
seguridad y control, descrito en la tabla anterior. El rubro més importante es el
sistema de inventarios, que cuesta $500,00. El resto de equipos se encuentran

en el pais. El total de inversion por este concepto es de $1.720,00.
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3.9.4 Gastos servicios basicos
Tabla 32 Servicios basicos
Servicios basicos mensuales

Descripcion Consumo mensual
Agua potable 50,00
Luz 65,00
Telefonia fija 25,00
Telefonia celular 35,00
Total 175,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

Andlisis

Es importante que el local donde se va a montar el negocio cuente con los
servicios basicos elementales, como agua, energia eléctrica y servicio
telefénico.

Por este concepto se gastan $175,00al mes.

3.9.8 Arriendos
Tabla 33 Arriendo

Arriendo
Descripcion | Cantidad P. Unitario Precio total
Local 1 150 150,00

$150.00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

El local se encuentra en una zona relativamente céntrica, los valores por
concepto de arriendo en la ciudad de Canuto, son relativamente comodos. El

valor mensual por este concepto es de $150,00
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3.10 Cadena de valor
llustraciéon 27 Cadena de Valor

CADENA DE VALOR DE
“LOS DETALLITOS”
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— INFRAESTRUCTURA DE LAEMPRESA
‘ (EJ: Financiacion, planificacion, relacion con inversores) \
ig GESTION DE RECURSOS HUMANOS
3 0 (EJ: Reciutamiento, Capacitacion, Sistema de Remuneracion)
> g DESARROLLO DE TECNOLOGIA §
E -8 (EJ.'Diserio de productos, investigacion de mercado)
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recepcion de |, operaciones | depdsitos, |expesiciones,| resolucion de
datos, de sucursal) | preparacidn | presentacio- |  quejas,

fe’

acceso de dewnformes) | nesde | reparaciones)
chentes) propuestas)
\ /
Actividades Primari

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracién: Maria José Gonzélez
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CAPITULO IV

Analisis financiero

4.1 Factibilidad Econdmicay Financiera
4.1.1 Inversion
Tabla 34 Activos Fijos

Activos fijos
Rubros Descripcion | Depreciacion | Valor
- Equipo y maquinaria Estanterias 150 1500
- Vehiculos Moto 500 2500
- Muebles y enseres Vitrinas 360 1800
- Equipos electrénicos Computador 283 850
- Montaje e instalaciones Del local 200 1000
- Otros: imprevistos (5%) Imprevistos 152 760
1645
TOTAL 8410

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracion: Maria José Gonzalez

Analisis:

En la tabla 26 se pueden apreciar los valores correspondientes a la
inversion fija. El valor total de ella es de $8.410,00, siendo el monto mas
alto el de la compra de una moto para entrega, que cuesta $2.500,00. Asi
mismo, se encuentra el valor total de las depreciaciones de los activos,
que es de $1.645,00.
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4.1.2 Activos Diferidos

Tabla 27 Activos Diferidos

71

Activos diferidos

- gastos pre operacionales

- elaboracion del estudio técnico econdmico
- constitucion legal de la compaifia

Total

1000
350
200

1550

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracién: Maria José Gonzalez

Analisis:

En la tabla anterior en activos diferidos, podemos observar los gastos

que conllevara todo el estudio técnico y la constitucion de la empresa,

valor que alcanza los $1.550,00

4.2 Capital de Operacion

Tabla 28 Capital de Operacién

Capital de operacion

Rubros
- compras y materiales
- mano de obra
- servicios basicos
- arriendos
- sueldos administrativos
- publicidad

m Meses

Por mes Valor
2720 5440
1800 3600
175 350
150 300
1520 3040
200 400
Total 13130

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracién: Maria José Gonzélez
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Analisis:

De acuerdo a la tabla 28, el capital de operacion esta calculado para 2
meses de operacion del negocio, e incluye los rubros que se necesita
para poder emprender en la tienda de regalos. El valor mas alto,
corresponde a compras y materiales, por un monto de $5.440,00.

4.3 Resumen de la Inversion.
Tabla 35 Resumen de Inversion

Resumen de la inversion

Rubros Valor

Activos fijos 8410
Activos diferidos 1550
Capital de operacion 13130
Total 23090

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracién: Maria José Gonzalez

llustracion 28 Resumen de la inversion

RESUMEN DE LA INVERSION
. L] ]
CAPITAL DE OPERACION | .

S |
&  ACTIVOS DIFERIDOS

: ;

ACTIVOS FIIOS e
0 5000 10000 15000
DOLARES

Fuente: Investigacion Directa
Elaboracién: Maria José Gonzalez

Andlisis: de acuerdo a la tabla y al grafico podemos decir que la inversion

total es de $23,090 ddlares, y el capital de operacion es el monto mas
alto, con un valor de $13.130,00.

4.4 Financiamiento

Se financiara el 42,31% de la inversion total.
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Tabla 36 Financiamiento

Financiamiento

Se financiara el 43,31 |%de lainversion total
usos y fuentes
Fuentes
Capital Capital Resumen de

Usos Propio Ajeno Inversiones
- activos fijos 3410 5000 8410
- activos diferidos 1550 1550
- capital de operacion 8130 5000 13130

Total 13090 10000 23090

Fuente: Investigacién Directa
Elaboracién: Maria José Gonzalez

Analisis:

Se financiara, el 43,31% de la inversion total. Esto corresponde a $10,000,00,
gue seran obtenidos a través de una institucion financiera de la provincia de
Manabi. El monto de capital propio, que se colocard en el negocio, es de
$13.090,00, que constituye el 56,69% del total de la inversion.

llustracion 29 Financiamiento

‘ ‘ FINANCIAMIENTO ‘

23p9o

RUBROS

17090

0 5000 10000 15000 20000 25000
Resumen de inversionefUB8EPital Ajeno m Capital Propio

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez
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Tabla 37 Costo Financiero y Anualidades

Amortizacion de la deuda

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

llustracién 30 Intereses por pagar

Plazo Tasa anual
Monto 10000 En afios 5 Cte. 14
Afios Interés Capital Anualidad Saldo
1 1400,00 2000 3400 8000
2 1120,00 2000 3120 6000
3 840,00 2000 2840 4000
4 560,00 2000 2560 2000
5 280,00 2000 2280 0
Totales 4200 10000 14200 0

AMORTIZACION DE LA DEUDA

ANOS

1400,00

0,00

COSTO DE INTERESES

5mn4m3m2m1

200,00 400,00 600,00 800,00 1000,00 1200,00 1400,00 1600,00

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez
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Analisis:
Sumadas las anualidades de los cinco afios, se establece que, se pagaran en
total $14.200,00, lo que significa que, la deuda inicial se incrementa en 42%,

correspondiendo a un interés total de $4.200,00.

4.5 Programa de Produccion
Tabla 38 Programa de produccién

Ingenieria de proyecto
Programa de produccién
(en unidades)

Porcentaje de la
Afios Cantidad Capacidad instalada
1 3840 80%
2 4080 85%
3 4320 90%
4 4560 95%
5 4800 100%

Fuente: Investigacién directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

llustraciéon 31 Programa de Produccion

PROGRAMA DE PRODUCCION
3840

4560

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez
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Analisis:

El programa de produccién ha sido calculado en base a la capacidad instalada
del negocio, que es de 4800 regalos por afio y para 5 afios de vida util. Se
estima iniciar en el primer aflo de operaciones, con una capacidad del 80%,
es decir 3.840 regalos, pue se estima que, al principio, seré dificil captar
mercado. Para el quinto afio, se cubre el 100% de la capacidad de ventas.

4.6 Costos de Materias Primas y Materiales por Unidad

Tabla 39 Costo de Materiales por unidad

Materias primas y materiales por unidad
(en dolares)

Rubro Costo
Regalo 7,00
Empaque 1,50
Total 8,50
Materia prima y materiales
ano 1 32640

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

llustracion 32 Costo de materias primas y materiales por unidad

8,00
6,00
4,00
2,00

0,00
Regalo Empaque

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

Andlisis: En el costo de materiales por unidad es de $8,50 tomando en

cuenta el regalo y el empaque donde ira el producto final.

Maria Jose Gonzalez Bravo



4.7 Presupuesto de Costos

Tabla 40 Presupuesto de Costos

7

Presupuesto de costos
Porcentaje de crecimiento anual estimado de inflacion | 4% **
ARos
Rubros
A.- costo de produccién 1 2 3 4 5
- materias primas y materiales 32640]33913|35236 36610 | 38038
- mano de obra 21600 | 22442 (23318 [24227|25172
- servicios basicos 2100 | 2182 | 2267 | 2355 | 2447
- mantenimiento 600 623 648 673 699
- arriendos 1800 | 1870 | 1943 | 2019 [ 2098
- depreciacion 1645 | 1645 | 1645 | 1645 | 1645
- otros: suministros de limpieza 360 | 374 | 389 | 404 | 420
Subtotal costo produccién 6074563050 | 65445 6793370518
B.- costos de administracion y ventas
- sueldos de personal administrativo 18240 [ 20064 [ 20846 | 21660 | 22504
- otros costos administrativos 240 | 249 | 259 | 269 [ 280
- publicidad 2400 [ 2494 | 2591 | 2692 | 2797
- otros 100 | 104 | 108 | 112 | 117
Subtotal costo adm. Ventas 20980122911 |23804 [ 24733 [ 25697
C.- costos financieros 1400 | 1120 | 840 | 560 | 280
D.-costos totales 83125(87081 | 90089 | 93226 [ 96496
E.- cantidad / afio 3840 | 4080 | 4320 | 4560 | 4800
F.- costo / unidad 21,651]21,34 120,85 20,44 | 20,10

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez
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Andlisis: En el presupuesto de costos realizado, se ha estipulado una
inflacién anual de 4% (estimaciones del Banco Central del Ecuador). Se
obtiene, del andlisis, el costo por unidad del producto, siendo este para el
primer afio de $21,65 y para el quinto afio de $20,10.

4.8 Presupuesto de Ingresos

Tabla 41 Presupuesto de Ingresos

Presupuesto de ingresos
En ddlares
Afos Cantidad / afio Precio / u /afio Total
1 3840 24,05 92361
2 4080 25,00 102000
3 4320 26,00 112320
4 4560 27,00 123120
5 4800 28,00 134400
Calculo del precio

Precio= costo / (1-% utilidad) = 24,05

Utilidad estimada | 10%

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

llustracién 33 Presupuesto de Ingresos

PRESUPUESTO DE INGRESOS
134400

123120
112320
102000
92361

ANOS

0 20000 40000 60000 80000 100000 120000 140000 160000

VELORPEIYCEE % 1

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez
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Analisis:

Para el calculo del precio de venta, se ha estimado una utilidad del 10% sobre

el costo, obtenido en la tabla 37, corresponde para el primer afio, un valor de

$24,05 para dar un ingreso total de $92.361,00.

Para el quinto afio, se define un precio de $28,00 por regalo; que de un ingreso
total para ese afio de, $134,400,00

4.9 Evaluacion del Proyecto.

Tabla 42 Estado de Pérdidas y Ganancias

Evaluacién del proyecto

Estado de pérdidas y ganancias

Afios

Rubros 1 2 3 4 5
1 ingresos totales 92361 | 102000 | 112320 | 123120 | 134400
(-) costo de produccion 60745 | 63050 65445 67933 70518
2 utilidad bruta 31616 | 38950 46875 55187 63882
(-) costo administ. Y
ventas 20980 | 22911 23804 24733 25697
3 utilidad operacional 10636 | 16039 23071 30454 38184
(-) costo financiero 1400 1120 840 560 280
4 util. Antes de repart. A
trabaj. 9236 14919 22231 29894 37904
(-) 15% a trabajadores 1385 2238 3335 4484 5686
5 utilidad antes de
impuesto 7851 12681 18896 25410 32219
(-) 25% de impuesto 1963 3170 4724 6352 8055
6 utilidad neta 5888 9511 14172 19057 24164

Fuente: Investigacién directa

Elaborado por: Maria José Gonzalez

Analisis:

Para realizar el Estado de Pérdidas y Ganancias se procede de la siguiente
manera: de los ingresos totales se resta el costo de produccion obteniendo la
utilidad bruta, de ésta, se resta el costo de administracion y ventas para obtener
la utilidad operacional. Se procede entonces a restar el costo financiero dando

como resultado la utilidad antes de reparto a trabajadores y de ese monto se
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resta el 15% de pago a trabajadores obteniendo la utilidad antes del impuesto,
a este valor se resta el 25% de pago de Impuesto a la Renta y como resultado
se obtiene la utilidad neta de cada afo.

Esta utilidad neta, para el primer afilo de funcionamiento del negocio, tiene un
valor de $5.888,00 y para el quinto afio, $24.164,00, que constituye

aproximadamente 4 veces la utilidad inicial.

llustracién 34 Estado de pérdidas y ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 1

1400 9236

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez
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4.10 Calculo del Van, Tir, Pri

Tabla 43 Célculo del Van, Tiry Pri

81

Simulador para evaluacion de

Proyectos de inversion

Metodo de extrapolacion (tanteo)

Tir 0,43
Pri=1/tir/100 2,30
Inversion
inicial 23090
"%1 "%2
35 45
Utilidad
Afo neta Depreciaciones |[Inversiones | Flujos | (1+r)" [ Flujos/(1+r)"| (1+r)" Flujos/(1+r)"
1,35 1,45
0 -23090 23090 -23090 -23090
1 5888 1645 7533 | 1,35 5580 1,45 5195
2 9511 1645 11156 1,82 6121 2,10 5306
3 14172 1645 15817 | 2,46 6429 3,05 5188
4 19057 1645 20703 | 3,32 6233 4,42 4683
5 24164 1645 25809 | 4,48 5756 6,41 4027
Total 30119 Total 24400
(sf/(1+r)")-
(st/(1+r)M)-ii 7029 i -1310
Pri (afios) = Tir
1/tir Pri 2,30 (%) 43,43 Van ($) 7029

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

Anélisis

La Tasa Interna de Retorno Financiero, para los 5 afios de vida util del negocio,

es de 43,43%, lo que resulta atractiva, pues supera a la TMAR, que se ha

estimado en 30%. Esta, se basa en el indicador de variacion de precios al

consumidor y la esperanza de retorno financiero. En la ilustracién anterior se

puede visualizar que la TIR se produce cuando la sumatoria de flujos de caja

actualizados menos la inversion inicial es igual a cero.
El VAN tiene un valor positivo de $7.029,00.
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llustracién 35 Gréfico de la TIR
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TASA INTERNA DE RETORNO

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

4.10.1 Periodo de Recuperacion de lainversion
El periodo de recuperacion de la inversion se define como el inverso de la TIR,

expresada en decimales.

PRI= 1/TIR
PRI =1/0,4343
PRI = 2,3 afios

El periodo de recuperacion de la inversion se ubicaria aproximadamente en 2

afos y cinco meses.

4.11 Punto de Equilibrio

El Punto de equilibrio es aquel en el que los ingresos son iguales a los costos,
esto es, el instante en que el negocio, obtiene un beneficio igual a cero. La
empresa no tiene beneficios ni pérdidas.
El punto de equilibrio lo podemos clasificar de la siguiente manera:

e Punto de equilibrio econémico (en dinero o porcentaje de ventas)

e Punto de equilibrio productivo (en unidades producidas)

e Punto de equilibrio gréfico. (en ilustracion)
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4.11.1 Costos Fijos y Variables

Los Costos fijos, son aquellos en los que incurre la empresa
independientemente del nivel de actividad, o del nivel de produccion. Como
ejemplo se tiene, el costo de renta de local, de energia eléctrica, de
administrador, de mano de obra permanente, entre otros.
Los Costos variables son aquellos que varian proporcionalmente al volumen de
ventas, es decir varian en funcién del nivel de produccién. Si las ventas
aumentan estos costos aumentan, por el contrario, si disminuye el volumen de
ventas, estos costos se reducen también. Como ejemplo se pueden citar: el

costo de compras y materiales, envios, comisiones por venta.
Tabla 44 Costos Fijos y Variables

Costos fijos y costos variables

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5

Rubros Cf Cv Cf Cv Cf Cv Cf Cv Cf Cv
- compras y materiales 32640 33913 35236 36610 38038
- mano de obra 21600 22442 23318 24227 25172
- servicios basicos 2100 2182 2267 2355 2447
- mantenimiento 600 623 648 673 699
- arriendos 1800 1870 1943 2019 2098
- depreciacién 1645 1645 1645 1645 1645
- otros produccién 360 374 389 404 420
- sueldos personal admi | 18240 20064 20846 21660 22504
- otros costos administ 240 249 259 269 280
- publicidad 2400 2494 2591 2692 2797
- otros administracion 100 104 108 112 117
costos financieros 1400 1120 840 560 280
Subtotales 44685 |38440 | 47142 | 39939 | 48593 4149750111 | 43115 |51699 | 44797
Total 83125 87081 90089 93226 96496

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez
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llustracion 36 Costos Fijos y Variables afio 1

COSTOS FIJOS Y COSTOS VARIABLES ANO 1
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Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez

Anélisis:

En la tabla e ilustracién anteriores, en los costos fijos existen dos rubros que
son significativamente altos, y corresponden a sueldos y salarios; mientras que
a nivel de costos variables el 84,9% de ellos corresponde a compra y
materiales.

De la suma del total de costos fijos y costos variables, se obtienen los costos
totales.

Para el afio 1 el valor del costo total es de$83.125,00
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4.11.2 Punto de Equilibrio Econdmico y Productivo

Tabla 45 Punto de Equilibrio Econdmico y Productivo

Calculo del punto de equilibrio
ANOS
Rubros 1 2 3 4 5
- Ingresos totales (VT) 192361 | 102000 | 112320 | 123120 | 134400
- Costos fijos (CF) | 44685 | 47142 | 48593 | 50111 | 51699
- Costos variables (CV)|38440| 39939 | 41497 | 43115 | 44797
- Costo total (CT)|83125| 87081 | 90089 | 93226 | 96496
PE $ = CF/(1-CV/IVT) 76541 | 77480 | 77064 | 77116 | 77546
PE% =PE $/VT 0,83 | 0,76 0,69 0,63 0,58

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzalez

4.9.3 Grafico del punto de Equilibrio

llustracion 37 Punto de Equilibrio

GRAFICO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
78000
77480 77546
77500 27116 /"—
77064 o~
77000 \"—
765
76500
76000
82,87 75,96 68,61 62,63 57,70

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: Maria José Gonzélez
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Analisis

Del calculo del punto de equilibrio, realizado en la tabla 41, se ha
establecido que, para el primer afio, vendiendo $76.541,00,00, que
corresponde al 83 % de las ventas presupuestadas para ese afio, se
alcanza el punto de equilibrio, lo que equivale a haber vendido 3.182
unidades.

Para el quinto afio mejora este indicador econdmico al ubicarse en

$77.546,00 que es el 58% las ventas estimadas para ese afio, y equivale
a 2.769 unidades comercializadas.

86
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Este trabajo, se han realizado, para evaluar la posibilidad de implementar
una tienda de regalos especializada, en Canuto parroquia rural de Chone,

Provincia de Manabi.

Se ha establecido que la capacidad instalada del negocio es de $4.800,00

en ventas de regalos y obsequios entre $25 y $30 cada uno.

La inversion total del proyecto es de $23.090,00, repartido en activos fijos,

activos diferidos y capital de operacion.

Se financiara con una institucién financiera, un monto de $10.000, que

corresponde al 43,31% de la inversion total.

Se ha calculado que para el primer afio el costo por unidad de
comercializaciéon es de $21,65; mientras que, para el quinto afio, este valor
desciende a $20,10 por unidad.

Los ingresos para el primer afio alcanzan los $92.361; mientras que para
el quinto afio el valor de ventas es de $134.400. Para fijar el precio del
primer afio se estipula un 10% de utilidad sobre el valor del costo.

La utilidad neta calculada para el afio 1, del negocio es de $5,888 y para el
afo cinco $24,164; lo que significa crecer alrededor de 4 veces en
utilidades.

La tasa interna de retorno financiero (TIR), para los 5 afios de plan de

negocio, es de 43,43%

El periodo de recuperacion de la inversion es de 2,3 afios lo que equivale

a 2 anos 4 meses

El VAN positivo del negocio es de $7,029.
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- El punto de equilibrio econémico para el primer afio se logra vendiendo el
83% de las ventas totales para ese afo, que representa $76,541. Para el

guinto afio el punto de equilibrio baja al 58% que equivale a $77,546
5.2 Recomendaciones

- Luego de la investigacion de campo y bibliografica realizada, tanto en
Canuto como en Chone y Calceta; se ha determinado que es viable
implementar una tienda de regalos muy bien surtida y con precios
accesibles en la ciudad de Canuto.

- Se recomienda también a futuro, crecer fisicamente con sucursales
tanto en Calceta como en Chone.
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