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1.1-OBJETIVO GENERAL.

Desarrollar un plan de negocios que permita conocer la viabilidad y rentabilidad
financiera de una empresa comercializadora de productos hechos a base de
reciclaje, con disefios propios y personalizados en el departamento de Managua.

1.2. OBJETIVO ESPECIFICOS:

» Identificar los factores de oferta y demanda a través de un plan de mercadeo
que permita analizar la viabilidad de comercializar nuestros productos, con
disefios propios y personalizados en el departamento de Managua.

» Desarrollar las etapas y procesos con materia prima reciclada, la que
caracterizara a nuestros productos, ademas de los requerimientos de activos e
insumos pertinentes para el adecuado funcionamiento del negocio.

» Disefiar la estructura organizacional para diferenciar los niveles de comunicacion
y asignar funciones al personal de la empresa para un desempefio exitoso.

» Determinarla rentabilidad y otros indicadores financieros al implementar este tipo
de negocio.

2. APORTE DEL PROYECTO A LA ECONOMIA LOCAL/NACIONAL.

La emergencia de crisis econ6mica y social en nuestro pais ha revelado, y
frecuentemente aumentado, la desigualdad territorial a nivel nacional. Debido a la
erosion de las fuentes tradicionales de trabajo, cambios en la estructura del mercado
laboral y la expansién de la economia informal, el desarrollo de politicas
participativas que respondan a necesidades locales emerge como una estrategia
clave para crear empleos donde mas se necesitan.

La promocién del Desarrollo Econémico Local (DEL) permite fomentar las ventajas
comparativas y las caracteristicas Unicas de una localidad con el fin de fortalecer la
economia local y crear empleo.

Las economias locales obtienen beneficios distintos de la actividad de las pequefias
empresas locales. Las pequefias empresas, a su vez, pueden obtener ventajas
competitivas mediante el empleo de un enfoque local en el servicio y las actividades
de marketing. Los principales beneficios de las empresas en la economia local
incluyen un aumento en el empleo y los ingresos discrecionales en la comunidad,
aumentan los ingresos fiscales para los gobiernos locales y una base de clientes
leales a las empresas.




Ser una empresa constituida legalmente aportara a la economia nacional,
generando ingresos a través del pago de los impuestos tributarios establecidos por
el pais.

EMPLEO LOCAL.

Una de las ventajas mas personales que dan las empresas en la economia local es
el aumento en el empleo en la region. Los niveles de empleo influyen una serie de
otras medidas de estdndar de vida, tales como la renta disponible, las tasas de
ejecuciones hipotecarias y los nuevos emprendimientos de pequefias empresas. El
empleo de personas en la comunidad local puede estimular la publicidad boca-a-
boca para una empresa, suponiendo que la empresa trata a sus empleados lo
suficientemente bien como para conseguir menciones positivas. Con el fin de
cumplir con la demanda del consumidor a un bajo costo.

INGRESO DE IMPUESTOS LOCAL.

Las empresas pagan una parte importante de todos los impuestos en Nicaragua,
incluyendo impuesto a la renta, impuesto sobre la propiedad y el impuesto al
empleo. Tener mas empresas en la economia local puede aumentar los ingresos
fiscales para los gobiernos locales, por lo que habra mas dinero para reparar los
caminos, agrandar las escuelas y mejorar los servicios publicos

CLIENTES LEALES.

Las empresas con un enfoque local tienen la ventaja de cultivar una base de clientes
leales, especialmente cuando sus servicios no se ven amenazados por las grandes
tiendas cadena. Si bien esto puede no influir en el crecimiento de la empresa,
garantiza un cierto nivel de sostenibilidad financiera, y ayuda a asegurar que la
empresa mantenga una reputacion positiva en al menos una region.

Asi mismo a través de nuestro programa de responsabilidad social empresarial,
trabajaremos con el sector artesanal, priorizando garantizar el desarrollo mutuo.




3.1-MISION: Satisfacer las necesidades de nuestros clientes brindando calidad en
los diversos productos ecologicos a ofrecer( bolsos, maseteros, carteras, billeteras,
floreros, bisuteria y retrateras) realizados con disefios propios y personalizados al
publico en general a precios competitivos.

3.2-VISION: Ser una empresa lider y reconocida a nivel nacional por la originalidad
e innovacion de productos con disefios propios, buscando la expansion mediante la
creacién de una cadena de tiendas que proporcione productos de excelencia a
precio competitivo.

3.3 ESTRATEGIA DEL NEGOCIO.
DIFERENCIACION:

Las estrategias de negocio representan planes o0 métodos que las empresas utilizan
para llevar a cabo diversas funciones en sus operaciones comerciales. Las
empresas suelen utilizar mas estrategias de negocio, ya que a menudo tienen varios
departamentos con diferentes funciones. Las pequeiias empresas pueden adaptar
estas estrategias a sus operaciones y asignarlas a diferentes empleados. Las
empresas a menudo utilizan estrategias para proporcionar directrices a seguir por
los propietarios, directivos y empleados cuando se trabaja en el negocio.

Las principales estrategias de negocio son las siguientes:

Coordinar actividades de unidad
Desarrollar ventajas distintivas
Identificar nichos de mercado
Controlar estrategias de productos

Para la aplicacion de nuestro proyecto, se han implementado utilizar los siguientes
criterios a seguir para mejor resultados en cuanto estrategia con la posible
competencia de Ecodisefios:

X3

S

Darle valor al cliente (permitirle tomar decisiones acerca del producto)
Dirigido al publico en general.

Precios competitivos

Entrega delivery

X/
L X4

X3

S

X/
L X4
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4-PLAN DE MARKETING

4.1-ANALISIS DEL SECTOR EXTERNO E INTERNO

4.1.1-ANALISIS EXTERNO

4.1.1.1-ENTORNO ECONOMICO

Para iniciar un proyecto de inversion o plan de negocio es determinante efectuar un
estudio sobre el actual comportamiento que ocurre en el @mbito econémico del pais.
Para eso tomaremos en cuenta algunos aspectos sumamente relevantes tales
como: El PIB, la inflacién y tasas de interés.

La economia de Nicaragua es la vigésima economia de América Latina, con un
Producto Interno Bruto (nominal) de 13.049 millones de ddlares. (Fuente: informe
trimestral del PIB segun informe del BCN) A nivel regional, la nicaragiiense es la
sexta economia de Centroamérica. En términos relativos o de paridad de poder
adquisitivo (PPA), se encuentra también en el sexto lugar de Centroamérica y
décimo noveno a nivel Latinoamericano.

Para el mes de marzo de 2018 el tipo de cambio del dolar oscila en los €S 31.11
por dolar, con una inflacibn acumulada del 0.53% y una tasa de interés pasiva
aumentando 0.50% mensualmente.

Esta idea de negocio se incluye en el sector artesanal, el cual son impulsados por
distintos programas gubernamentales como el Ministerio de Economia Familiar,
Comunitaria, Cooperativa y Asociativa (MEFCCA), sin embargo, Nicaragua esta
entre los paises del istmo con menor participacién en el mercado artesanal. Del total
de lo que vende la regién en el exterior, las artesanias nicaragtienses aportan el 0.8
por ciento, muy por debajo de El Salvador y Costa Rica que contribuyen con el 35.5
y 33.4 por ciento, respectivamente, segun revela un estudio de la Secretaria de
Integraciéon Econdmica Centroamericana (SIECA), el cual lo que se pretende con
esta idea es gue nuestra participacion en el mercado en el sector artesanal sea
mayor a la de los demas paises centroamericanos,

Y del total de las artesanias que se venden entre los paises de Centroamérica, solo
el 2.8 por ciento son nicaragienses, siendo Honduras y Guatemala los que dominan
el mercado interregional.




FINANCIAMIENTO

Nicaragua: Compromisos por ejercicio
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El producto interno bruto (PIB)
(Fuente: informe trimestral del PIB segun informe del BCN)

Con el fin de complementar y consolidar las estadisticas para el analisis de
coyuntura de la economia nicaraguense, el BCN publica, desde el afio 2008, el
Producto Interno Bruto Trimestral (PIBT), el cual brinda informacion sobre la
evolucion de la actividad econdmica de corto plazo.

Segun estos datos del banco central de Nicaragua en términos acumulados reales
el producto interno bruto (PIB) en el cuarto trimestre de 2017, registré un crecimiento
interanual de 3.2 por ciento y un crecimiento promedio anual de 4.6 por ciento en
los datos originales, segun la estimacion preliminar del PIB trimestral (PIBT).

Con respecto al tercer trimestre de 2017, la economia nicaragliense registré un
crecimiento interanual de 3.2 por ciento y un crecimiento promedio anual de 4.6 por

ciento en los datos originales, segun la estimacion preliminar del PIB trimestral
(PIBT).

Producto interno bruto trimestral

Tendencia-ciclo y desestacionalizado Producto interno bruto trimestral®
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PIB Trimestral
(vanacion interanual)
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Inflacién
Fuente (inflacion febrero 2018 - BCN)

El indice de Precios al Consumidor (IPC) mostré una variacion mensual de 0.22 por
ciento (0.74% en febrero 2017), explicada principalmente por el comportamiento de
los precios en algunos bienes y servicios de las divisiones de Educacion (5.28%),
Salud (1.12%) y Transporte (0.55%), las cuales contribuyeron en conjunto con 0.415
puntos porcentuales a la variacion observada.

En cambio, la division de Alimentos y bebidas no alcohdlicas, mostré una variacion
de -0.73 por ciento (-0.257pp). En términos acumulados, la inflacién nacional fue de
0.53 por ciento (1.36% en febrero 2017), inducida por el comportamiento de los
precios en las divisiones de Educacion, Transporte y Salud, con un aporte conjunto
de 0.546 puntos porcentuales. En términos interanuales, la inflacion se situ6 en 4.82
por ciento, 1.13 puntos porcentuales superior a la registrada en febrero de 2017, y
la inflacion subyacente fue de 4.08 por ciento (4.01% en febrero 2017).

La division de Educacion contribuydé a la inflacion de febrero con 0.317 puntos
porcentuales, registrando un aumento de 5.28 por ciento. En este resultado, por sus
contribuciones marginales, se destacaron las variaciones de precio en la
mensualidad primaria (7.93%), mensualidad secundaria (7.14%) y mensualidad
preescolar (9.03%), con aporte conjunto de 0.230 puntos porcentuales. La division
de Salud registré una variacion de 1.12 por ciento con un aporte a la inflacion
mensual de 0.057 puntos porcentuales, destacando el aumento en el precio del
servicio de hospitalizacion (1.14%), analgésicos (3.15%) y examen de sangre
(2.31%), con aporte conjunto de 0.030 puntos porcentuales. Por su parte, la division
de Transporte registro una variacion de 0.55 por ciento (0.042pp), derivado del
comportamiento de los precios del servicio de taxi urbano (1.82%), gasolina (1.06%)
y servicio de transporte escolar (1.63%)




Finalmente, la division de Alimentos y bebidas no alcohdlicas registré una variacion
de -0.73 por ciento, y un aporte de -0.257 puntos porcentuales a la inflacion de
febrero.

El IPC Managua mostré una variacion mensual de 0.24 por ciento (0.72% en febrero
2017). Las divisiones con mayores incidencias fueron Educacion, Salud y
Transporte, con un aporte conjunto de 0.315 puntos porcentuales. Los productos
que registraron mayores contribuciones positivas en sus precios fueron:
mensualidad primaria, mensualidad secundaria y limon. Por el contrario, se
observaron contribuciones negativas en cebolla, tomate y chiltoma

El IPC resto del pais registro 0.18 por ciento de variacion mensual (0.77% en febrero
2017). Las mayores contribuciones se observaron en las divisiones de Educacion;
Restaurantes y hoteles; y Bienes y servicios diversos; con aporte conjunto de 0.133
puntos porcentuales. Los productos que registraron mayores contribuciones
positivas fueron: mensualidad secundaria, almuerzo y mensualidad primaria. Por el
contrario, se observaron contribuciones negativas en el billete de loteria, tomate y
cebolla.

Fuerte: BCM

Inflacién nadional acumulada 2014- 2018 Inflacion por divisiones
(variacién porcentual) (variacién interanual, diciembre 2016)
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Tasas de interés
Tasa de interés activa promedio del Sistema Financiero para préstamos en moneda

nacional de enero a agosto del 2017 presento un aumento de 1.21 por ciento siendo
enero: 11,41 por ciento y para agosto del corriente afio 10,2 respectivamente.




Tabla de interés activa promediadas ponderada

Fuente: informe de BCN, Ley 842 de proteccion de los derechos de las personas
consumidoras y usuarias

2014 2015 2016 2017 2018

Enero 13.86% 11.97% 12.13% 11.35% 9.18%
Febrero 14.18% 10.36% 11.75%  9.70% 9.10%
Marzo 13.05% 12.17%  12.28% 10.76% 8.79%
Abril 13.83% 10.76%  11.76% 10.84% 10.42%
Mayo 1455%  11.25%  9.69% 8.70%
Junio 13.62% 11.60% 11.31% 9.31%
Julio 14.06% 11.62% 9.89%  10.87%
Agosto 13.18% 11.33% 11.02% 7.20%
Septiembre  13.80% 12.34% 8.45% 8.63%
Octubre 13.83% 11.49% 12.77% 10.58%

Noviembre  14.64% 12.63% 11.65% 11.20%

Diciembre  15.55%  11.66% 11.33% 12.02%

Tabla N° 1- Tabla de interes activa promediada.

Refiriéndonos al salario minimo el ministerio del trabajo actualizo la tabla de salarios
para los diferentes sectores el salario minimo mas bajo esta en el sector de la
agricultura, mientras que el mas alto esté en el sector financiero y de seguros. Las
tasas de salarios minimos se ajustan cada 6 meses segun las particularidades de
cada sector econémico. Esta fijacion se hace por unidad de tiempo o por destajo, y
puede ser calculada en base horaria, diaria, semanal, quincenal o mensual.

Los sindicatos, empresarios y representantes de las pequefias y medianas
empresas de Nicaragua acordaron un ajuste de 8.25 por ciento para la paga minima
en 2017.

Estos son los nuevos salarios minimos vigentes en Nicaragua a partir del 1 de marzo
de 2018:

FUENTE: Informe MITRAB segun la ley 625 “ley salario minimo”

(pagos mensuales y en moneda nacional)




TABLAS DE SALARIO MINIMO EN
NICARAGUA

VIGENCIA: 01 DE MARZO 2018

Agropecuario C$4,176.49 mensuales
Pesca C$6,350.48 mensuales
Minas y canteras C$7,500.80 mensuales
Industrias manufactureras C$5,615.75 mensuales
Micro y pequefia industria artesanal y turistica

nacional C$4,487.41 mensuales
Comercio, restaurantes, hoteles, transporte y

comunicaciones C$7,660.52 mensuales
Construccion, establecimientos financieros y

seguros C$9,346.59 mensuales
Servicios comunales, sociales y personales C$5,854.99 mensuales
Gobierno central y municipal C$5,208.27 mensuales

Tabla N° 2- Tabla de salarios

4.1.1.2--ENTORNO POLITICO- LEGAL

Como plan de negocio nuevo, se pretende entrar al mercado nacional de una forma
clara y legal pagando los 15% de impuesto que mandata la ley. En Nicaragua se
omite la ley antimonopolio, aunque seria muy beneficioso pues ayudara a combatir
la inflacidén y elevara el poder de compra en los consumidores siendo de provecho

para esta idea de plan de negocio.

Actualmente se pretende combatir las practicas monopdlicas, entre ellas la fijacion
de precios por parte de grupos empresariales, la reparticién de zonas de distribucién
y comercializacion de un producto y la venta de productos a menor costo de los

producidos.

Nuestra tienda de regalos ecoldgicos se regira por el siguiente marco legal

e Cdbdigo de comercio de la republica de Nicaragua
e Ley de promocioén, fomento y desarrollo de la micro, pequefia y mediana

empresa (ley MIPYME) ley no. 645

Ley general de higiene y seguridad del trabajo ley no. 618

Ley general de inspeccion del trabajo ley no. 664.

Ley no. 453 Ley de equidad fiscal con reformas incorporadas de la ley n°® 528
Constitucion Politica (Ley 130, Reforma Constitucional, 2000)

Caddigo Laboral de Nicaragua (Ley 185, 1996)

Ley General del Medio Ambiente y los Recursos Naturales (Ley 217)




4.1.1.3--ENTORNO SOCIO CULTURAL

En Nicaragua la entidad que domina este entorno es el instituto nicaragiiense de
cultura, ellos han creado el dia del artesano, por lo cual una empresa como la que
se pretende realizar de productos reciclados podria apoyarse con esta entidad e
incluirse en las ferias que se realizan para mostrar el lanzamiento de los productos
a ofrecer, la competencia es grande pues solo en San Juan de Limay Esteli, el
namero de artesanos ha crecido considerablemente con el paso de los afos.

La Cultura de Nicaragua se caracterizada por ser pintoresca, alegre y creativa, esto
es el producto de la congregacion de las préacticas, creencias y concepciones
heredadas por diversos pueblos hispanicos y prehispanicos que se asentaron en
todo el territorio nacional.

Hoy en dia, Nicaragua es un pais con un gran numero de fiestas y de tradiciones,
celebraciones religiosas en la que es comun la apuesta al colorido, fiesta, comida,
bebida, bailes, olor a pdlvora y actividades religiosas.

Otras fuentes de continua riqueza son la masica, la literatura, el arte, nombres como
el del poeta Rubén Dario, Salomoén de la Selva, Pablo Antonio Cuadra, entre otros
que enfilan las tradiciones literarias y artisticas.

Nicaragua es un pais de artesanos, la artesania abunda en determinadas zonas, en
el archipiélago de Solentiname (en el lago de Nicaragua) se cultiva un estilo propio
llamado "primitivista” en el seno de unas comunidades fundadas por el poeta y
politico Ernesto Cardenal. La ciudad de la artesania por excelencia es Masaya
“ciudad de las flores”, aunque también pueden encontrarse objetos de artesania en
el gran mercado "Roberto Huembés" en Managua.

Algunas culturas de otros paises han sido una influencia para Nicaragua con
respecto a la forma de vestir, los estilos frescos, ejecutivos, informales y a la vez
formales, de tal manera que se han venido implementando principalmente en
empresas privadas y publicas que tratan de proyectar una buena imagen al cliente
y a la vez beneficiando a los trabajadores.

Los precios ofrecidos en el mercado nacional por artesanias con similitudes a las
nuestras se encuentran en un rango desde a C$50.00 hasta C$5000.00, las
compras son realizadas al contado. Las ventas de este producto son variables,
segun el segmento y la actual necesidad de mercado, y tienden a aumentar dias
festivos (dia del san Valentin, dia de las madres, Navidad, etc).

El consumidor adquiere este tipo de producto para mantener una imagen ligado a
su personalidad y a la sub cultura en que se desarrolla (en este caso, el ecologico),
segun su entorno social, este realiza compras al contado puesto que la mayoria de
dichos consumidores pertenecen a la clase media, media alta y clase alta, tienden
a realizar sus compras en grupos o parejas que suelen pertenecer a la misma sub
cultura y presentan similitudes en las edades, los productos adquiridos suelen tener




publicidad en redes sociales que muestran los disefios y modelos segun la influencia
del mismo expuestos en los diferentes medios de comunicacion.

POBLACION NICARAGUENSE AL DIA DE HOY
Fuente: informes de country meters.

Como ventaja a esta situacion, presentamos el reloj poblacional al dia de hoy; donde
se detalle con los segmentos con que se trabajara, ya que nuestro producto no esta
disefiado para un género de mercado en particular.

4.1.1.4-ENTORNO TECNOLOGICO

Los avances tecnoldgicos en Nicaragua han afectado la industria artesanal, pues el
trabajo de los artesanos ha sido suplantado con maquinarias de ultima generacién,
por lo cual esto aumenta al nUmero de desempleados del pais, sin embargo, no todo
es negativo ya que con esto se agiliza el trabajo y la cantidad de productos por hora
aumenta, teniendo asi la oportunidad de satisfacer la demanda de los productos en
tiempo y forma.

Los artesanos estan optando por hacer uso de la tecnologia e invierten en esta arma
de doble filo para las personas. Hoy en dia se da la oportunidad de ofrecer los
productos a través de la plataforma de las redes sociales, muchas tiendas de
artesania optan por abrir su pagina web para la venta de su producto, esto perjudica
a los artesanos de zonas rurales que no tienen acceso a esta, sin embargo, la
cantidad de paginas y aplicaciones de ventas aumenta cada dia mas, aumentando
la competencia en este sector.




La modernizacion de las fabricas se ha reflejado directamente en el incremento de
sus volumenes de produccion y en la ampliacion de su mercado, que
paulatinamente ha penetrado en todos los sectores econdmicos y sociales de la
poblacion.

Los avances tecnoldgicos representan una importante oportunidad para el
desarrollo de las actividades administrativas de nuestro negocio, como tal se hara
uso del siguiente material para un mejor control del servicio que se preste:

» Computadora portatil

» Impresora

» Caja registradora

» Teléfono de planta

» Teléfono movil corporativo para responder consultas via redes sociales

Debemos saber que hoy en dia la tecnologia es muy importante ya que brinda un
mayor sistema de informacién que son de gran utilidad para cualquier empresa, no
importando el giro que tenga ya que la finalidad es recopilar, integrar, analizar y
dispersar informacion interna y externa de manera eficaz y eficiente.

4.1.1.5-ENTORNO AMBIENTAL

Hemos analizado el punto clave de la tienda de regalos ecoldgicos, para tomar
medidas con el objeto de minimizar deterioros al medio ambiente al ejecutar este
proyecto.

Este entorno podria es el de mayor relevancia con la creacién de este plan de
negocio, ya que el reciclaje se involucra fuertemente con la ayuda que se pretende
realizar al medio ambiente que nos rodea.

Sin duda alguna, el planeta Tierra se esta calentando: la temperatura ha aumentado
0,8 grados Celsius en los ultimos tiempos, y esto se nota sobre todo en los polos.
El calentamiento global se ha producido por la forma de vida que llevamos: por un
lado, la creciente cantidad de diéxido de carbono en el aire, fruto de la quema de
combustibles fosiles. También por la deforestacién sin limites que se esta llevando
a cabo debido al alto consumo de madera, papel y otros. Los arboles son los
encargados de “purificar” el aire, asi que, si cada vez hay menos, el aire
permanecera mas contaminado.

La empresa pretende aportar una mejora al medio ambiente con la recoleccion de
basura que puede ser Util para la elaboracién de productos reciclados. Sin embargo,
la escasez de agua esta afectando a la industria artesanal pues a medida que la
tecnologia crece las maquinarias que utilizan hoy en dia los artesanos necesitan de
agua, la cual cada vez es mas escasa Yy la contaminacion de esta esta cada vez
aumentando.




Tenemos un gran lago de agua dulce contaminado, por lo cual su uso es vano. Se
pretende reutilizar todo ese material que disminuya la tala de arbol, como lo es el
papel. El bienestar de los bosques y la disponibilidad de agua es una relacion
innegable. Si se cortan los arboles, cada vez habra menos agua. Ademas de la
pérdida de bosque, el pais ha experimentado un proceso de desecacion (pérdida
de agua) en sus principales cuerpos de agua superficiales como los grandes lagos:
Cocibolca y Xolotlan, y en rios como el Coco, Grande de Matagalpa y San Juan.

Para obtener los productos del giro del negocio, definimos trabajar con proveedores
gue nos suministren materiales (botellas plasticas, llantas, etc.) que seran utilizados
para la venta, es decir no intervenimos en su proceso recolector, pero tal es el caso
gue hemos tomado medidas que estan a nuestro alcance que apoyan a la
proteccion del medio ambiente.

Como comerciantes, somos responsables de los productos que vendemos, es por
eso que hemos considerado precauciones para proteger el medio ambiente y evitar
deterioros que ocasionan ciertos tipos de productos, pero a su vez llevar al cliente
la mejor opcion que satisfagan sus gustos.

Como primera medida hemos decidido que la compra de nuestros productos sea a
un proveedor que realmente realice la labor de reciclaje de productos ya
desechados y no de productos nuevos aun sin utilizar.

La lista de materiales a utilizar seran las siguientes:
» Caucho

Botellas descartables plasticas y de vidrio

Embaces vacios

Latas

Cartones

Retales de tela

Bolsas plasticas

Carton

Bujias

Papeleria en general

Botes de leche

Tubos de papel higiénico
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ANALISIS PESTCLE

El andlisis PESTCLE es una herramienta de gran utilidad para comprender el
crecimiento o declive de un mercado, y en consecuencia, la posicion, potencial y
direccion de un negocio. PESTCLE esta compuesto por las iniciales de factores
Politicos, Econdmicos, Sociales,Tecnoldgicos, Culturales, Legales Y Ecolégicos,
utilizados para evaluar el mercado en el que se encuentra un negocio o unidad .

El analisis realizado de acuerdo al plan de negocio va relacionado con la situacion
del pais, actualmente Nicaragua no tiene una empresa de productos reciclados, es
por ello que el aprovechamiento de esta oportunidad es beneficiosa.

En Managua, hay deficiencia en el sistema de recoleccion de residuos solidos por
ende Nicaragua tiene un universo extenso de posibilidades para aquellos
emprendedores. Sin embargo, hace falta un cambio radical en la mentalidad de toda
la poblacién para poder visualizar la oportunidad que se presenta, esto implica un
cambio en la connotacion, ya que “desechos” se le atribuye a aquel material que no
tiene valor, mientras que “residuos” es todo aquel sobrante de una actividad que es
valorizado y puede ser utilizado para reciclar, reutilizar, crear y vender productos
reciclados.

Politico El cambio de la matriz productiva en el
gue esta involucrado el pais permite
establecer las directrices en que
deben desarrollarse nuevos modelos
de negocios.

Econdmico La economia que atraviesa el pais en
funcién de la situacién que limita las
importaciones del producto, pues la
materia prima pueden elaborarse
internamente y es un factor que incide
en la apertura de nuevos mercados y
negocios. El grado de competencia es
poco y no hay especializacion de
estos producto por parte de los
competidores.

Sociales El aumento constante de la poblacién
asi como los aspectos culturales y la
moda inciden la posibilidad de
escoger sobre la diversidad de
productos nuevos, de calidad vy
precios accesibles por parte de los
jévenes y adultos.

Tecnologicos Con las muevas tendencia para
acceder a medios de comunicacion se




Cultural

Legales

Ecoldgicos

Tabla N° 3 — Analisis Pestcle.

extiende la posibilidades de acceder a
una mayor cantidad de clientes por
medio del auge actual como es el
Internet y redes sociales, esto causa
Seguridad en la transicion de datos y
nuevas formas de comunicacién

Cambios en los gustos o en las modas
que repercutan en el nivel de
consumo, en Nicaragua existen
diferentes culturas este no es un
impedimento para nuestros productos
innovados y atractivos para cualquier
tipo de consumidor

Supervisiones de entidades de
regulacion.

En Nicaragua se omite la ley anti-
monopolio

Restricciones medioambientales en el
uso de materia prima.

Disminucion de basura por
reutilizamiento.

La mayoria de basura se exporta.

FACTORES

VALORACION

ANALISIS PESTCLE

MUY NEGATIVO [NEGATIVO |[INDIFERENTE|POSITIVO MUY POSITIVO|

POLITICO

FINANCIACION
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X
X
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AVANCES TECNOLOGICOS

CULTURAL

INGRESOS
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LEGAL

NIVEL DE REGULACION DEL MERCADO

ECOLOGICO

CLIMA

RECURSOS NATURALES
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Tabla N°4 - Factores del Analisis Pestcle.
Anélisis FODA

Una de las herramientas mas usadas es el analisis FODA, el mismo conforma un
cuadro de la situacion actual de la empresa u organizaciéon, permitiendo de esta
manera obtener un diagnostico preciso que permita en funcion de ello tomar
decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados. El término FODA es
una sigla conformada por las primeras letras de las palabras Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

El Andlisis DAFO o Andlisis FODA es una metodologia de estudio de la situacion
competitiva de una empresa dentro de su mercado y de las caracteristicas internas
de la misma, a efectos de determinar: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas.

Fortalezas: Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y por los
que cuenta con una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que se
controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan
positiva-mente, etc.

Debilidades: Son aquellos factores que provocan una posicién desfavorable frente
a la competencia. Recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen,
actividades que no se desarrollan positiva-mente, etc

Oportunidades: Son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actia la empresa, y
gue permiten obtener ventajas competitivas.

Amenazas: Son aguellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar
a atentar incluso contra la permanencia de la organizacién. Oportunidades: son
aguellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se deben
descubrir en el entorno en el que actda la empresa, y que permiten obtener ventajas
competitivas.

El andlisis FODA nos permite: -Que el propietario de la empresa adquiera
conciencia sobre los obstaculos que debera afrontar.

-Determinar las posibilidades reales que tiene la empresa, para lograr los objetivos
gue se habia fijado inicialmente.

- Explotar mas eficazmente los factores positivos y neutralizar o eliminar el efecto
de los factores negativos.




ANALISIS DAFO

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

AMENZAS

1-Mayor ampliacion de portafolio a
través de la diversificacion de los
productos

1-Poco interés por parte de la poblacion hacia el cuido
del medio ambiente-

ANALIS INTERNO

2- Exploracién de nuevos mercados
alternos

2- Elaboracion de productos sustitutos

3- Poca competencia

3- Ingresos de nuevos competidores al sector
artesanal

FORTALEZAS

FO

FA

1-Calidad del producto
garantizada

O1- Innovacion constante en la
elaboracién de nuestros productos
utilizando diversos materiales de
origen ecolégico

Al-Desarrollar estrategias de marketing con enfoque
ecologista promoviendo el uso materia prima de
origen reciclable para la realizacion de modelos de
nuestros disefios ecolbgicos

2- Cuidado al medio ambiente
al realizar productos con
materiales reciclados

O2- Fortalecer alianzas estratégicas
con diversas empresas que posean
similitud a nuestro servicio.

A2- Estar sujeto a cambio de estrategias, segun
demanda de mercado actual

3- Estrategias especificas o
funcionales bien ideadas y
disefiadas

F1- Trabajar con altos estandares de
calidad en la fabricacion y
elaboracion de nuestros disefios

A3- dar valor agregado a nuestros productos y
servicios para lograr diferenciarnos de la competencia
gue pueda surgir en el desarrollo de nuestro proyecto.

F2- Fomentar iniciativas a que
conciban el reciclaje de todos los
residuos utiles, evitando asi
acumulacion de basura.

F3- desarrollar positivamente las estrategias ideadas
para controlar los recursos que poseemos y mejorar a
su vez las capacidades y habilidades a desarrollarse
por parte de los trabajadores en el proyecto.

DEBILIDADES

DO

DA




D1- Implementar el uso de
herramientas tecnolégicas en la
elaboracion de nuestras artesanias y | D1- Mejorar la tecnologia obsoleta por equipos
en el area administrativa de la calificados para el desarrollo adecuado de nuestro
1-Poco uso de la tecnologia |empresa para llevar un mejor control | proyecto
D2- Capacitacion constante en los
puntos de mejora de nuestros
actuales colaboradores para D2-Contratacion de Colaboradores con vasta
2- Escases de personal desempeiniar funciones acordes de experiencia para cubrir segmentos del mercado aun
administrativo y operativo las necesidades de la empresa. sin desarrollar
D3- Concientizar a la poblacion a
3- Productos reciclados través de constantes campafas
tienen poca demanda publicitarias sobre la importancia del |D3- Analizar las estrategias corporativas para generar
actualmente. cuidado del medio ambiente una necesidad para el consumo de nuestro producto
O1- Sensibilizar a la poblacion para
procurar una conciencia critica y A3- Ofrecer alternativas mejoradas en la realizacion
responsable en cuanto al tratamiento |del producto para hacerle frente a la competencia que
de desechos y procurar asi, el presenten los productos sustitutos, de esa manera, se
desarrollo de un medio adecuado y | podra reaccionar a la demanda del mercado de una
libre de toda contaminacion. manera eficiente.

Tabla N° 5- Analisis FODA.

Conclusién

La estrategia que mas destaca en la elaboracién del DAFO es FO ya que amplifica la oportunidad de crecimiento
gue tendra la empresa. a través de la aplicacion de las diferentes estrategias que se implementaran en el desarrollo de
este proyecto.

Un punto importante en las oportunidades evaluadas, es que la actual competencia en el mercado es minima y eso nos
dara la ventaja de ofertar en el mercado un producto diferente y se pondran implementar las estrategias que otras
instituciones ya implementan pero sera con un producto innovador que se oferta muy poco en el mercado actual.




Diamante de Porter

Amenaza de
los nuevos
competidores

l

Rivalidad entre los Poder de
—> competidores uii— negociacion
de los clientes

Poder de
negociacion de
los
proveedores

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Diamante de Porter (5 fuerzas)

1-Poder de negociacion de los clientes: Tratandose de una empresa nueva, los
clientes de la tienda de reciclaje son pocos, sin embargo, la cantidad de personas
consumidoras de productos artesanos es elevada en Nicaragua, debido a alta
visitas de personas extranjeras al pais. Por lo cual el poder de negociacidén con estos
clientes es placentero para el plan de negocio a ejecutar, siempre y cuando se trate
de clientes extranjeros.

En el caso de los consumidores nacionales, se reconoce que el nicaragiense
siempre negocia precios y como los clientes son pocos por lo general desean
ponerse de acuerdo en cuanto a los precios que estan dispuestos a pagar, esto
genera una amenaza para la empresa, ya que adquieren la posibilidad de plantar
un oportuno que generalmente serd menor al que la tienda de reciclaje estaria
dispuesta a aceptar.

Sin embargo, no posee competencia alguna actualmente por eso, se posee la
ventaja de que el poder de negociacion sea completamente placentero en donde el
precio que se establezca con el cliente sea placentero para ambas partes al
momento de adquirir un producto en nuestra tienda, teniendo asi un nivel de
repercusion alto hacia la empresa
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2-Poder_de neqgociacion de los proveedores: Los proveedores de la tienda de
reciclaje se localizan en lugares en donde se recoge y selecciona basura para uso
de reciclaje como la chureca, y varias instituciones de recoleccion situadas en
Acahualinca.

El poder de negociacion es alto pues Nicaragua opta por transformar la basura y
exportarla a otro pais, aunque la cantidad de proveedores es alta, solo en la chureca
la cantidad de personas recicladoras sobrepasa los 1000 y existe Red nica, la red
de emprendedores nicaragiuenses de reciclaje le cual se encarga de transformar
1600 toneladas de desechos anuales en el pais, para luego ser exportada.

Segun datos del Fondo Nacional de Reciclaje, Fonare, hay mas de 10,000
recicladores en Nicaragua. De ellos, 3,500 estan afiliados a Red nica, pero la meta
es triplicar la cifra para lograr recoger la totalidad del carton, aluminio, bronce, cobre,
vidrio, papel y plastico, que se encuentra en las mas de 5,200 toneladas de basura
que diariamente produce el pais.

En Nicaragua solo el 6% y el 7% de basura es aprovechada para reciclarse,
entonces conseguir la materia prima sera dificil, el poder de negociacion sera alto
dado que, aunque existe una gran cantidad de proveedores también hay empresas
gue compran la poco que se produce, y la otra parte sobrante es la que se exporta
a otros paises.

3-Amenaza de nuevos competidores: Nacionalmente no existe una tienda que
ofrezca actualmente productos reciclados como los que se pretende ofrecer, sin
embargo, hay entidades gubernamentales en apoyo de personas de escasos
recursos que viven en la chureca, que producen algunos articulos reciclados, pero
es competencia indirecta, también estan los del sistema penitenciario en donde los
reos realizan bolsos y carteras a base de bolsas plasticas.

Competencia directa no hay, pero si competencia indirecta mas que todo con los
proveedores ya que se tendria que competir con las redes de reciclaje que exportan
la materia para que se quede en territorio nacional y aprovecharla en un 100%.

En la chureca realizan algunos articulos con reciclaje, pero no poseen variedad
como se pretende con este nuevo plan, ni existe un canal de distribucién o una
tienda especifica para ofrecer sus productos por lo cual también es una competencia
indirecta.

Otra competencia indirecta se encuentra en los productos sustitos, enlazada con el
siguiente item.

No se descarta que, con la implementacion de este nuevo proyecto, existan cada
vez mas personas para apoderarse de esta idea y poner un negocio similar al de
nosotros, sin embargo, al ser pioneros se tiene una ventaja de ganar clientes y con
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la implementacién de un buen plan de marketing mantener y aumentar la clientela
de la tienda.

4-Amenaza de productos sustitutos: Si existe esta amenaza, pues Nicaragua al
ser un pais de destino turistico, posee un sin nimeros de artesanos que ofrecen sus
productos a los clientes nacionales y extranjeros.

Se denomina como amenaza ya que todo el producto a realizar tendra su sustituto,
debido a la cultura en el pais, un consumidor nacional prefiere una cartera de cuero
a una hecha con bolsas, un mueble de madera fina a una de llantas, por lo contrario,
los compradores extranjeros no compran por afinidad ni preferencia, ellos son
compradores compulsivos y siempre y cuando el producto sea agradable a sus ojos,
realizaran la compra.

Si existe muchos productos sustitutos pues todo lo de nosotros sera base de
reciclaje, por lo cual se puede sustituir con el material real con el que se ha trabajado
por muchos afios, ademas de que nos encontramos en el sector artesanal y en los
centros turisticos existe un sin numero de venta ubicadas en el mismo sector al de
Nosotros.

Llaveros, objetos de barro, cuero, todo es amenaza para sustituir nuestros
productos.

5-Rivalidad entre los competidores existentes: Con el resultado de las 4
anteriores, se observa que la empresa no posee competidores directos pero si
indirecto, aunque es un negocio rentable se tiene que crear un buen plan de negocio
y un buen plan de marketing para enfrentar rivales y competidores futuros, asi
mismo para conseguir la materia prima suficiente para satisfacer las demanda que
se nos presente, eso implica una lucha con las entidades de reciclaje que se
encargan de exportar la materia para que quede en territorio nacional y seria la
Unica tienda a nivel nacional.

Los precios a ofrecer serian competentes debido a que nuestra materia prima tiene
un costo mas bajo a la de un producto nuevo y al no poseer un competidor directo
podriamos aumentar la participacibn del mercado considerablemente y
posicionarnos en el mercado en el sector artesanal compitiendo con artesanos de
competencia indirecta por el momento.
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Diamante de Porter

Desarrollo de la Empresa

Variable Nivel de Repercusidén

1.Poder de negociacion de los clientes ALTA

2.Poder de negociacion de los
proveedores MEDIA

3. Amenazas de nuevos competidores

YV e |

BAJA
4. Amenaza de productos sustitutos ALTA
5.Rivalidad entre competidores
existentes ALTA

Tabla N° 6- Diamante de Porter

1-Poder de negociacion de los clientes: ALTA: porque al no poseer competencia
directa la negociacion del precio con los clientes seria beneficioso para ambas
partes, siendo asi esta variable de alta repercusion para la empresa.

2-Poder de negociacion de los proveedores: MEDIA: hay gran cantidad de
competidores en la compra de la materia prima, pero a pesar de que Red nica la
exporta a otros paises, hay gran cantidad de personas que nos pueden “proveer la
materia prima siendo asi el nivel de repercusion media para la empresa.

3-Amenazas de nuevos competidores: BAJA: porque la competencia es indirecta
y seremos una empresa nueva e innovadora en Nicaragua.

4-Amenaza de productos sustitutos: ALTA: Debido a la gran cantidad de
productos sustituto que se pueden encontrar, es de gran importancia esta variable
porque solo un buen plan de marketing determinara el éxito de nuestra empresa con
nuestros productos.

5-Rivalidad entre competidores existentes: ALTA: Es la variable mas importante
porque es la que se enlaza con las demas, por eso su nivel de repercusion con la
empresa es alto ya que esta sera la que impulse y determine el buen funcionamiento
de la empresa trabajando en concordancia con cada una de las variables segun las
fuerzas de porter. Esta es la que determinara el plan de marketing a ejecutar.
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4.1.2-ANALISIS DEL SECTOR

Los sondeos de mercado son la recopilacién, registro y andlisis sistematico de datos
relacionados con problemas del mercado tanto de bienes como de servicios.

Respecto a los clientes

Se trabajara con clientes de todas las edades, que gusten promover el cuidado del
medio ambiente y quieran promover una conciencia ambientalista. Se mantendra
una oferta constante para nifios, jovenes y personas adultas sin importar su sexo o
ideologia. Lo que se planea hacer mediante este proyecto, es la elaboracién de
bisuteria y objetos para regalias en general para decoracion y usos multiples; este
estara no haré diferencia entre clases sociales, ya que el precio de los productos es
muy variable.

El nivel de ingreso de los clientes no afecta directamente ya que las ventas seran
de contado. Se procurara mantener una cultura que promueva el cuidado del medio
ambiente en general. El mayor auge estara en la venta al detalle, pero se promovera
la venta al por mayor, segun pedido de clientes, pero el pago siempre se mantendra
de contado, exceptuando los casos de clientes que tengan cierto tiempo de estar
trabajando con la institucion.

La principal razén para comprar nuestro producto es la constante promocion al cuido
y mejora del planeta tierra. Este bien, se adquiere mediante una necesidad
generada. La decisién de escoger nuestro producto, seria principalmente por sus
bajos costos, y su diversidad de usos. A criterio personal, en lo absoluto es una
compra por impulso ya que serd util en el hogar y se promovera la mejora de nuestro
ecosistema indirectamente.

En el mercado nacional, pocas empresas ofrecen productos a base de materiales
reciclados. Nuestro producto marca la diferencia ofreciendo algo diferente e
innovador, su costo es accesible y se oferta segun la capacidad de pago de cada
cliente. La frecuencia de compra seria cada 3 meses, ya que no es un producto de
primera necesidad. Su principal distribucién seria mediante la tienda fisica y envios
a domicilio en toda Managua.

Respecto a los competidores

La Unica competencia actual es minima y posee una Unica sucursal en Bolonia. La
principal competencia se especializa en bisuteria, en cambio nosotros ampliamos
mas la cartera y diversificamos nuestro producto a un segmento mas artesanal.
Nuestra participacién en la industria artesanal, no es la manufactura en si, sino el
promover el cuido del medio ambiente y a su vez, ofrecer productos que ofrezcan
una alternativa diferente y que sea aceptada por el publico. EI mayor peso en
posicionamiento, seria el ofrecer un producto diferente y personalizado a gusto del
cliente. La principal estrategia a implementarse es no perder la calidad en atencién
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al cliente, en la elaboracion de nuestro producto y una constante campafa
publicitaria mediante medios locales y redes sociales. El vinculo entre proveedor es
ligado meramente al negocio.

La inversion en el &rea tecnoldgica es minima. En cuanto a reclutamiento, las plazas
existentes seran atendidas por los accionistas participantes del proyecto; los demas
puestos seran reservados a través de servicios terciarios contratados con serlisa y
el Goliat. Los canales de ventas seran ventas en tienda fisica y online. En cuanto a
redes de distribucidén, se contactara servicios con empresas promovedoras y
comprometidas con el cuidado del medio ambiente y se sugerird asociacion con
empresas ¢ trabajen con el mismo principio. El principal respaldo sera mediante la
aportacion de capital de cada uno de los socios

Respecto a los proveedores
Se compra materia prima a proveedores de empresas recicladoras ubicados en

acahualinca. Las compras son de contado o plazos, el pago de la misma, dependera
de la demanda actual de producto y la cantidad de artesania que se realicen.

e ambito Variable oportunidad amenaza

Econdmico

Producto interno bruto | Nicaragua vive un

aceleramiento
econdémico y este afio
pueden cumplirse las
proyecciones de
crecimiento de un
cinco por ciento del
PIB,

Proyecciones muy altas
a nivel macro, pueda
gue la realidad difiera
de la expectativa

Sector Formalizarse como Amplia competencia al
sector ya que en guerer imitar un negocio
Nicaragua no existe nuevo y con una idea
reglas de como diferente
constituirse.
Inflacién Mayor ganancia Productos y servicios en
aumento
Precios Precios accesibles Competencia baje los
para los clientes precios y se pierda
clientela
Salarios Basico a la industria | No es un producto

artesanal

conocido.
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e ambito

Variable

oportunidad

amenaza

Politico - legal

Creacion de nuevas
leyes ambientales

Promover mas el
cuido del medio
ambiente

Legalizacion de leyes
gue establezcan
nuevas politicas que
nos impida
desarrollarnos como
empresa

Ley monopolio

Elevar el nivel de
compra

Combatir la inflacion

Ley Gral. del medio
ambiente

Mejora en los
procesos

Leyes rigidas de
salubridad

Cadigo laboral

Mejora en capital
humano

Costos extras por
nuevos gastos

e ambito

Variable

oportunidad

amenaza

ambiental

Produccién mas
limpia

Aplicacion de leyes
de salubridad
correctamente

Incurrir en mas gastos

Manejo de residuos

Aplicacion en otros
productos realizados

Material indirecto sin
uso especifico

Acceso a materia
prima

Compras directas
con proveedor

CIF por fallas en
proceso de reciclaje
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4.2.1-INFORME DE INVESTIGACION
4.2.2.1-ANTECEDENTES Y DEFINICION DEL PROBLEMA

El presente trabajo investigativo se origind con la identificacion de una idea de
negocio para nuestra culminacion de estudios el cual consiste en la elaboracion de
un proyecto a base de productos reciclados.

Con la situacién econémica que hay en el pais, las personas buscan realizar gastos
menores, pero muchas veces pasan por alto la calidad de los productos que utilizan
en su diario vivir y el impacto que tiene al ecosistema al desechar estos productos
gue tardan demasiado tiempo en deteriorarse.

Existen personas que también poseen un mejor nivel econdmico que consideran
bastante el comprar un producto por la calidad que ofrece y no por el precio u otro
factor a determinar. Tiendas como Chureca chic ofrecen alternativas reciclables con
altos costos y con disefios en bisuterias variables y personalizados al gusto del
cliente, pero posee una gran militancia en la diversificacion de sus productos.

Es por eso que surge la idea de crear una Tienda de regalos a base de productos
ecolégicos a precio competitivo en donde el cliente puede elegir entre nuestros
disefios y ademas personalizar el suyo si asi lo desea. De esta manera lograremos
tener clientes satisfechos.

Esta investigacion determinara el grado de conocimiento y aceptacion de nuestros
productos.

4.2.1.2-JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

En la actualidad en el departamento de Managua vemos negocios que su prioridad
es vender toda su mercancia sin tener el agrado de que sus clientes se hayan ido
satisfechos y con deseos de estar de regreso en una tienda donde encuentran un
producto de calidad, un precio accesible y que tenga un valor agregado al producto
gue ofertaran.

Dicha insatisfaccion, abre las puertas a la Tienda de regalos EcoDisefios la cual se
planea implementar y poner en marcha, si resulta viable, con un mercado actual con
clientes potenciales entre todo un publico en general y que atienda las necesidades
para persona de todas las edades, que deseen tener una alternativa diferente a las
gue se oferten en el mercado actualmente.

Asumiendo que todos los seres humanos somos diferentes y queremos marcar
tendencia en todo lo que hacemos, nace la idea de elaborar una cartera de
productos personalizados a base de materiales de uso reciclable, que sea amigable
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con el medio ambiente y a su vez se mantenga a la vanguardia en cuanto a calidad,
precios y disefos.

Esto nos lleva a desarrollar este plan de negocios donde se da a conocer esta
situacién actual del mercado y que a su vez nos permita implementar las estrategias
mas adecuadas para alcanzar una Optima comercializacion de nuestros productos
de origen reciclables.

4.2.1.3-NECESIDAD DE LA INFORMACION

Para el desarrollo de este plan de negocios fue necesario informarnos sobre los
siguientes aspectos claves y fundamentales que colaboran a la buena toma de
decision para la puesta en marcha del negocio.

Gustos y preferencias

Frecuencia de consumo

Precios actuales

Necesidad de un producto ecoldgico
Evolucion de los productos

Sector de mayor Demanda

VVVYYY

4.2.1.4-OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
GENERAL

Desarrollar una investigacion de mercado para conocer el nivel de aceptacion y
viabilidad de comercializar diversos productos a base de materiales reciclables.

ESPECIFICOS

Identificar el sector de mayor demanda de nuestros productos.
Conocer la frecuencia de compra de los productos.

Identificar los precios que el cliente dispone pagar por los productos.
Indagar sobre la necesidad de los disefios de productos ecoldgicos.
Determinar los canales de publicidad.

VVVYVYY

4.2.2-METODOLOGIA
4.2.2.1-TIPO DE INVESTIGACION

El fin de esta investigacion es conocer el comportamiento de la compra De
productos a base de materiales reciclables y la aceptacion de estos productos en el
mercado nacional. Se utilizd un tipo de investigacion exploratoria la cual es la mas
adecuada para la primera etapa del proceso de toma de decisiones.

En un segundo momento, fue una investigacion descriptiva, ya que permite describir
el comportamiento, gustos y preferencias de la poblacion que utilizan este tipo de
producto y concluyente, porque nos brinda la informacion necesaria para realizar un
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plan de mercado y proyecciones de ventas futuras, dando lugar a un analisis
financiero.

4.2.2.2-FUENTES DE DATOS

Investigacion Exploratoria:

Para esta investigacion se hizo uso de las fuentes secundarias como es el caso de
Empresas privadas dedicadas a la comercializacion de productos de origen
ecoldgico. Se recolecto informacion sobre los pasos a seguir en cuanto al registro
de la empresa, permiso y licencia para iniciar operaciones.

» Se realizo visita a la empresa Chureca Chic para validar como esta la
estructura organizacional de la empresa.

» Se realiz6 vista a empresas que ofrecen productos sustitutos

» Se realizo visitas a diferentes empresas proveedoras de equipos de oficina 'y
muebleria para la puesta en marcha del negocio.

Investigacion Descriptiva Concluyente

Se hizo uso de diferentes fuentes de datos que nos permitié obtener informacién
confiable para el desarrollo de este plan de negocios.

Fuente primaria: realizaciébn de encuestas de tipo personal, para conocer datos
demograficos de los encuestados, la demanda actual de los productos de nuestro
interés, gustos y preferencias y los clientes potenciales a la introduccion de nuestros
productos. Para esto se utilizo un calculo para determinar el tamafio de la muestra
(Ver calculo del tamafio de muestra en Anexos)

Fuentes secundarias: Internet, libros, informes y estudios realizados.
4.2.2.3-POBLACION Y MUESTRA

La poblacion de interés que fue tomada en esta investigacion tuvo como fuente
personas de la ciudad de Managua del distrito 4 la cual cuenta con una poblacién
de 258,031 Habitantes, ya que de estas personas depende la puesta en marcha del
negocio de la tienda de regalos ecoldgicos EcoDisefios debido a que ellos seran los
futuros clientes por ser, los habitantes aledafios a la tienda.

(Ver encuesta en ANEXOS)

4.2.2.4-INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Investigacion Descriptiva Concluyente

Se realizé una encuesta a 384 ciudadanos de diferentes barrios del distrito 4, en
su mayor parte joven y adulto; distribuyéndose de la siguiente manera:

La recoleccion de datos fue mediante encuestas las cuales fueron elaboradas para
conocer la valoracion del cliente. La encuesta fue estructurada con preguntas de
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Datos personales y 16 preguntas de seleccion mdltiple; para conocer la demanda
actual, competencia, precios y aceptacion de nuestros productos. (Ver encuesta y
férmula, en Anexos)

TRABAJO DE CAMPO

Se recopild la informacion a través de las encuestas aplicadas a los 384 ciudadanos
de la capital que tomamos como muestra, se hizo la adecuada verificacion a cada
pregunta.

Cada encuesta fue enumerada para tener un mejor control y tuvieron una duracion
maxima de 10 minutos para contestar
Ver encuesta en ANEXO

Se verifico y se analiz6 cada respuesta de las encuestas, donde se obtuvo un
resultado cualitativo y cuantitativo de esta parte de la investigacion.

De acuerdo al objetivo general planteado hemos cumplido con el desarrollo de la
investigacién de mercado donde obtuvimos informacion necesaria y completa.
Demostrando las respuestas a los objetivos especificos.

Identificar el sector de mayor Personas adultas de ambos sexos en
demanda de nuestros productos las edades de 17 a 49 afios.

Conocer la frecuencia de compra de Carteras: Anual
los productos Billeteras: Anual
Sillones  Anual
Bisuterias Anual
Floreros  Anual
Maseteras Anual

Identificar los precios que el cliente Carteras: C$200 a C$500

dispone pagar por los productos Billeteras: C$200 a C$500.
Sillones C$800 a mas
Bisuterias C$200 a C$500
Floreros C$200 a C$500
Maseteras C$100 a C$200

Indagar sobre la necesidad de los Un 94.31% de los encuestados estan
disefios de productos ecoldgicos interesados en los productos con
materiales ecoldgicos.
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Determinar los canales de publicidad  El 64% de los encuestados usa como
medio de comunicacion las Redes
sociales en especial Facebook.

Conclusion

El 94.32% de la muestra de 384 personas que se encuestaron estan interesadas en
este nuevo producto que estamos innovando.

Segun los resultados de la encuesta aplicada, la mayoria de la poblacion no ha
personalizado un producto; sin embargo el 80.21% de la poblacion esta interesados
en conocerlo y adquirirlo, esto presenta una oportunidad para nuestra tienda de
regalos EcoDisefios, la cual es acaparar un mercado dispuesto a innovar en un
producto diferente y con el valor agregado a concientizar sobre el cuido del medio
ambiente.

4.3.21- DESCRIPCION DEL PRODUCTO
DISENO DE NIVEL DE PRODUCTO

Los productos que ofrecera este negocio, al cabo de su aprobacion son de bienes
de uso

Carteras, Billeteras, sillones, bisuterias, retrateras, y floreros con disefios propios
de la empresa y a base de materiales reciclados con el valor extra de que, el cliente
pueda personalizarlo si lo desea. Esto significa que los clientes en general pueden
adquirir nuestros productos y personalizarlos agregando nuevos disefios al modelo
original, un cambio en el color, el material en los disefios, etc.

Si el cliente opta por personalizarlo, se levanta un pedido extraordinario y se
comunica la fecha del retiro del producto o bien de forma delivery.
Se presenta las muestras de los productos a ofertar.

A continuacion, se muestra la tabla de la mezcla de productos y diversos ejemplos
de cada uno de los productos que se estaran ofertando y detallara cada uno de
ellos:
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MEZCLA DE PRODUCTOS

3 6
Accesorios Carteras 10
Billeteras 5
Bisuterias 30 En el uso
Muebles Sillones 4
Decoraciones | Maseteras 15
Floreros 4

Tabla N° 7- Mezcla de productos.
NIVELES DEL PRODUCTO

Un producto es todo aquello que puede ofrecerse a la atencién de un mercado para
su adquisicién, uso o consumo, y que ademas pueda satisfacer un deseo o una
necesidad.

Los niveles a evaluarse en los productos de EcoDisefios son los siguientes:

NIVEL REAL: Son productos tangibles, y de uso constante lo cual es lo esperado
por el cliente por la referencia de ser una tienda de regalos. El detalle de la calidad
en la elaboracién de nuestros productos es fundamental es este punto.

NIVEL AUMENTADO: Es un producto aumentado ya que, cuenta con el beneficio
de ser un producto a base de materiales reciclables y esto es algo que en el mercado
actual se esta ofertando muy poco. A su vez, tiene la opcion de personalizar el
producto que esta comprando si lo desea, lo cual agrega un valor agregado si el
cliente asi lo desea.

EcoDisefio, se caracterizara por tener un nivel aumentado, ya que se procurara dar
un valor agregado a la oferta de este producto, tratando de imponer tendencia y
marcar a la vez, la diferencia entre la competencia existente. Se ofreceran Souvenir
y los empaques en los que se entregaran nuestros productos, seran personalizados
y también serdn a base de material organicos. El principal atractivo, sera la
elaboracion y acabado por su disefio y mano de obra. Todo su proceso de
elaboracion es a base de materiales reciclables, y esta es, la caracteristica que mas
resalta en nuestro producto.

S,
S
m Figura.2
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CONCEPTOS DE NIVE
3er Nivel

Producto aumentadao (tercer nivel) Se refiere a
los beneficios adicionales que el consumidor
obtiene al comprar dicho producto. Por ejem-
plo, el buen trato que los clientes obtienen, las
garantias, el servicio de reparacion, créditos,

PRODUICTO
AUMENTADC
— !

2do Nivel entre otros. PRORE:FO
Producto real (segundo nivel) Representa todos
los atributos gque el producto satisface mejor que Pm%m
la competencia vy las caracteristicas que lo distin-
guen como el envase, el color, el tamano, el olor, .
la calidad y el nombre. En el caso de |a gaseosa el
producto real estaria representado por su sabor,
1er Nivel | porejemplo.
b
Producto basico (primer nivel) Necesidad
especifica que satisface el producto, Por
ejemplo, una gaseosa seria un producto gue —
satisface la necesidad de saciar la sed.
4.3.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA
ATRIBUTOS
RELEVANTES | COMPETITIVAS COMPARATIVAS

Diversificacion

Bisuterias en su
mayor parte es

de producto para mujer Elaboracion a base de semillas
Precios similar
Liderazgo en al de la Mayor calidad en la gestion del
precios competencia proceso
Mejora en
Ofrecer mejor materiales a
producto trabajar Vida util del producto
Canales de | Priorizar entrega
distribucion |y distribucion de
exclusivo productos Alcanze fuera de la ciudad

Tabla N°8- Analisis de la competencia
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Isologo

Reducir. Reutilizar, Reciclar

ECC

Disen c>
Significado de los colores:

Color verde: Esta intimamente relacionado a lo natural y simboliza la vida y la
buena de salud, representa a su vez la serenidad y armonia, a pesar de no ser un
color primario.

Color Azul: Es un color fresco, tranquilizante y se le asocia a la mente.
Representa fantasia, armonia y simpatia. Es un color primario

Blanco: Representa la bondad, pureza e inocencia. Este color simboliza la paz, el
amor y la humildad. Es un color primario.

Significado de la tienda de Regalos “EcoDisefios”

SIGINIFICADO

Hemos elegido el nombre EcoDisefios porque consideramos que es una palabra
pegajosa y facil de pronunciar, de la cual podemos interpretar elegancia, diferencia,
lo que nos permite ser una tienda Unica en el mercado, quien ademas satisface los
gustos y preferencias de los clientes que nos visitan, es una palabra mas que clara;
Eco de ecoldgico y disefios por que nos caracterizamos por presentar productos
con disefos propios o al gusto del clientes.
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Tabla.6

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO (FASE 1)

INTRORUCCIO CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE
Modificar el
stock de la

competencia.
Expandir el Mejorarlo y crear
mercado . - nhuevas
Ampliar las caracteristicas de Mantener los tendencias
los productos en los disefios productos dentro de
ecoldgicos, estructuras y diferenciados de nuestra linea
colores los demés actual
Dismuir costos
Inversion en solicitando
publicidad a descuentos con los
través de redes proveedores, con | Disminuir costos
sociales, suministros de de publicidad y
bouchers y Extender la publicidad a otros | materiales entre otros gastos
manta medio como TV y Radio otros menores
Tener una Reduccion de
oferta limitada Producto aceptandose ventas por
hasta ofertara de acuerdo a la Mantener la fuerza | escases de la
comprobar la demanda de los clientes de venta demanda.
aceptacion de
producto
Establecer El precio aumentara pero no Estabilidad de Reduccion del
precios bajos de una forma dréastica precio precio

Tabla N° 9-Ciclo de vida del producto.

La fase que le corresponde a Ecodisefios es la Fase 1
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Estrategia del producto

» Ampliar las caracteristicas fisicas de los productos en disefios, estructuras,
materiales y colores.

Mantener un precio favorable para el cliente

Mantener la disponibilidad de los productos en almacén

Como embalaje del producto se usaran bolsas de boutique a base de papel
reciclado para que los clientes lleven sus compras a casa comodamente con
mucha seguridad, distincion y elegancia.

Y VYV VY

Estrategias de trabajo

» Trabajaremos con las chatarreras ubicadas en acahualinca para la compra y
clasificacion de la materia prima

» Trabajaremos con libreria Samuel para compra de Pinturas en aerosol, y
papeleria en general.

» Contaremos con una amplia Gama de Colores segun el gusto de cliente para
cada producto.

» Amplia Gama de Colores

Una de las opciones establecidas es EcoDisefio es la de personalizar los productos
al gusto de nuestros clientes. Esta, sera la gama de Colores a ofrecer establecidas.

1. Rojo 11-Rosado 21-Verde Claro

2. Escarlata 12- Rosa Vieja 22-Verde Oscuro
3. Carmesi 13- Fresa 23-Musgo

4. Vivo 14- Fucsia 24- Aqua

5. Ciruela 15- Salmon 25-Turquesa

6. Berenjena 16- Naranja 26-Celeste

7. Uva 17- Amarillo 27- Azul

8. Violeta 18- Limén 28-Cafe

9. Lavanda 19- Lima 29-Gris

10.Clavel 20- Hierba 30- Blanco y negro

A continuacién, se mostrara a detalle parte de la cartera de productos establecidos
para su venta en EcoDisefio, se recalca que cada uno de estos productos es base
de material reciclable

Figura.11

Figura.12
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BILLETERAS

Figura.14

-~

Figura.16

Semillas de Café Semillas de Sandia

Figura.17
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Pulseras de bolsas plasticas

FLOREROS

| Figura.20 = —

e e

MASETERAS

-
=

‘(\\\'

Figura.22 2 s Figura23 8
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Otros productos

Como parte de un servicio extra que ofrecerd EcoDisefios se ofertaran
productos alternos que a continuacion mostraremos, cabe destacar que estos
productos no son parte de nuestra cartera en general ofertada, pero si son a
base de materiales reciclables y solo se realizaran por encargos especiales a
solicitud de cliente con previa anticipacion, ya que no tendremos en existencia
en inventario estos modelos

Figura.26

Retrateras Lamparas Objetos decorativos
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4.3.2- ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Para determinar a los competidores de estas lineas de productos, se tomo en
cuenta los resultados obtenidos en la investigacion de mercado y encuestas.
Se pudo observar como Unica competencia directa es la empresa chureca chic

CHUREICA

Productos
Esta empresa se dedica a ser una Marca Nicaragiense dedicada al disefio y
confeccion de ropa y bisuterias a base de materia prima de origen reciclable.

Segun su pagina web Chureca Chic es una tienda que maneja altos estandares
de calidad tanto en su materia prima como en sus procesos de produccion,
garantizando un producto de alta calidad.

Precio
Los precios varian en dependencia del producto a adquirir, en su principal
portafolio se manejas: Ropa, Collares, Aretes, Esposas, Accesorios para el
cabello, Llaveros y Bolso. Precios pueden variar desde un USD1.00 hasta USD
50.00

Canales de Distribucion
Casa matriz, Hotel Seminole 2 c. al sur y pagina en Facebook: Chureca Chic

Promociones

En cuanto promociones se ofertan descuentos en productos seleccionados y
se ofertan regalias de galletas por compras en la tienda ya que cuentan con
una oferta gastronica integrada actualmente.

Estrategias

Chureca Chic inicio operaciones a partir del afio 2009 y hasta la fecha trabajan
bajo criterios estéticos y de producciéon contemporanea, generando disefios
modernos de amplia aceptacién, lo cual garantiza una alta demanda de sus
productos.

Posicionamiento

Su meta es consolidarse a nivel nacional una tienda que promueve el uso de
productos a base de materiales reciclados en sus disefios para el uso cotidiano
de las y los nicaraglenses. Han recibido el premio nacional como mayor
impacto social 2014 y 2015 APEN. Mayor impacto social Nicaragua Disefia
2016 entre otros mas

42



Competidores Indirectos

En lo que respecta la competencia indirecta, corresponderia a las empresas
gue ofertan productos sustitutos, tiendas existentes actualmente en centros
comerciales y mercados; los cuales son los lugares mas visitados por nuestros
potenciales clientes.

Algunos de ellos son: Jincho, Impresiones Ortegas, y Mascaras de latex
Nicaragua. Las compras se pueden hacer en la tienda en linea o en fisico.
Estas tiendas ofertan productos similares, pero con materiales sin origen de
reciclaje.

Conclusion:

Los Disefios propios y originales de EcoDisefio que estamos desarrollando y
la idea innovadora de que sean a base de materiales de origen reciclable y al
gusto del cliente, marcan tendencia; obteniendo asi el interés de nuestro
segmento de mercado en adquirir los productos que ofertaremos en nuestra
tienda de regalos personalizados.

En base a los resultados que hemos obtenido mediante la encuesta aplicada
a 384 personas de las zonas aledainas al distrito IV en Managua, podemos
decir que nuestros productos son de gran interés para nuestro sector de
mercado.

El perfil de los clientes se basa en los resultados obtenidos, estos nos indican
gue nuestros principales clientes.

GEOGRAFICA DEMOGRAFIA

61.98% femenino y
38.02% masculino
entre las edades de
Distrito 4, Managua 17-49 afios
PSICOGRAFIA CONDUCTUAL

En su mayoria,

estudiantes Mayoria de ingresos

contadores, de C$3000 a C$6000

disefadores, y amas |y la minoria C$15000
de casa A ¢$20000

Tabla N°10- Perfil del cliente.
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4.3.30BJETIVOS DE MARKETING

® Lograr posicionarnos en el mercado competente, mediante el crecimiento
y variacion de nuestros productos, siendo una marca muy reconocida en
la mente de los futuros consumidores.

® Satisfacer las necesidades de nuestros consumidores, llegando a ellos con
la implementacion de un buen plan de marketing.

4.3.4 Descripcion del mercado Meta
Nuestro mercado meta esta dirigido a los adolescentes ya que ellos compran

productos por moda y por impulso de compra y efectdan la publicidad de boca
en boca atrayendo asi a mas clientes de todas las edades.

4.3.5- DEMANDA Y PARTICIPACION DE MERCADO

El Instituto Nacional de Informacién de Desarrollo (INIDE) establece que en la
actualidad el departamento de Managua tiene una poblacién de 1,507,330
habitantes en el area. El sector en el que se trabajara sera la zona del distrito
4y es considerado el distrito mas pequefio. Posee una distancia de 15.88km
2 equivalente a 15,880,838 hectareas. Se estima que el nimero de habitantes
es de 258,031 habitantes de los cuales 127,467 son hombres y 130,564 son
mujeres. Cuenta con 84 barrios, 6 residenciales y 27 asentamientos.

Las edades promedias con las que se trabajaran oscilan entre 17 a 49 afios.
De acuerdo a los resultados de la encuesta aplicada a los 384 ciudadanos que

tomamos como muestra de la poblacién de Managua, el 79.4% acepta los
productos con disefios propios que ofrece EcoDisefios.

TOTAL POBLACION % DE POBLACION QUE RESULTADO DEL
DISTRITO 4 ACEPTA EL 94.53%
PRODUCTO
258,031 Hab 94.53% 204,876.61 Hab.
Tabla N°11

44




DEPARTMEN POBLACION FRECUENCI % DE POBLACION DEMANDA
TO DE DEMANDANTE AS DE POBLACIO DEMANDANT ANUAL POR
MANAGUA COMPRAS N QUE E DEL PRODUCTO
DISTRITO 4 EN EL ANO COMPRA PRODIUCTO
EL
PRODUCTO
CARTERAS | 204,876.61 Hab 1 ves al afio 33.9% 69,453.17 69,453.17und
Hab
BILLETERA | 204,876.61 Hab 1 ves al afio 38.8% 79,492.12 79,492.12und
Hab
BISUTERIA | 204,876.61 Hab 1 ves al afio 4.2% 8,604.81 Hab 8,604.84und
MASETEROS | 204,876.61 Hab 1 ves al afio 6.3% 12,907.23 12,907.23und
Hab
FLOREROS | 204,876.61 Hab 1 ves al afio 5.5% 11,268.21 11,268.21und
Hab
SILLONES 204,876.61 Hab 1 ves al afio 11.5% 23,560.81 23,560.81und
Hab
Tabla N° 12

De acuerdo a los resultados de la encuesta aplicada a los 384 ciudadanos que
tomamos como muestra de la poblacion de Managua, el 33.9% compra
carteras, el 38.8% compra billeteras, el 4.2% compra bisuterias, el 6.3%
compra maseteros, el 5.5% compra floreros y el 11.5% compra sillones.

Se estima que, en el primer afio de proyeccién de la demanda total para las
CARTERAS es de 69,453.17 unidades, para las BILLETERAS es de 79,492.12
unidades, para las BISUTERIAS es de 8,604.84 unidades, para los
MASETEROS es de 12,907.23 unidades, para los FLOREROS es de
11,268.21 unidades y para los SILLONES es de 23,560.81 unidades. Este dato
fue calculado con el total de poblacién demandante por cada producto por la
cantidad comprada anualmente por cada producto.

Se estima que la poblacion demandante de carteras compre 1 unidad
anualmente

Se estima que la poblacibn demandante de billeteras compre 1 unidad
anualmente
Se estima que la poblacion demandante de bisuteria compre 1 unidad
anualmente
Se estima que la poblacibn demandante de maseteros compre 1 unidad
anualmente
Se estima que la poblacion demandante de floreros compre 1 unidad
anualmente
Se estima que la poblacion demandante de sillones compre 1 unidad

anualmente
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Para una mejor comprensién de este calculo elaboramos la tabla siguiente.
Datos tomados anualmente.

Demanda Actual potencial en unidades econdmicas

De acuerdo a los resultados de la encuesta aplicada a los 384 ciudadanos que
tomamos como muestra de la poblacion de Managua, el producto estrella son
las billeteras con un 38.8%, luego las carteras con un 33.09%, los sillones con
un 11.05%, los maseteros tienen una demanda del 6.3% , el 5.5% compra
floreros.

Para determinar la demanda actual se multiplico la cantidad a comprar
estimada por la poblacion demandante por producto y esto da como resultado
la demanda actual por producto.

PRODUCT | CANTIDAD A POBLACION DEMANDA ANUAL
OS COMPRAR DEMANDANTE POR POR PRODUCTO
ESTIMADA (Q) | PRODUCTO (P) (QxP)
Carteras 1 unidad 69,453.17 Hab 69,453.17und
Billeteras 1 unidad 79,492.12 Hab 79,492.12und
Bisuteria 1 unidad 8,604.81 Hab 8,604.84und
Maseteros 1 unidad 12,907.23 Hab 12,907.23und
Floreros 1 unidad 11,268.21 Hab 11,268.21und
Sillones 1 unidad 23,560.81 Hab 23,560.81und
Tabla N° 13

DEMANDA ANUAL PROYECTADA.

Para la demanda anual proyectada a 5 afios, se tomé en cuenta el crecimiento
poblacional promedio del 3.1%. Segun datos del Instituto Nacional de
Informacién de Desarrollo (INIDE) el distrito IV presenta una tasa del 3.1% de
crecimiento poblacional, el cual fue el utilizado para realizar las encuestas.

Partiendo como base en la demanda actual potencial en unidades que
realizamos anteriormente, procederemos al calculo de la demanda anual
proyectada para cada producto tomando en cuenta para el 2do, 3er, 4to y 5to
afo el 3.1% tasa promedio de crecimiento poblacional del Distrito IV del
departamento de Managua. Lo que mostrara el crecimiento en dicha demanda
de cada producto a partir del 2do afio.

Cartera afio 1. 69,453.17, afio 2: 69,453.17+(69,453.17x3.1%)=71,606.22,
sucesivamente para los demas productos y anos.
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DEMANDA TOTAL PROYECTADA

PRODUCT | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
0S
Carteras 69,453.17 | 71,606.22 | 73,826.01| 76,114.62| 78,474.17
Billeteras 79,492.12 | 81,956.38 | 84,497.03| 87,116.44| 89,817.05
Bisuteria 8,604.84 | 8,871.57| 9,146.59| 9,430.13| 9,722.46
Maseteros | 12,907.23| 13,307.35| 13,719.88| 14,145.19| 14,583.70
Floreros 11,268.21 | 11,617.53| 11,977.67| 12,348.98| 12,731.80
Sillones 23,560.81 | 24,291.20 | 25,044.22| 25,820.59| 26,621.03
Tabla N°14

PARTICIPACION DE MERCADO.

Considerando que el nUmero de competidores indirectos dentro de la industria
son pocos, el mercado a dirigirse no esta establecido y que se ofrecera un
producto con caracteristicas diferenciadoras, se decidié iniciar con una
participacion del 0.05 %

Debido a lo anterior explicado se decidi6 tomar el 0.05%, para asi no
excedernos en nuestra participacion de mercado tomando en cuenta que
seremos una empresa nueva en el mercado aun no establecido y con un
producto de caracteristicas nuevas que la poblacién no estd habituada a
consumir. Debido a esto no podemos tomar a nuestro parecer de grupo mas
del porcentaje establecido debido a que se tomaria como un ambiente
demasiado positivo y nuestro punto de equilibrio y riesgo seria demasiado
incierto, tomando en cuenta que aun no ce a comenzado a operar lo que nos
indica que este porcentaje tomado podria mejorar en el tiempo.

Para este célculo nuevamente partimos del resultado de la Demanda Actual
potencial en unidades multiplicAndolo por el 0.05% de participacion de
mercado con el que consideramos tendremos a nuestra disposicion en
ECODISENOS.

Carteras 69,453.17x0.05%=3,472.66 el procedimiento es igual para los demas
productos.
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PARTICIPACION DE MERCADO
PRODUCTOS TOTAL % PARTICIPACION DE
DEMANDA PARTICIPACIO MERCADO EN
ANUAL N DE UNIDADES
MERCADO
Carteras 69,453.17 0.5% 3,472.66
Billeteras 79,492.12 0.5% 3,974.61
Bisuteria 8,604.84 0.5% 430.24
Maseteros 12,907.23 0.5% 645.36
Floreros 11,268.21 0.5% 563.41
Sillones 23,560.81 0.5% 1,178.04

Tabla N° 15- Participacion de mercado

La participacion de mercado del 0.5% de la demanda anual de carteras es de
3,472.66unidades, de billeteras es de 3,974.61lunidades, de bisuteria es de
430.24unidades, de maseteros es de 645.36unidades, de floreros es de
563.41unidades y de sillones es de 1,178.04unidades.

Con nuestra participacion de mercado calculado en base al 0.5%, se procedera
a realizar el célculo de la participacion de mercado proyectada para todos los
productos a un plazo de 5afos.

PARTICIPACION DE MERCADO PROYECTADA

PRODUCTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Carteras 3,472.66 3,580.31 3,691.30 3,805.73 3,923.71
Billeteras 3,974.61 4,097.82 4,224.85 4,355.82 4,490.85
Bisuteria 430.24 443.58 457.33 471.51 486.12

Maseteros 645.36 665.37 685.99 707.26 729.18
Floreros 563.41 580.88 598.88 617.45 636.59
Sillones 1,178.04 1,214.56 1,252.21 1,291.03 1,331.05

Tabla N° 16- Participacion de mercado proyectada.

Carteras afol: 3,472.66, afio2: 3,472.66+(3,472.66x3.1%)=3,580.31, este

proceso se realizara para cada producto y sucesivamente por cada afo.

La participacion de mercado anual proyectado a 5 afios tiene una variacion
del 3.1% = tasa promedio de crecimiento poblacional para el distrito IV del

departamento de Managua.

Este calculo se hace sumando la participacion de mercado de cada producto

con el aumento del 3.1% para cada afio.
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4.3-.5-ESTRATEGIA DE PRECIO

Para establecer el precio de venta hemos definido la estrategia de Precios de
Penetracion donde establecemos un precio inicial bajo para los productos.

Nuestro objetivo es atraer rapidamente la compra de los productos que Tienda
EcoDisefios ofertara, aumentar el volumen de ventas y desalentar a la
competencia existente.

De acuerdo a la encuesta aplicada, para establecer el precio de cada producto
influyeron varios factores, el precio mas usual que los clientes han pagado por
los productos, por un disefio personalizado y lo que ahora estaria dispuesto a
pagar.

Precios establecidos son: carteras C$ 350, billeteras C$ 300, bisuteria C$ 130,
maseteros C$ 100. floreros C$ 120 y sillones C$ 850.

La conversion en dolares del precio de cada producto.

Tipo de cambio actual (17 abril 2018, por el Banco Central de Nicaragua) que
se utiliza para este céalculo es del 31.23 cérdobas por $1.

Producto Precio en Tipo de Precio en
C$ Cambio $
Carteras 350 31.23 11.21
Billeteras 300 31.23 9.61
Bisuteria 130 31.23 4.16
Maseteros 100 31.23 3.20
Floreros 120 31.23 3.84
Sillones 850 31.23 27.22
Tabla N° 17- Conversion de Cordoba a Délar
PRECIOS EN DOLARES SIN IVA
PRODUCT | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(K]
Carteras 11.21 11.75 12.31 12.90 13.52
Billeteras 9.61 10.07 10.55 11.06 11.52
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Bisuteria 4.16 4.36 4.57 4.79 5.02
Maseteros 3.20 3.36 3.52 3.69 3.86
Floreros 3.84 4.03 4.22 4.42 4.64
Sillones 27.22 28.52 29.89 31.33 32.83

Tabla N° 18- Precio en dolares sin IVA.

A partir del segundo afio el precio presenta un aumento del 4.8% debido a la
inflacion identificada por el Banco Central de Nicaragua para el 2018.

Carteras afio 1: 11.21, afio 2: 11.21+(11.21x4.8%)=11.75, este proceso se
realizara para cada producto y sucesivamente por cada afo.

PRECIOS EN DOLARES CON IVA
PRODUCT | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
0S

Carteras 12.89 13.51 14.16 14.83 15.55
Billeteras 11.05 11.58 12.13 12.72 13.33
Bisuteria 4.79 5.02 5.26 5.51 5.77

Maseteros 3.68 3.86 4.04 4.24 4.44

Floreros 4.42 4.63 4.85 5.09 5.33

Sillones 31.30 32.80 34.38 36.03 37.76

Tabla N° 19- Precio en dolares sin IVA

Se sumd la cuota del 15% de Impuesto al valor agregado a los precios de cada
producto para el afio 1, y se proyectd de igual forma con la tasa de inflacién
del 4.8% para los siguientes afios.

Carteras afio 1: 11.21x15%=12.89, afio 2: 12.89+(12.89x4.8%)=13.51, este
proceso se realizara para cada producto y sucesivamente por cada afio.

La cuota del IVA es tomado del articulo 109 de la Ley de Concertacion
Tributaria (LCT).
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Productos | Precioen $ | Precio en $
sin IVA con IVA
Carteras 11.21 12.89
Billeteras 9.61 11.05
Bisuteria 4.16 4.79
Maseteros 3.20 3.68
Floreros 3.84 4.42
Sillones 27.22 31.30

4.3.6- ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD Y PROMOCION (MARKETING)

ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO
Estrategias de Promocion:

Las promociones de venta son basicas para nuestro negocio porque son
acciones que incentivan la demanda de nuestros clientes. Las actividades a
realizar para llevar acabo las promociones en venta son las siguientes:

Ofertas: Compre 3 y pague 2 (3x2) Cada seis meses darle al cliente la
propuesta especial de que se lleve tres modelos de productos iguales y que
solamente pague el valor de 2.

Cupones La empresa EcoDisefos estara otorgando a sus clientes un cupon
canjeable de $5 délares al realizar una compra minima de $70 délares.

Souvenir; Se les estara obsequiando a nuestros mejores clientes una taza con
el logotipo de la Tienda ecologica EcoDisefios.

Sorteos: Los clientes que soliciten el servicio de personalizacion por cada $40
dolares participaran en una rifa de un combo de (Productos de regalias pueden
variar por temporada) esto a realizarse cada 5 meses.

El resultado esperado con la implementacion de estas medidas de promocién
es incrementar las ventas y generar mayor ingreso al negocio.

Estrategia de Publicidad:

La Publicidad en los negocios es vital porque ayuda al posicionamiento del

mercado meta, dando a conocer los beneficios de los productos que se ofrece.
Las diferentes publicidades que se estara dando en nuestra empresa son las

siguientes:
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Redes Sociales: Las redes sociales nos ofrecen una mayor flexibilidad de
formatos de anuncios. Puede ser visual, escrito, videos o anuncios de textos
simples y la mayoria de ellos se muestran en los mismos espacios en que
interactdan los usuarios. Este tipo de promocion es mas eficaz a largo plazo y
crea un lazo méas fuerte con los clientes porque llega a una audiencia
participativa.

Es por ello que se creara una cuenta en Facebook e Instagram, con poca
inversion es posible un gran impacto en los clientes ya que el coste por cada
clic en estas redes es muy bajo comparado con otros formatos publicitarios.

Mantas: Las mantas es un método de impresion utilizado para colocar
anuncios y atraer diferentes compradores, es uno de los medios de publicidad
mas comunes. Las mantas son faciles de colocar y de disefiar, ademas vienen
a ser una manera econdmica de hacer publicidad.

Repartir Materiales: Entre otros medios de publicidad para dar a conocer
nuestra empresa estan los volantes, los afiches, calcomanias etc.

Como punto de partida se implementard la Distribucién exclusiva, La tienda
ecoldgica EcoDisefo se establecera en el centro comercial Multicentro Las
Ameéricas ubicado en el departamento de Managua.

Donde posicionaremos nuestro mercado meta ofreciendo productos exclusivos
del negocio, contando con el poder de adquisicion de los clientes en nuestro
punto de venta.

Segun la longitud del canal de distribucion, se trabajard con un canal directo,
ya que es el mas frecuente es mercados similares a este, actualmente se
trabajara de manera independiente con un solo proveedor y al ser una empresa
artesanal, nosotros seremos quienes realizaremos los productos a ofertarse.
El canal tradicional y tecnolégico, segun el servicio de compraventa sera el que
se utilice, ya que el giro de nuestra empresa artesanal es tener una tienda fisica
ubicada en multicentro las américas, pero a su vez, se implementara el uso de
distintos medios de comunicacion, principalmente las redes sociales para
pedidos de productos de nuestros clientes y asi trasladar los productos
solicitados por nuestros clientes a través de los diferentes medios de
comunicacién ya establecidos.

El canal establecido, para la organizacién es de manera de independencia, ya
gue no poseemos ninguna relacion organizada entre nuestros componentes.
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PLAN DE ACCION

ACCIONES DE PRODUCTOS

El producto de una empresa es todo aquello que ésta elabora y fabrica para
ofrecer al mercado y satisfacer de esta manera determinadas necesidades que
tienen los clientes que lo adquiriran.

Las empresas crean productos basicamente con dos fines: Satisfacer una
necesidad y Ganar dinero.

El objetivo principal de cualquier empresario es lanzar un producto que tenga
gran éxito y acogida entre sus clientes, cumpliendo sobradamente con sus
expectativas y, en definitiva, que logre crear tendencia y que su consumo sea
recurrente

Accion Objetivos Actividad Responsable | Duracion
Ofertar una amplia
gama de Posicionarnos a
productos segun | nivel nacional Elaborar
sea las como una productos con
necesidades de marca altos estandares | Encargado de
los clientes reconocida de calidad produccion | indefinido
Potenciar el
interés de la
Mejoras en la poblacion en la | Implementar el
calidad de las compra de uso de nuevos | Supervisor de
caracteristicas del nuestros materiales de | Producciény
producto productos origen reciclable | elaboracién | indefinido
Sacar de
circulacion
productos con
menor
aceptacion e
Maximizar implementar la
ganancias a opcioén de
través de los ofertar nuevos | Supervisor de
Racionalizacion productos de productos al Produccion y
del producto mayor demanda mercado elaboracion | 2 meses

Tabla N° 21- Acciones de los productos.
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ACCIONES DE PRECIO

El precio es la cantidad necesaria para adquirir un bien, un servicio u otro
objetivo. Suele ser una cantidad monetaria.

Para que se produzca una transaccion el precio tiene que ser aceptado por los
compradores y vendedores. Por ello, el precio es un indicador del equilibrio
entre consumidores y ahorradores cuando compran y venden bienes o
servicios. Existe una teoria econdémica que sirve para representar ese equilibrio
entre compradores y vendedores. Es la llamada ley de |a oferta y la demanda.

Accion Objetivos Actividad |Responsable | Duracion
Ganar Periodo
Modificacié | Mejora en las |reconocimient de
n de las ganancias por 0 entre prueba
tasas de la venta de nuestros Departament de 6
los precios productos clientes o Contable meses
Posibilidad de
Mejora en | realizar mayor Ofertar
las distribucion de ventas a 3 meses
condiciones nuestros pagos de Departament de
de ventas productos corto plazo o de ventas | pruebas
Mayor oferta
Propuesta | Colocar mas de
de aumento| productos a descuentos
en la traves de en productos
escala de constantes seleccionado | Departament
descuentos | promociones S o0 de ventas | 4 meses

Tabla N° 22- Acciones de los precios
Acciones de promociones

El negocio adoptara una estrategia de atraccidén ya que nuestro proposito es
atraer a clientes potenciales usando diferentes formatos y contenido en los
canales digitales principalmente redes sociales nos enfocaremos en proveer
informacion al cliente potencial

Las estrategias de atraccion incluyen muestras gratuitas, eventos publicos
promocionales, tales como concursos, reparto en puntos de venta, campafnas
de mercadeo en Internet y campafas de tele mercadeo. Las campaias
mediaticas destinadas a asociar el producto con un bien publico se pueden
clasificar como estrategias de traccién indirecta, ya que en ultima instancia se
dirigen a los consumidores, pero no suponen una solicitud directa de

Aarmnradar

cunipgrauvur.
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accion objetivo actividades responsable | duracién/frecuencia
Dar a Mantener | Llevar a cabo gerente de 6 meses
conocer un una mercadeo
nuestra contacto investigacion
empresa | personal por medio de
con nuestros
nuestros | colaboradores
clientes con el fin de
poder obtener
informacion
valiosa a traves
de su
interaccién
diaria con los
clientes.
promocioén | aumentar Premios o gerente de 2 meses
de ingresos | reconocimientos | mercadeo
productos a los
vendedores y
consumidores.
campafa | posicionar | Publicidad en gerente de 15 dias
publicitaria | nuestra los diferentes mercadeo
marca medios de

comunicaciéon y
redes sociales.

Tabla N° 23- Acciones de promociones
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PRESUPUESTO DE MERCADO A 5 ANOS

En la siguiente tabla presentamos los costos de cada una de las actividades

de promocion.

ACTIVIDADES
Afo 1 ARfo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Publicidad en Redes
Sociales (Facebook
Instagram) $100.00 $103.39 $106.89 | $110.52 | $114.27
Publicidad en Mantas $40.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Publicidad Volantes,
Afiches $30.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Cupones Canjeables $375.00 $375.00 $0.00 $0.00 $0.00
Souvenirs $180.00 $186.10 $192.41 | $198.93 | $205.68
Sorteos $40.00 $0.00 $40.00 $0.00 $0.00
Stikers (Calcomanias) $200.00 $206.78 $213.79 | $221.04 | $228.53
Radio Locales $0.00 $0.00 $0.00 $400.00 $0.00
Descuentos 20% $0.00 $0.00 $300.00 $0.00 $300.00
COSTO TOTAL $965.00 $871.27 | $853.10 | $930.49 | $848.47

Tabla N° 24 presupuesto de Mercadeo

La Publicidad en Redes Sociales se hara cada mes y tendrd un costo
aproximado de $100 dolares por afio (Ver muestra en Anexos). En caso de las
mantas se estara realizando 2 Unicamente para el primer afio teniendo un costo
de $20 dolares cada una.

En caso de las promociones de ventas otorgaremos 75 cupones canjeables de
$5 ddlares para el primer y segundo afio, haciendo una inversiéon de 375
ddlares por afo. En lo que respeta a los Souvenirs se cotizaron los precios de
las tazas y tiene un valor de $3 délares lo que es la serigrafia se estara
realizando en nuestra empresa se daran hacer 60 tazas durante los afios. El
premio de los sorteos que se efectuara 2 veces al afio tendréa un costo estimado
de 40 ddlares esto a realizarse en el primer y tercer afio

También se implementd lo que es la publicidad en stikers (calcomanias) el
costo estimado de esta es de 200 doélares para el primer afio para los proximos
se vera afectado Unicamente por la tasa de inflacion. Se pretende llevar la
publicidad a un alto nivel en el cuarto afio dandonos a conocer mediante las
Radios locales teniendo un costo aproximado de 400 délares. Para el tercer y
guinto afo se estara dando un 20% de descuento al hacer compras durante un
periodo determinado de los mencionados afios.

Las redes sociales, los souvenirs y los stikers son los Unicos gastos que

estaran variando _durante los proximos afos ya que la tasa de inflacion va
aumentando siendo esta de 3.39%
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ACCIONES DE DISTRIBUCION

La tienda Ecodisefos estara ubicada en el centro comercial de Multicentro Las
Américas, Ubicada de los semaforos de villa progreso 1 cuadra al Oeste
(Distrito IV, Managua).

Se eligi6 ese lugar por distintos factores:

1. Esun lugar céntrico.

2. Hay accesibilidad de transporte urbano.

3. Es un lugar muy concurrido

4. No existe una tienda similar en ese centro comercial

El canal de distribucién a utilizar sera “Canal Directo o de Nivel Cero”

CANAL DIRECTO O DE NIVEL CERO

i I, §

Fabricants Consumidor

Figura.28

El 95% de los encuestados nos expresaron que si comprarian productos a
base de reciclaje y el 65% de la muestra poblacional encuestada le gustaria
adquirir estos producto en centros comerciales, por el cual se a elegido
Multicentro las Américas para la distribucion de nuestros productos.

Siendo Ecodisefios la tnica empresa a Nivel Nacional que distribuira productos
a base de reciclaje, usaremos el canal Directo y de nivel cero, ya que al ser
una tienda nueva e innovadora empezaremos con una sola sucursal en la cual
seremos los fabricantes para luego entregarlo al consumidor final.

Sin embargo el 24% dijo que les gustaria adquirir los productos a través de
linea, por lo cual se empleara el servicio delivery cobrandose un costo
adicional, ya que el 80% de la poblacién esta dispuesto a pagar un costo extra
por este servicio (Delivery), sin perder la idea del canal directo.

Como empresa nueva con una gran vision no se descarta la idea de expandir
mas adelante nuestras sucursales en otros centros comerciales y también
tomando en cuenta que hay un 9% de encuestados que les gustaria encontrar
nuestro productos en los mercados capitalinos que con una buena estrategia
de publicidad se prevee lograr este objetivo de expandir nuestro negocio, y asi
~ Cuando crezca la demanda poder satisfacerla.
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Esto traeria ventajas como el cumpliendo en tiempo y forma en la entrega de
los pedidos que se realicen a través de Delivery, mas posibilidad de encontrar
nuestros productos y una mejor comercializacién de estos, dando una mejor
cobertura en Managua Yy si es posible en otros departamentos, aumentando
nuestro nivel de participacion en el mercado.

4.3.8 PROYECCIONES DE VENTAS

Para el estimado de las ventas, Unicamente se procedié a multiplicar las
unidades proyectadas, segun la participacion de mercado, por su precio en
dolares sin IVA, dando como resultado las ventas estimadas para los primeros
cinco afos de operacion.

Este proceso se realizar4 para cada producto Carteras, Billeteras, Bisuterias,
Maseteras, Floreros y Sillones, por 5 afios.

VENTAS PROYECTADAS

EN DOLARES
Carteras | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Demanda | 3:472.66 | 3,580.31 | 3,691.30 | 3,805.73 | 3,923.71
PRECIO 11.21 11.75 12.31 12.90 13.52
TOTAL |38,918.68 | 42,051.17 | 45,435.79 | 49,092.82 | 53,044.20
Tabla N°
25
Billeteras | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Demanda | 3,974.61 | 4,097.82 | 4,224.85 | 4,355.82 | 4,490.85
PRECIO 9.61 10.07 10.55 11.06 11.59
TOTAL |38,180.66 | 41,253.74 | 44,574.17 | 48,161.86 | 52,038.31
Tabla N°
26
Bisuteria 5 y y 3 3
s ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Demanda | 430.24 443,58 457.33 47151 486.12
PRECIO 4.16 4.36 4.57 4.79 5.02
TOTAL | 1,790.95 | 1,935.10 | 2,090.85 | 2,259.14 | 2,440.97
Tabla N°
27
Masetera _ 5 5 . 5
s ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Demanda | 645.36 665.37 685.99 707.26 729.18
PRECIO 3.20 3.36 3.52 3.69 3.86
TOTAL | 2,066.48 | 2,232.81 | 2,412.52 | 2,606.70 | 2,816.51

Tabla.21
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Floreros | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Demanda | 563.41 580.88 598.88 617.45 636.59
PRECIO 3.84 4.03 4.22 4.42 4.64
TOTAL | 2,164.88 | 2,339.13 | 2,527.40 | 2,730.83 | 2,950.63

Sillones | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Demanda | 1,178.04 | 1,21456 | 1,252.21 | 1,291.03 | 1,331.05
PRECIO 27.22 28.52 29.89 31.33 32.83

TOTAL |32,063.22 | 34,643.93 | 37,432.35 | 40,445.20 | 43,700.56
Tabla N° 30

De acuerdo al calculo anterior de las proyecciones de ventas se procedera a
realizar las proyecciones de ventas TOTAL de EcoDisefios de los Primeros
5afios de operaciones, que serd la sumatoria del total de los productos
(Carteras, Billeteras, Bisuterias, Maseteras, Floreros y Sillones). Este negocio
tendra un ingreso total por afio de:

Total ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INgresos
DOLARES | 115,184.8 | 124,455.8 | 134,473.0 | 145,296.5 | 156,991.1
7 7 7 4 7
Tabla N° 31

En la siguiente tabla se detallan las unidades a vender anual, mensual y por
dia. unicamente se procedid a dividir las unidades proyectadas, segun la
participacion de mercado entre los 12 meses del afio, para calcular las ventas
diarias se procede a utilizar el resultado de las ventas mensual y dividirlo entre
30 dias calendario. Realizando este procedimiento para los 6 productos
(Carteras, Billeteras, Bisuterias, Maseteras, Floreros y Sillones).

Carteras ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNIDADES | 3472.66 | 3,580.31 | 3,691.30 | 3,805.73 | 3,923.71
MENSUAL | 289.39 298.36 307.61 317.14 326.98

DIARIO 9.65 9.95 10.25 10.57 10.90

Billeteras ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNIDADES | 3974.61 | 4,097.82 | 4,224.85 4,355.82 4,490.85
MENSUAL 331.22 341.48 352.07 362.99 374.24

DIARIO 11.04 11.38 11.74 12.10 12.47
__| Bisuterias | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNIDADES | 430.24 443.58 457.33 471.51 486.12
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MENSUAL 35.85 36.96 38.11 39.29 40.51
DIARIO 1.20 1.23 1.27 1.31 1.35
Maseteros | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNIDADES | 645.36 665.37 685.99 707.26 729.18
MENSUAL 53.78 55.45 57.17 58.94 60.77
DIARIO 1.79 1.85 1.91 1.96 2.03
Floreros ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNIDADES | 563.41 580.88 598.88 617.45 636.59
MENSUAL 46.95 48.41 49.91 51.45 53.05
DIARIO 1.57 1.61 1.66 1.72 1.77
Sillones ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNIDADES | 1,178.04 | 1,21456 | 1,252.21 | 1,291.03 | 1,331.05
MENSUAL 98.17 101.21 104.35 107.59 110.92
DIARIO 3.27 3.37 3.48 3.59 3.70

Tabla N° 32 — Unidades a vender anualmente
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5. PLAN DE PRODUCCION.

En Nicaragua Segun datos de los organismos ambientales, apenas entre el 6%
y el 7% de los desechos se aprovechan en el pais, a pesar de que tanto lo
organico como lo inorganico pueden ser reciclados.

En esta parte cada de las etapas centrales tendran una breve descripcion
sobre el disefio de produccion, planificacion de la mano de obra, presupuesto
de insumos y todo aquello que sea necesario para la produccion de nuestros
articulos.

5.1 CURSOGRAMA DEL SERVICIO.
1) 2) 3) 4) 5) 6)
=@ -O-0-H-@
J
@ ) e ‘ e @v @’ 7)
1) 10)  9) O8)

12) 1
§
O_.=—

13) '14)

1-Revisamos las unidades estimadas a vender, para saber la cantidad de
productos que se ofreceran en el mercado.

2-Se hace un presupuesto del pedido.

3-Se realiza el pedido al proveedor para la materia prima.

4-Este llega a nuestra tienda a entregar los productos de origen reciclable.
5-Hacemos una inspeccién para confirmar si los productos cumplen con
nuestras normas de calidad.

6-Cancelamos el pago del pedido.

7-Nuestro proveedor se retira de tienda.

8-Y se procede a almacenar los productos

9-Se recopilan y se inspeccionan todos los disefios.

10-El encargado del taller empieza a elaborar los diferentes productos que
fueron encargados

11-Recibimos el producto finalizado cuando culmina el proceso de elaboracion
en el taller.

12-Se inspecciona por el supervisor encargado.

13-Una parte se guarda en almacén, otra parte se coloca en exhibicién

14-Fin del proceso.
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5.2 ACTIVOS FIJOS.

DEFINICION DE ACTIVOS FIJOS

Un activo es un bien que la empresa posee y que puede convertirse en dinero
u otros medios liquidos equivalentes.

Clasificacion de los activos: Los activos que una empresa posee se
clasifican dependiendo de su liquidez, es decir, la facilidad con la que ese
activo puede convertirse en dinero. Por ello se dividen en:

e Activo fijo. Son los activos utilizados en el negocio y no adquiridos con
fines de venta, como maquinarias y bienes inmuebles.

e Activo circulante. Son activos que se esperan que sean utilizados en un
periodo inferior al afio, como las existencias.

Los activos fijos son los bienes necesarios para el funcionamiento del negocio.
A través de las visitas a las casas comerciales y consultas en linea, se
realizaron diferentes cotizaciones sobre el valor de cada activo a adquirir.
Posterior a la cotizacién se analizaron los precios y caracteristicas de cada
activo, escogiendo asi los siguientes.

Se detalla una tabla con su respectiva cantidad, precio unitario y total.

Actualmente, EcoDisefios, cuenta con equipo de computo y equipo rodante, ya
gue fue aportado por parte de la junta directiva y no hubo necesidad de incurrir
en este gasto.

AC-I;VO DETALLE PRECIO CAN[-)“DA V. TOTAL
Escritorio 150 1 150
Mobiliario | Silla 30 2 60
yequipo Teléfono 30 1 30
de oficina | Caja registradora 200 1 200
Equipo |Laptop 230 1 230
de
Computo Impresora 50 1 50
Mobiliario | Vitrina 40 3 120
la venta | Estantes 35 2 70
Eq.
Rodante Moto 1000 1 1000
TOTAL 1910

Tabla N° 33 Fuente: Elaboracién propia
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https://debitoor.es/glosario/activo-fijo
https://debitoor.es/glosario/activo-circulante

Activo Detalle Proveedor el D UMpe &1 uso que se
Serv. compra le dara
Escritorio Walmart N/A Crédito Qflc[na
principal
. - Oficina
Mc_)blllar Silla Sevasa N/A Contado principal
EIO y Caia Resguardo y
quipo Ji Walmart N/A Crédito control del
de registradora di
-~ inero
Oficina ———
Comunicacio
. n con
Teléfono Gallo mas gallo N/A Contado
proveedores
y clientes
Equipo
,de Portéatil Gallo mas gallo N/A Erod. Uso varios
comput Existente
0
Vitrina Carpinteria azul N/A Contado Exhibicion
. de productos
Mobiliar
io para Muestra de
la Estantes Carpinteria azul N/A Contado productos a
Venta la venta
Mesa de .. | Carpinteria azul N/A Contado EXh.'b'C'O?
presentacion de bisuteria
Equipo
Rodant | Moto Masesa N/A Erod. Transporte
o Existente | para entrega

Tabla N° 34 - Elaboracion: Fuente propia

5.2.1-GASTOS DE MANTENIMIENTO

Por la degradacion de los activos se ha destinado un valor monetario para el
debido mantenimiento de estos, en buen estado.

Como politica de la empresa hemos acordado destinar un porcentaje sobre el
valor de cada activo para su debido mantenimiento.

En la tabla siguiente se detalla el valor de cada activo y el porcentaje que se

asigno.

Para los afios 1, 2, 3 y 4 El mobiliario y Equipo de oficina, y Mobiliario para la
venta presentan un porcentaje del 8% de mantenimiento, donde a partir del
afio 4 se consider6 aumentar un 1% mas, reflejando asi un 9%.
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ACEVO DETALLE ANO1 | ANO2 | ARO3 | ARO4 | AROS
Escritorio 12 12 12 12 13.5
Mobiliario Silla 4.8 4.8 4.8 4.8 54
y equipo Teléfono 2.4 2.4 2.4 2.4 2.7
de oficina | Caja registradora 16 16 16 16 18
Equipo |Laptop 18.4 18.4 18.4 18.4 20.7
Cor?lguto Impresora 4 4 4 4 45
Mobiliario | Vitrina 9.6 9.6 9.6 9.6 10.8
la venta |Estantes 5.6 5.6 5.6 5.6 6.3
Eq.
Rodante Moto 80 80 80 80 90

Tabla N° 35- Elaboracion: Fuente propia
Mantenimiento para los activos durante 5 afios

VIDA UTIL DE LOS ACTIVOS FIJOS.

La depreciacion de los activos sera a través del método de linea recta, es uno
de los métodos de depreciacion mas utilizados, principalmente la facilidad de
implementacion. La vida atil para cada activo de acuerdo a la Ley de
Concertacion Tributaria, Articulo 34, son los siguientes:

VIDA UTIL DE LOS ACTIVOS FIJOS

ACTIVO

DETALLE

VIDA

UTIL, ANOS

Mobiliario y Equipo de Oficina

Escritorio

Silla

Caja registradora

Teléfono

Equipo de computo

Portéatil

Impresora

Mobiliario para la Venta

Vitrina

Estantes

Mesa de
presentacion

gl o|w |w |01 |01 |01 |01

Equipo Rodante

Moto

a1

Tabla N° 35- Vida Util de los Activos
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Se presenta asi la depreciacién de los activos fijos a través del método de

linea recta.
DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS
ACTIVO DETALLE VALOR
DEL < - . - -
ACTIVO ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
o Escritorio $150.00 $30.00 | $30.00| $30.00 $30.00| $30.00
Mobiliario y Sill
Equipo de illa $30.00 $6.00 $6.00 $6.00 $6.00 $6.00
Oficina Caja registradora $200.00 $40.00| $40.00| $40.00 $40.00 |  $40.00
Teléfono $30.00 $6.00 $6.00 $6.00 $6.00 $6.00
Equipo de  |Portatil $230.00|  $76.66| $76.66| $76.66
computo Impresora $50.00 $16.66| $16.66| $16.66
e Vitrina $40.00 $8.00 $8.00 $8.00 $8.00 $8.00
Mobiliario para
la Venta Estantes $35.00 $7.00 $7.00 $7.00 $7.00 $7.00
Mesa de presentacion $65.00 $13.00| $13.00| $13.00 $13.00| $13.00
Equipo
Rodante Moto $1,000.00|  $200.00 | $200.00| $200.00 | $200.00 | $200.00
TOTAL 1,830.00 403.32 | 403.32 | 403.32 310.00 310.00
Tabla N° 36 — Depreciacion de los activos fijos
5.3- CAPACIDAD PLANIFICADA Y FUTURA.
Para conocer la capacidad planificada y futura se definieron los siguientes
criterios para el célculo de la cantidad total anual de Carteras, Billeteras,
Sillones, Bisuterias, Floreros y Maseteras que el negocio de acuerdo a su
capacidad podria vender.
Los Criterios tomados fueron: El Horario de atencién (8hrs), nimero de clientes
atender (Segun el tipo de articulo esta puede variar de cada 1hr,2hrs,4hrs), es
decir que el horario normal de 8hrs se toma control cada cierto tiempo por cada
tipo de articulo para ir obtener el nimero de clientes que se tiene que atender
por dia. También se tomo la capacidad de producir el producto que se
establece en que cada cliente como minimo adquirira 1 articulo.
CALCULOS
CLIENTE | RANGOS | CLIENT | CANTIDAD |CANTIDA CANTID
CRITERI S MINIMO DE ES MIgIé\/IA D CANTIDAD AD
S CADA 2 COMPRAPOR | TOTAL | TOTAL AL | TOTAL
HORAS |2 HORAS | AL DIA CLIENTE AL DIA MES ANUAL
Carteras 3 4 12 1 12 360.00 4,320.00
Tab N° 37
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CLIENTE | RANGOS | CLIENT | CANTIDAD |CANTIDA CANTID
CRITERI | S MINIMO DE ES MINIMA D CANTIDAD AD
(O] CADA 2 CADA DE COMPRA | TOTAL | TOTAL AL | TOTAL
HORAS |2 HORAS | AL DIA |POR CLIENTE| AL DIA MES ANUAL
Billetera
S 3 4 12 1 12 360.00 4,320.00
Tab N°
38
CLIENTE | RANGOS | CLIENT | CANTIDAD |CANTIDA CANTID
CRITERI | S MINIMO DE ES MINIMA D CANTIDAD AD
(O CADA 2 CADA DE COMPRA | TOTAL | TOTAL AL | TOTAL
HORAS |2 HORAS | AL DIA |POR CLIENTE | AL DIA MES ANUAL
Sillones 1 4 4 1 4 120.00 1,440.00
Tab N°
39
CRITERI | CLIENTE | RANGOS | CLIENT | CANTIDAD |CANTIDA CANTID
oS S MINIMO DE ES MINIMA D CANTIDAD AD
CADA 4 CADA DE COMPRA | TOTAL | TOTAL AL | TOTAL
HORAS |4 HORAS | AL DIA |POR CLIENTE| AL DIA MES ANUAL
Bisuteri
as 1 2 2 1 2 60.00 720.00
Tab N°
40
CRITERI | CLIENTE | RANGOS | CLIENT | CANTIDAD |CANTIDA CANTID
0S S MINIMO DE ES MINIMA D CANTIDAD AD
CADA 4 CADA DE COMPRA | TOTAL | TOTAL AL | TOTAL
HORAS |4 HORAS | AL DIA |POR CLIENTE | AL DIA MES ANUAL
Floreros 1 2 2 1 2 60.00 720.00
Tab. N°
41
CRITERI | CLIENTE | RANGOS | CLIENT | CANTIDAD |CANTIDA CANTID
oS S MINIMO DE ES MINIMA D CANTIDAD AD
CADA 4 CADA DE COMPRA | TOTAL | TOTAL AL | TOTAL
HORAS |4 HORAS | AL DIA |POR CLIENTE | AL DIA MES ANUAL
Maseter
0S 1 2 2 1 2 60.00 720.00
Tab N°
42

Para conocer los clientes minimos al dia y la cantidad minima de compra al
dia, se estudio la competencia y los analisis de la encuesta aplicada en el plan
de marketing. Tomando como referencia la demanda de cada articulo obtenida
en la encuesta realizada en el plan de marketing. (Ver Anexo Grafica demanda

por articulo segun encuesta).
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CAPACIDAD OCIOSA

Tabla.30

Carteras NUumero de unidades | Participacion Eficiencia | Capacidad
gue se pueden de mercado del sistema Ociosa %
vender %
ANO 1 4,320.00 3,472.66 80.39 19.61
ANO 2 4,320.00 3,580.31 82.88 17.12
ANO 3 4,320.00 3,691.30 85.45 14.55
ANO 4 4,320.00 3,805.73 88.10 11.90
ANO 5 4,320.00 3,923.71 90.83 9.17
Tab N° 43
NUumero de unidades | Participacion Eficiencia | Capacidad
Billeteras qgue se pueden de mercado del sistema Ociosa %
vender %
ANO 1 4,320.00 3,974.61 92.00 8.00
ANO 2 4,320.00 4,097.82 94.86 5.14
ANO 3 4,320.00 4,224.85 97.80 2.20
ANO 4 4,320.00 4,355.82 -0.83 0
ANO 5 4,320.00 4,490.85 -3.95 0
Tab N° 44
NUumero de unidades | Participacion Eficiencia | Capacidad
Sillones que se pueden de mercado del sistema Ociosa %
vender %
ANO 1 1,440.00 1,178.04 81.81 18.19
ANO 2 1,440.00 1,214.56 84.34 15.66
ANO 3 1,440.00 1,252.21 86.96 13.04
ANO 4 1,440.00 1,291.03 89.65 10.35
ANO 5 1,440.00 1,331.05 92.43 7.57
Tab N° 45
Numero de unidades | Participacion Eficiencia | Capacidad
Bisuterias que se pueden de mercado del sistema Ociosa %
vender %
ANO 1 720.00 430.24 59.76 40.24
ANO 2 720.00 443.58 61.61 38.39
ANO 3 720.00 457.33 63.52 36.48
ANO 4 720.00 471.51 65.49 34.51
ANO 5 720.00 486.12 67.52 32.48
Tab N° 46
Floreros Numero de unidades | Participacién Eficiencia | Capacidad
que se pueden de mercado del sistema Ociosa %
vender %
ANO 1 720.00 563.41 78.25 21.75
ANO 2 720.00 580.88 80.68 19.32
ANO 3 720.00 598.88 83.18 16.82
ANO 4 720.00 617.45 85.76 14.24
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ANO5 | 720.00 | 63659 | 8842 | 1158 |

Tab N° 47

Maseteros |NUmero de unidades | Participacion Eficiencia | Capacidad

gue se pueden de mercado del sistema Ociosa %
vender %

ANO 1 720.00 645.36 89.63 10.37
ANO 2 720.00 665.37 92.41 7.59
ANO 3 720.00 685.99 95.28 4.72
ANO 4 720.00 707.26 98.23 1.77
ANO 5 720.00 729.18 -1.28 0

Tab N° 48

Se tomo como referencia la participacion de mercado proyectada del Plan de
Marketing, se procede a dividir la participacion de mercado entre el nimero de
unidades que se pueden vender, obteniendo asi la eficiencia del sistema para
luego proceder a realizar la capacidad ociosa por diferencia.

Del total de niumero de unidades que se pueden vender, existe una capacidad
ociosa desde 1.77% hasta 40.24% de unidades que, de acuerdo a nuestra
participacion de mercado no se venderd, ya que Tienda ECO Disefios requiere
ser reconocida y prestigiosa para atraer a mas clientes que cubran el 100% de
la capacidad de venta.

Destacando que el afio 5 del articulo Maseteros la Eficiencia del Sistema es de
-1.28% y la Capacidad Ociosa es de 0.00%, Al igual en el afio 4 y 5 del articulo
Billeteras la Eficiencia del Sistema es de -0.83% y -3.95, la Capacidad Ociosa
es de 0.00% en ambos afos.

5.5 MATERIA PRIMA NECESARIA Y COSTO DE LA MATERIA PRIMA.

En la siguiente tabla se mostrara los costos de la materia prima que se ocupara
para la elaboracion de nuestros articulos ecoldgicos, utilizando una tasa de
cambio de U$31.47:

Concepto Precio en U$ x Libra
Bolsas 0.047664
Envases Plasticos 0.158881
Cauchos 0.317763
Botellas de Vidrio 0.047664
Latas 0.254210
Carton 0.047664
Tela 0.063553
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Aluminio 0.317763

Papel 0.063553

Total 1.318716
Tab N° 49

Asi mismo se detallan costos indirectos que influyen en el precio del producto,
aplicando la misma tasa de cambio de U$31.47:

‘Producto  Precio Unitario
Martillo { 4.7664
Tijeras 5.402
Nylon (100 mts) 1.5888
Clavos Libra) 0.7944
Agujas de Tejer 1.2711
Pistola De Silicon 2.3832
Barra De Silicon 0.0953
Pegamento de contacto 2.5421
Botones 0.0159
Ziper 0.0477
Pintura en Spray 2.2243
Pinturas de Agua(Galon) 7.3085
Pinturas de Aceite(Galon) 11.122
Brocha 2” 0.4766
Brocha 4” 1.2711
Brocha 6” 2.5421
Barniz (Galon) 10.168
Accesorios de Bisuteria 0.4766
Hilo 0.0636
Aguja 0.0318
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Total

U$54.59

Tab N° 50

En la siguientes tabla se detalla el costo de produccion de 1 afio ( Costos
primos+gastos indirectos), tomando en cuenta el numero de unidades que se
pueden vender en 1 afio de cada producto( Carteras 3,472 und, Billeteras
3,974 und, Sillones 1,178 und , Bisuteria 430 und , Floreros 563 und ,
Maseteros 645 und) proyectando los costos en 5 afios, aumentando por afo
en un 3.88% por efecto de cambio de precios precios. Se detalla el Total de
producto que es la sumatoria de todos los Costos indirectos, se establece el
20% del total de equipo rodante mas combustible, se aplica el material directo
de acuerdo al precio actual de mercado.

CIF ANO 1
COSTO
ELEMENTOS Us$
Total Producto(CIF) 54.59
Embalaje 50
Equipo Rodante 250
Total 354.59
Total Unidades del Mes 855
Prorrateo 0.414727
Tab N° 51 - CIF
COSTOS POR UNIDAD ANO 1
Cartera Billetera Sillones Bisuteria Floreros Maseteros
ELEMENT | Costos U$|Costos U$ |Costos U$ [Costos U$ | Costos U$ |Costos U$
(ON]
Material 3 2 13 1 1 1
Directo
MOD 6 4 12 1.5 1 1
CIF 0.414727 | 0.414727 0.414727 0.414727 0.414727 0.414727
Total 9.41 6.41 25.41 2.91 2.41 2.41
Margen de 80% 80% 80% 80% 80% 80%
Ganancia
Ganancia 7.53 5.13 20.33 2.33 1.93 1.93
Precio de 11.21 9.61 27.22 4.16 3.84 3.2
Venta
Tab N° 52 — Costo por unidad

Para identificar el costo mensual y anual del primer afio, se multiplicaron
las unidades a vender de cada producto por su costo unitario.
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COSTO ANO 1

_ COSTO COSTO
ANO 1 MENSUAL UNITARIO | ANUAL COSTO
PRODUCTO (UND) (UND) Us Us MES U$
Cartera 3,472.66 289 9.41]32,694.15 2,724.51
Billetera 3,974.61 331 6.41|25,496.04| 2,124.67
Sillones 1,178.04 98 25.4129,939.57 2,494.96
Bisuteria 430.24 36 2.91| 1,254.03 104.50
Floreros 563.41 47 2.41| 1,360.48 113.37
Maseteros 645.36 54 2.41| 1,558.37 129.86
TOTAL 855 92,302.63 7,691.89
Tab N° 53
Para el segundo afio los costos aumentaron debido al porcentaje de inflacion
del 3.88%.
CIF ANO 2
COSTO
ELEMENTOS Us
Total Producto(CIF) 56.71
Embalaje 51.94
Equipo Rodante 259 7
Total 368.35
Total Unidades del Mes 882
Prorrateo 0.417689
Tab N° 54 — CIF
COSTOS POR UNIDAD ANO 2
Cartera Billetera Sillones Bisuteria Floreros Maseteros
ELEMENTOS |Costos U$ |Costos U$ |Costos U$ |Costos U$ |Costos U$ |Costos U$
Material Directo 3.116 2.078 13.504 1.039 1.039 1.039
MOD 6.233 4,155 12.466 1.558 1.039 1.039
CIF 0.417689| 0.417689 0.417689| 0.417689| 0.417689| 0.417689
Total 9.77 6.65 26.39 3.01 2.50 2.50
Margen de
Ganancia 81.4% 81.4% 81.4% 81.4% 81.4% 81.4%
Ganancia 7.95 5.41 21.48 2.45 2.03 2.03
Precio de Venta 11.75 10.07 28.52 4.36 4.03 3.36

Tab N° 55 — Costos por unidad
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Para identificar el costo mensual y anual del primer afio, se multiplicaron
las unidades a vender de cada producto por su costo unitario.

COSTO ANO 2
_ COSTO COSTO

ANO 1 MENSUAL UNITARIO | ANUAL COSTO

PRODUCTO (UND) (UND) Us Us$ MES U$
Cartera 3,580.31 298.36 9.77|34,968.49 2,914.04
Billetera 4,097.82 341.49 6.65|27,252.51 2,271.04
Sillones 1,214.56 101.21 26.39|32,049.43 2,670.79
Bisuteria 443.58 36.97 3.01| 1,337.26 111.44
Floreros 580.88 48.41 2.50| 1,449.46 120.79
Maseteros 665.37 55.45 2.50| 1,660.29 138.36
TOTAL 881.88 98,717.43 8,226.45

Tab N° 56

Para el tercer afio los costos aumentaron debido al porcentaje de inflacion del

3.88%.
CIF ANO 3
COSTO
ELEMENTOS Us$

Total Producto(CIF) 58.91

Embalaje 53.96

Equipo Rodante 269.78

Total 382.64

Total Unidades del Mes 909

Prorrateo 0.420849

Tan N° 57
COSTOS POR UNIDAD ANO 3
Cartera Billetera Sillones Bisuteria Floreros Maseteros
ELEMENTOS |Costos U$ |Costos U$ |Costos U$ |Costos U$ [Costos U$ |Costos U$
Material Directo 3.237 2.158 14.028 1.079 1.079 1.079
MOD 6.475 4.316 12.949 1.619 1.079 1.079
CIF 0.420849| 0.420849 0.420849| 0.420849| 0.420849| 0.420849
Total 10.13 6.90 27.40 3.12 2.58 2.58
Margen de

Ganancia 82.8% 82.4% 82.4% 82.4% 82.4% 82.4%
Ganancia 8.39 5.68 22.58 2.57 2.13 2.13
Precio de Venta 12.31 10.55 29.89 4.57 4.22 3.52

Tab N° 58 — Costo pot unidad
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Para identificar el costo mensual y anual del primer afio, se multiplicaron
las unidades a vender de cada producto por su costo unitario.

COSTO ANO 3
y COSTO COSTO

ANO 1 MENSUAL UNITARIO ANUAL COSTO

PRODUCTO (UND) (UND) Us Us$ MES U$
Cartera 3,691.30 307.61 10.13| 37,403.20 3,116.93
Billetera 4,224.85 352.07 6.90| 29,132.38 2,427.70
Sillones 1,252.21 104.35 27.40| 34,308.66 2,859.05
Bisuteria 457.33 38.11 3.12 1,426.24 118.85
Floreros 598.88 49,91 2.58 1,544.55 128.71
Maseteros 685.99 57.17 2.58 1,769.21 147.43
TOTAL 909.21 105,584.22 8,798.69

Tab N° 59

Para el cuarto afio los costos aumentaron debido al porcentaje de inflacion del

3.88%.
CIF ANO 4
COSTO
ELEMENTOS Us

Total Producto(CIF) 61.20

Embalaje 56.05

Equipo Rodante 280.24

Total 397.49

Total Unidades del Mes 937

Prorrateo 0.424033

Tab N° 60
COSTOS POR UNIDAD ANO 4
Cartera Billetera Sillones Bisuteria Floreros Maseteros
ELEMENTOS |Costos U$ |Costos U$ |Costos U$ |Costos U$ |Costos U$ |Costos U$
Material Directo 3.363 2.242 14,573 1.121 1.121 1.121
MOD 6.726 4.484 13.452 1.681 1.121 1.121
CIF 0.424033| 0.424033 0.424033| 0.424033| 0.424033| 0.424033
Total 10.51 7.15 28.45 3.23 2.67 2.67
Margen de

Ganancia 84.2% 84.2% 84.2% 84.2% 84.2% 84.2%
Ganancia 8.85 6.02 23.95 2.72 2.24 2.24
Precio de Venta 12.9 11.06 31.33 4.79 4.42 3.69

Tab N° 61
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Para identificar el costo mensual y anual del primer afio, se multiplicaron
las unidades a vender de cada producto por su costo unitario.

COSTO ANO 4
y COSTO COSTO
ANO 1 MENSUAL UNITARIO ANUAL COSTO
PRODUCTO (UND) (UND) Us Us MES U$
Cartera 3,805.73 317.14 10.51| 40,008.90| 3,334.07
Billetera 4,355.82 362.99 7.15| 31,143.60 2,595.30
Sillones 1,291.03 107.59 28.45| 36,727.74| 3,060.64
Bisuteria 471.51 39.29 3.23| 1,521.31 126.78
Floreros 617.45 51.45 2.67| 1,646.11 137.18
Maseteros 707.26 58.94 2.67 1,885.54 157.13
TOTAL 937.40 112,933.20| 9,411.10
Tab N° 62
Para el quinto afo los costos aumentaron debido al porcentaje de inflacion del
3.88%.
CIF ANO 5
COSTO
ELEMENTOS Us
Total Producto(CIF) 63.57
Embalaje 58.22
Equipo Rodante 201.12
Total 412.91
Total Unidades del Mes 966
Prorrateo 0.427241
Tab N° 63
COSTOS POR UNIDAD ANO 5
Cartera Billetera Sillones Bisuteria Floreros Maseteros
ELEMENTOS |Costos U$ |Costos U$ |Costos U$ |Costos U$ |[Costos U$ |Costos U$
Material Directo 3.493 2.329 15.138 1.164 1.164 1.164
MOD 6.987 4.658 13.974 1.747 1.164 1.164
CIF 0.427241| 0.427241 0.427241| 0.427241| 0.427241| 0.427241
Total 10.91 7.41 29.54 3.34 2.76 2.76
Margen de
Ganancia 85.6% 85.6% 85.6% 85.6% 85.6% 85.6%
Ganancia 9.34 6.35 25.29 2.86 2.36 2.36
Precio de Venta 13.52 11.59 32.83 5.02 4.64 3.86
Tab N° 64
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Para identificar el costo mensual y anual del primer afio, se multiplicaron

las unidades a vender de cada producto por su costo unitario.

COSTO ANO 5
_ COSTO COSTO

ANO 1 MENSUAL UNITARIO ANUAL COSTO

PRODUCTO (UND) (UND) Us$ Uus MES U$
Cartera 3,923.71 326.98 10.91| 42,797.70 3,566.48
Billetera 4,490.85 374.24 7.41| 33,295.40 2,774.62
Sillones 1,331.05 110.92 29.54| 39,317.83 3,276.49
Bisuteria 486.12 40.51 3.34| 1,622.87 135.24
Floreros 636.59 53.05 2.76 1,754.56 146.21
Maseteros 729.18 60.77 2.76| 2,009.75 167.48
TOTAL 966.46 120,798.10 ﬁ

Tab N° 65 Tobla 37

5.6 MANO DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA.

Como creadores de este plan de negocio nosotros seremos los que trabajaremos
directamente en la mano de obra directa e indirecta, dividiendo a los 4 integrantes
en 2 partes iguales, dos personas trabajaran en el area de produccién (Mano de
obra directa) y 2 en el area administrativa (Mano de obra indirecta).

Mano de obra Directa: La mano de obra directa es la que se emplea
directamente en la transformacion de la materia prima en un bien o producto
terminado. Para emplear una mejor estructura organizacional uno sera el jefe de
produccién y el otro el de almacenaje, sin embargo, cabe destacar que uno se
complementa con el otro para la elaboracion de los productos, trabajando juntos
tanto en el area de produccién como el de aimacenaje liderando siempre el jefe de
esta rea.

Para asignar el salario de cada uno de los colaboradores se tomé como base el
salario minimo del sector Micro y pequefia industria artesanal y turistica
nacional, donde nos ubicamos, el cual se detallo en el &rea de marketing
(Entorno econdmico) que el minimo esta a C$4,487.41 mensual segun el
MITRAB, vigente desde marzo 2018.

En la siguiente tabla se mostrara los costos de mano de obra directa, taza de
cambio U$31.47:
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MANO DE NO. DE
OBRA PERSONAS SALARIO | SALARIO
MENSUAL
DIREECTA EN EL CARGO us$ ANUAL U$
Produccioén 1 142.59 1,711.12
Produccioén 1 142.59 1,711.12
TOTAL 285.19 3,422.24

Mano de Obra Indirecta: En esta area se colocara a las otras 2 personas restantes
colocandolos a uno en el departamento administrativo y otro en el de contabilidad.
Esto sera para un mejor control de la estructura organizacional de la empresa,
siendo ellos de apoyos en el area de produccion cuando sea necesario.

En la siguiente tabla se mostrara los costos de mano de obra indirecta, taza de
cambio U$31.47:

MANO DE NO. DE
OBRA PERSONAS SALARIO | SALARIO
MENSUAL

INDIREECTA EN EL CARGO Us ANUAL U$

Dpto. Admini 1 142.59 1,711.12

Dpto. Contab 1 142.59 1,711.12
TOTAL 285.19 3,422.24

Tab N° 66

En la siguiente tablas se muestran las la proyecciones de salarios para los préximos
5 afios considerando un aumento salarial del 3% a partir del segundo afio, tanto en
m.o.d como en m.o.i. Con respecto a la gerencia general y el area de marketing
sera un trabajo en equipo por cada uno de los integrantes del grupo por el cual no
se incluye en la nébmina salarial, taza de cambio U$31.47.

MANO DE OBRA PROYECTADO U$

MANO DE
OBRA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DIRECTA
Produccién 1,711.12| 1,762.45 1,815.33 1,869.79 1,925.88
Produccion 1,711.12| 1,762.45 1,815.33 1,869.79 1,925.88
TOTAL 3,422.24| 3,524.91 3,630.65| 3,739.57 3,851.76
Tab N° 67

78




MANO DE OBRA PROYECTADO U$

MANO DE N y y y 5
OBRA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INDIRECTA
Dpto. Admini 1,711.12 1,762.45 1,815.33 1,869.79 1,925.88
Dpto. Contab 1,711.12 1,762.45 1,815.33 1,869.79 1,925.88

TOTAL 3,422.24 3,524.91 3,630.65 3,739.57 3,851.76

Fuente: Elaboracion Propia— Tab N° 68
A continuacion, se presenta la tabla del costo total del personal:
MANO DE OBRA PROYECTADO U$

MANO DE 5 5 5 5 5
OBRA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MOD 3,422.24 3,524.91 3,630.65 3,739.57 3,851.76
MOI 3,422.24 3,524.91 3,630.65 3,739.57 3,851.76

TOTAL 6,844.48 7,049.81 7,261.31 7,479.14 7,703.52

Fuente: Elaboracion Propia— Tab N° 69

5.7 GASTOS GENERALES DE LA EMPRESA.

Gastos de servicios Basicos Primer afo, taza de cambio U$31.47:

Agua 6.36 76.26
Luz 31.78 381.32
Internet 19.70 236.42
Teléfono 9.53 114.39
Total 67.37 808.39

Engrapadora 4 1.588815 6.36
Grapas 10 cajas 0.635526 6.36
Folder 2 cajas 3.177629 6.36
Hojas Bond 3 Ristras de 500 Hojas 6.355259 19.07
Tijera 2 5.401970 10.80
Calculadora 2 3.813155 7.63
Sellos 2 7.944074 15.89
Tinta de sellos 12 0.317763 3.81
Almohadila—-de—+2

Sello 0.635526 1.27
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Lapiceros 10 Cajas 1.588815 15.89
Tabla de escribir | 8 3.177629 25.42
Corrector 5 0.476644 2.38
Clip 3 cajas 0.476644 1.43
Libretas 24 0.317763 7.63
Marcador 12 0.476644 5.72
Resaltadores 12 0.158881 1.91
Lapiz 10 1.429933 14.30
Borradores 5 Cajas 1.271052 6.36
Regla 12 0.317763 3.81
Total 140 39.56 162.38
Gastos de materiales de Oficina Primer Afio, taza de cambio U$31.47: Tab
N° 70

Gastos de Limpieza Primer Afo, taza de cambio U$31.47:

Escoba ~ 2.383222 | 7.15
Palo de Lampazo 1.906578 5.72
Mecha de 3

Lampazo 1.588815 4.77
Cloro 12 Litros 0.540197 6.48
Desinfectante con | 24 Litros

Aroma 0.794407 19.07
Pala de Plastico |3 1.906578 5.72
Jabon en Polvo | 24

(190 gr) 0.635526 15.25
Jabén De Lavar |12

Traste 0.158881 1.91
Paste de Lavar |12

Traste 0.190658 2.29
Papelera 3 4.130918 12.39
Total 99 14.235780 80.74
Tab N° 71

La siguiente tabla contiene los detalles de los gastos generales proyectados
en los primeros 5 afios de operacion del negocio.

Depreciacion: Activos Fijos. (Escritorio, Silla, Caja Registradora, Teléfono,
Portatil, Impresora, Vitrina, Estantes, Mesa de Presentacion, Moto)
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Presupuesto

de mercadeo 965.92 872.12 853.91 931.38 849.28
Gasto de

Mantenimiento 152.95 152.95 152.95 152.95 172.06
Servicios

Basicos 808.39 832.63 857.61 883.34 909.84
Alquiler de

local 600.57 600.57 632.35 632.35 635.53
Gts de

Limpieza 80.74 83.17 85.66 88.23 90.88
Gts de

Articulos de

Oficina 162.38 167.25 172.27 177.43 182.76
Combustible 47.66 47.66 63.55 63.55 79.44
Matricula De

Alcaldia 33.31 33.31 34.31 34.31 35.34
Impuestos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Depreciacion 403.37 403.37 403.37 310.30 310.30
Total 3,255.29 3,193.03 3,255.98 3,273.84 3,265.42

Tab N° 72 - Fuente: Elaboracion Propia
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6. PLAN DE ORGANIZACION.

El objetivo del Plan de Organizaciéon es doble. Externamente, se trata de
demostrar que el equipo promotor del proyecto esta capacitado para afrontar y
sacar adelante la nueva empresa. Internamente, se trata de asignar las
distintas responsabilidades a las distintas personas que van a trabajar en la
empresa.

6.1 FORMA DE LA EMPRESA.

Ecodisefios es una empresa que se especializa en sus disefios exclusivos en
base a materiales reciclados creada por Dayana Paola Barahona vanegas,
Luisa Amanda Cruz Tercero, Tiffani Maciel Jimenez Ordonez, e Israel Gabriel
Perez Duarte.

Constituida bajo sociedad an6nima, de la cual los socios aportaran un 25 % de
capital de inversion que sera utilizado para dicho proyecto obteniendo el
restante bajo financiamiento.

La sociedad anonima serd absuelta de responsabilidades ante terceros las
deudas de la empresa se solventaran con dinero de la misma empresa. La
empresa cumplird al pie de la letra el régimen bajo los que toda empresa formal
debe regirse considerando las medidas administrativas conforme lo determine
la ley uno de los reglamentos serd la inscripcion en el registro mercantil
correspondiente.

Nuestras razones principales por las que decidimos establecernos como
sociedad andnima son.

Capital dividido en acciones.

Que el capital social de las sociedades andnimas esté representado por
acciones, documentos eminentemente negociables, permite que los
accionistas puedan libremente enajenarlas y recibir a cambio como precio el
valor que tenga la accién en ese momento.

Responsabilidad limitada de los socios.

Los socios sb6lo responden del pago de sus aportaciones que hagan al
momento de suscribir sus acciones. Esta nota permite que los socios limites el
riesgo que corren al ingresar a la sociedad al monto de sus aportaciones y que
su patrimonio quede exento del azar.

En nuestro criterio las 2 razones anteriores son la base a la decision de
establecernos como sociedad anonima, tomando en cuenta las siguientes

as de | iodad al establ
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v' Los acreedores tienen derechos sobre los activos de la unién de
sociedad mas no sobre los bienes de los accionistas.

v Las acciones pueden venderse con facilidad.

v' Pueden emitirse acciones segun las necesidades momentaneas de la
empresa y ofrecer diferentes montos por cada una.

v Los créditos a largo plazo suelen ser bastante faciles siempre que se
ofrezca los grandes activos como garantias de pago.

v' Se pueden aportar bienes o derechos valorables econémicamente.

6.2 Estructura del organigrama funcional
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6.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
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ACTIVIDADES Y GASTOS PREOPERATIVOS.

A continuacion, se presentaran las actividades pre-operativas que implica la
creacion del plan de negocio asi como costos y tiempo en el que se desarrolla

Actividad

Duracioén

Elaboracion del plan de negocio 6 meses
Constitucion de la empresa Yy |2 meses
disposiciones legales

Contactar proveedores 2 semanas
Compra de activos fijos 1 mes
Acondicionamiento del local 1 mes

Tab. N° 73 — Actividades preoperativas

En la siguiente tabla se desarrollard el costo que implica la realizacién de estas

actividades:
actividad costos
Elaboracién del plan de negocio $300
Constitucion de la empresa vy |$1000
disposiciones legales
Visitar proveedores $30
Instalacién de activos fijos $300
Capacitacion del personal $100
total $1730.

Tab N° 74 - Fuente: Elaboracién propia
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COSTOS PARA INSCRIPCION DEL NEGOCIO

Registro de Marca

Busqueda Registral $35
Registro en el RPI $200
Total $235

Tab N° 75 Costos para inscribir negocio

El plan de negocios sera elaborado por los socios, por tanto los costos a incurrir
son en concepto de transporte, recoleccion, copias e impresiones .

Los costos de la constitucion legal de la empresa comprende, la inscripcion del
registro mercantil, constancia de matricula del negocio, registro de la DGI , registro
sanitario, registro de marca, y afiliacion al INSS

A continuacién se mostrara los requisitos para la constitucion de una empresa, paso
gue se incluye en los gastos pre operativo.

Requisitos para inscribir una Sociedad Anénima
e Original y copia del acta constitutiva y de los estatutos, debidamente inscrita
en el Registro Mercantil
e [Fotocopia de recibo de agua, luz, teléfono
e [Fotocopia de cédula del representante legal
e Inscripcién de libros contables en la Admén. de Rentas.

Requisitos para inscripcion en el Registro Mercantil

e Escritura de Constitucion de Sociedad (original y copia).

e Solicitud de Inscripcibn como Comerciante (original en papel sellado) firmada
por el presidente de la empresa, y fotocopia de la cedula de identidad (si la
solicitud es firmada por un representante, se debe insertar

e Integramente el poder que lo acredita y adjuntar copia de cedula de Identidad
del mismo).

e Presentar libros contables de la empresa, si ésta ha sido constituida como
“S.A”. (Libro Diario, libro Mayor, libro de actas y libro de acciones).

e Poder General de Administracion, en Original y una copia certificada con
timbres fiscales.

REQUISITOS PARA REGISTRO SANITARIO
e Formulario de solicitud de registro sanitario (original + copia simple)
e Recibo oficial de caja por pago por derecho fiscal de registro de producto
(copia simple)
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¢ Certificado de producto tipo OMS (original) En caso que no se cuente con el
certificado tipo OMS se admite la presentacion del certificado de libre venta.
Certificado de buenas practicas de manufactura (copia simple + una copia
autenticada) Si el certificado de libre venta las contiene, omitir este requisito.
Este documento debe ser legalizado.

e Poder del representante legal en Nicaragua (original) Se presenta por Unica
vez al iniciar el trdmite de registro y si viene del extranjero debe ser
legalizado.

e Poder especial del profesional farmacéutico responsable del tramite (original)
Si es emitido fuera del pais debe ser legalizado

e Documento extendido por el titular autorizando importar, comercializar y
distribuir el producto (original) Legalizado si es extranjero y autenticado si es

nacional

e Férmula cual - cuantitativa completa del producto por unidad de dosis.
(Original)

e Convenio de fabricacion entre el titular del producto y el fabricante (copia
simple)

e Meétodos de analisis validados (original)

e Informe del estudio de estabilidad (copia simple) Etiquetas del
envase/empaque primario, secundario e inserto (original) Monografia del
producto (copia simple).

Un ejemplar de producto terminado (original) Vencimiento del producto no menor de
un afio al momento de la recepcion del producto
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PLAN

FINANCIERO




7.1 INVERSION

En la siguiente tabla se detalla los elementos que se requieren para el inicio del

funcionamiento del negocio.

Plan Financiero

Tab. N° 76
PRESUPUESTO DE INVERSIONES
Inversion Total Financiamiento
Concepto Monto Fond_os Prestamos
Propios

Inventario Inicial 7,691.89 7,691.89 0
Mobiliario y equipo 1,480.00 1,480.00 0
Otros Activos 0 0 0
Capital de Trabajo 1,425.37 1,425.37 0
Gastos Pre
Operativo 1,730.00 1,730.00 0

Totales 12,327.26 12,327.26 0.00
Aporte de Socios 12,327.26 3,081.81 Por cada socio

e Para el primer mes del afio 1 el costo del inventario es de 7,691.89 siendo este

el inventario inicial.
e Lainversion en activos fijos es de 1,480.00

e Se detalla el importe de Otros activos es cero, debido a que no se presentan

gastos.

OTROS ACTIVOS

TOTAL

| 30

e El capital de trabajo se calcula sumando,
El importe de 1 mes de salario total
(+) El importe de 1 mes de gastos generales
(+) El costo de 1 mes de compra de productos.
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CAPITAL DE TRABAJO
Mano de obra 570.37
Gastos Generales 850.00
Compra del producto 5.00
TOTAL 1,425.37

Tab N° 77 -Capital de trabajo
e El Gasto pre-operativo se detalla en el plan de organizacion

7.2 PRESUPUESTO DE VENTAS

En el estudio de marketing se analizé la demanda y participacién de mercado
que Tienda ECO Disefio tendra y se establecieron los precios en dolares para
cada producto. A través de la proyeccion de la participacion de mercado en
unidades fisicas y la proyeccion de los precios para los primeros 5 afios de
funcionamiento; se calcularon las ventas futuras para nuestro negocio. Los
ingresos por ventas son:

PRESUPUESTO DE VENTAS

PRODUCTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Cartera 38,918.68 42,051.17 45,435.79 49,092.82 53,044.20
Billetera 38,180.66 41,253.74 44 574.17 48,161.86 52,038.31
Bisuteria 1,790.95 1,935.10 2,090.85 2,259.14 2,440.97
Masetero 2,066.48 2,232.81 2,412.52 2,606.70 2,816.51
Floreros 2,164.88 2,339.13 2,527.40 2,730.83 2,950.63
Sillones 32,063.22 34,643.93 37,432.35 40,445.20 43,700.56
Total 115,184.87 124,455.87 134,473.07 145,296.54 156,991.17

Tab N° 78 -Presupuesto de venta
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7.3 ESTADOS FINANCIEROS

7.3.1- Estados de resultado.

Eco Disefo
ESTADO DE RESULTADO

MILES DE DOLARES

Descripcion Ao 2 Ano 3
Ventas 115,184.87| 124,455.87| 134,473.07| 145,296.54| 156,991.17
Costos de ventas 92,302.63 98,717.43| 105,584.22| 112,933.20| 120,798.10
Utilidad Bruta 22,882.24 25,738.44 28,888.85 32,363.34 36,193.07
Gastos de operacion
Gastos Administrativos 5,030.69 5,181.61 5,337.06 5,497.17 5,662.09
Gastos de Venta 9,492.85 7,669.77 7,869.46 8,138.52 8,257.11
Total Gasto de Operacion 14,523.54 12,851.39 13,206.52 13,635.69 13,919.19
Utilidad antes de
impuestos 8,358.70 12,887.05 15,682.33 18,727.65 22,273.88
IR 30% 0 0 0 5,618.30 6,682.16
Utilidad Neta 8,358.70 12,887.05 15,682.33 13,109.36 15,591.71

Tab N° 79 — Estado de resultado

Se ha elaborado el Estado de Resultado, donde podemos destacar que por ser un
negocio con nuevas inversiones estamos exentos de pagar el IR los 3 primeros

anos.

Destacamos también que en los 5 primeros afios tendremos utilidad.
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7.3.2-Flujo de efectivo

Ecodisefios
FLUJO DE EFECTIVO
MILES DE DOLARES

Descripcion Aol  Afio2  Afio3  Afio4  Afio5 AC‘gg“'a
SALDO INICIAL 1,425.37| 10,267.44| 23557.86| 39,643.55| 53,063.20| 68,965.21
INGRESOS 115,184.87 | 124,455.87 | 134,473.07| 145,296.54| 156,991.17 | 676,401.53
Aporte de
Socios 12,327.26 12,327.26
Total Ingresos 12,327.26| 115,184.87 | 124,455.87| 134,473.07| 145,296.54| 156,991.17 | 688,728.79
EGRESOS
Costos de
inventario 92,302.63| 98,717.43| 105,584.22| 112,933.20| 120,798.10| 530,335.59
Gastos de
operaciones 14,443.54| 12,851.39| 13,206.52| 13,635.69| 13,919.19| 68,056.34
Préstamos
Pago de
principal 0 0 0 0 0 0
pago de
intereses 0 0 0 0 0 0
Pago de
Impuestos
Impuestos sobre
la renta 0 0 0 5,618.30 6,682.16 | 12,300.46
Inversiones 10,901.89 10,901.89
TOTAL DE
EGRESOS 10,901.89| 106,746.17 | 111,568.82| 118,790.75| 132,187.19| 141,399.46| 621,594.27
Depreciacién 403.37 403.37 403.37 310.30 310.30 1,830.70
Flujo de efectivo
Neto 1,425.37 8,842.06| 13,290.42| 16,085.70| 13,419.65| 15,902.01| 67,539.84
Efectivo
Disponible 1,425.37 10,267.44| 23557.86| 39,643.55| 53,063.20| 68,965.21| 195,497.27

Tab N° 80 — Flujo de efectivo

Se ha elaborado el Estado de Flujo de Efectivo donde se observa que el Efectivo
disponible va en crecimiento, donde al llegar al afio 5 sera de $ 195,497.27
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7.3.3- Balance General

Ecodisefios
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

al 31 de Diciembre

MILES DE DOLARES

Ao O Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
ACTIVOS
Activo Circulante
Caja y Banco 1,425.37| 10,267.44| 23,557.86| 39,643.55 53,063.20 68,965.21
Inventarios 8,041.89 8,041.89 8,041.89 8,041.89 8,041.89 8,041.89
Total activo circulante 9,467.26| 18,309.32| 31,599.74| 47,685.44| 61,105.09| 77,007.10
Activo Fijo
Mobiliario y equipo de
oficina 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00
Equipo de cOmputo 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00 280.00
Mobiliario para la tienda 140.00 140.00 140.00 140.00 140.00 140.00
Equipo Rodante 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
Depreciacion Acumulada -403.37 -806.74| -1,210.11| -1,520.40| -1,830.70
Total Activo Fijo 1,480.00 1,076.63 673.26 269.89 -40.40 -350.70
Activo Diferido
Gastos Pre Operativo 1,730.00 1,730.00 1,730.00 1,730.00 1,730.00 1,730.00
Total Activo Diferido 1,730.00 1,730.00 1,730.00 1,730.00 1,730.00 1,730.00
Otros Activos 0 0 0 0 0 0
Total Activo 12,677.26| 21,115.95| 34,003.00| 49,685.33 62,794.69 78,386.40
PASIVO
Pasivo Circulante
Cuentas por pagar a L/P 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00
Total Pasivo 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00
CAPITAL
Capital Social 12,327.26 | 12,327.26| 12,327.26| 12,327.26 12,327.26 12,327.26
Utilidad Acumulada 8,438.70| 21,325.75 37,008.08 50,117.43
Utilidad del perl'odo 8,438.70| 12,887.05| 15,682.33 13,109.36 15,591.71
Total Capital 12,327.26| 20,765.96| 33,653.01| 49,335.33 62,444.69 78,036.40
Total Pasivo + Capital 12,677.26| 21,115.96| 34,003.01| 49,685.33 62,794.69 78,386.40
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Se ha elaborado el _Estado de situacion financiera, donde el efectivo disponible
representa el efectivo en caja y banco.

Se mantendra un stock en almacén de 8,041.89 unidades, lo cual es el inventario
minimo; al cierre de operaciones anual.

El negocio no tiene pasivos, ya que no se apertura en este plan de negocios ningun
tipo de préstamo y también no se estiman compras al crédito con el proveedor.

El capital social es el mismo importe para todos los afios el cual es el valor total de

las aportaciones.

7.3.4- PUNTO DE EQUILIBRIO.

Punto de equilibrio (U$)

Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Porcentaje sobre

ventas % 20% 18% 32% 30% 39%
Punto de Equilibrio $ 35,902.22 $ 34,684.04 $ 69,553.24 $ 72,054.36 $ 103,181.65
Ventas $115,184.87 $ 124,455.87 $ 134,473.07 $ 145,296.54 | $156,991.17
Porcentaje sobre

ventas % 6% 6% 11% 11% 15%
Costos Fijos $7,132.21 $7,172.93 $14,942.12 $ 16,049.38 $23,787.71
Mano de Obra

Directa $ - $ - $ - 1% -
Gastos Generales

(sin depreciacion) $6,728.85 $ 6,769.56 $ 6,939.57 $7,032.73 $7,171.87
Gastos

Administracion

Depreciacion 403.37 403.37 403.37 310.30 310.30
Intereses pagados

Impuestos $ 7,599.18 $ 8,706.36 $ 16,305.54
Porcentaje sobre

ventas % 80% 79% 79% 78% 77%
Costos Variables $ 92,302.63 $98,717.43 $ 105,584.22 $112,933.20 | $120,798.10
Costo de Venta

(sin M.O.D.) 92,302.63 98,717.43 105,584.22 112,933.20 120,798.10
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Flujo de
Efectivo

Miles de
Dolares

afio 1

afo2

afo 3

afo 4

afo5

acumulado

Saldo Inical

1,425.37

17,982.13

37,354.38

59,707.03

77,748.75

98,373.89

Ingresos

115,184.87

124,455.87

134,473.07

145,296.54

156,991.17

676,401.53

Aporte de
Socios

12,757.26

12,757.26

Total
Ingresos

12,757.26

115,184.87

124,455.87

134,473.07

145,296.54

156,991.17

689,158.79

Egresos

Costos de
Inven

92,302.63

98,717.43

105,584.22

112,933.20

120,798.10

530,335.59

Gts de
Operacion

6728.84598

6769.560038

6939.569324

7032.729427

7171.872879

34,642.58

Prestamos

Pago de
Principal

Pago de
Intereses

Pago de
Impuestos

Impuestos
sobre la
Renta

7,599.18

8,706.36

16,305.54

Inversiones

11,331.89

11,331.89

Total de
Egresos

11,331.89

99,031.48

105,486.99

112,523.79

127,565.11

136,676.33

592,615.60

Depreciacion

403.37

403.37

403.37

310.30

310.30

1,830.70
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Flujo de
Efectivo Neto | 1,425.37 | 16,556.76 19,372.24 22,352.65 18,041.73 20,625.13 96,948.52
Efectivo
Disponible 1,42537 | 17,982.13 37,354.38 59,707.03 77,748.75 98,373.89 | 291,166.19
7.3.5- Razones Financieras
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Rentabilidad sobre | 19.86% 20.68% 21.48% 22.27% 23.05%
Ventas
Rentabilidad sobre | 65.52% 101.01 % | 122.92% | 102.75% 122.21%
Inversion

Tabla.51

Ecodisefios tendra una rentabilidad de venta del 19.86% en su primer afio de
operacion, para los préximos 4 afios aumentara su rentabilidad a 23.05%.

La Rentabilidad sobre la inversién fue resultado de dividir la utilidad neta de cada
afio sobre la inversién, por 100, hasta alcanzar el 65.52% durante su primer afio,
alcanzando un 122.21% el quinto afo.

VALOR ACTUAL NETO

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Saldo inicial 115,184.87 124,455.87 134,473.07 | 145,296.54 | 156,991.17
Depreciacion 403.37 403.37 403.37 310.30 310.30
Total Ingresos 115,588.24 124,859.24 134,876.44 | 145,606.84 | 157,301.47
Costos de
inventario 92,302.63 98,717.43 105,584.22 |112,933.20| 120,798.10
Gastos de
operaciones 14,443.54 12,851.39 13,206.52 13,635.69 13,919.19
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Impuestos sobre

VAN: 22,195.61

la Renta 0.00 0.00 0.00 5,618.30 6,682.16

Total Egresos 106,746.17 111,568.82 | 118,790.74 |132,187.19 | 141,399.45

Flujo de

Efectivo Neto 8,842.07 13,290.42 16,085.70 | 13,419.65 15,902.02
Tasa descuento

Certificado Inversion

Deposito 25.00% Inicial 12,327.26

7.3.6- VAN

La viabilidad financiera del negocio se sustenta a través del valor actual neto, el cual
es de 22,195.61 lo cual es mayor que 0, lo que indica que se recupera la inversion,
dando como resultado que se puede implementar porque es rentable.

TIR:90%

7.3.7 TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa interna de retorno revela el porcentaje de beneficio o pérdida que tendré la
inversién. En este caso como el resultado de las proyecciones la TIR corresponde
a un 90% alejada a la tasa de descuento que es de 25% por lo tanto la inversién es

aceptable.

7.3.8 RELACION BENEFICIO COSTO.

Costo Beneficio: $2.80. La relacion de costo beneficio es de $2.80

7.3.9 PERIODO DE RECUPERACION.Periodo de recuperacion: 9.26

El periodo de recuperacién de la inversion es de 9.26 , o que equivale a 9 meses y

1 semana
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8-CONCLUSIONES GENERALES

En conclusion, se hizo un plan de mercadeo en donde se identificaron las ofertas y
las demandas.

Los productos a ofrecerse en ecodisefios no poseen una competencia directa, no
existe una tienda que oferte diversidad de articulos a base de reciclaje y a través de
las encuestas realizadas se determino que si hay una gran demanda, ya que el
94.31% de la poblacion tiene interés en adquirir de nuestra mercaderia.

La mayoria de la poblacion encuestada (384 encuestas) insta a hacer conciencia
ambiental, y esta dispuesta a pagar un precio extra por servicio delivery y por
personalizar sus productos (80.21%). Ecodisefios sera una empresa aceptada con
una gran demanda en nuestras ofertas.

Como resultado, determinamos que nuestra empresa puede ser competitiva a
través de nuestra investigacion y plan de accion elaboramos estrategias de
marketing (atraccion) usando diferentes canales digitales, promocion de productos,
descuentos, entre otros.

Como empresa nueva con una gran vision esperamos expandir nuestra empresa y
tomando en cuenta que nuestro producto es aceptable para todo nuestra gama de
clientes segun nuestras encuestas que realizamos nuestros productos son
aceptados y esperamos ser la Unica empresa a nivel nacional que distribuidora
productos reciclajes.

Ademas de conseguir insumos nacionales y proveedores que representen
confianza, calidad todo esto sin olvidar nuestro compromiso con el medio ambiente.

Se determiné la rentabilidad y los indicadores financieros. Concluyendo asi que
comercializar carteras, billeteras, sillones, bisuteria, floreros y maseteros con
productos propios y personalizados tiene potencial de crecimiento, resulta viable y
rentable econémicamente, donde los ingresos por ventas cubriran costos y gastos
y dejard un remanente para la recuperacion de la inversion inicial y posteriormente
para nuevas inversiones que fortalezcan el proyecto; utilizando de manera éptima
las estrategias que contribuira al éxito empresarial.
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POBLACION Y MUESTRA.

CALCULO DEL TAMANO OPTIMO DE UNA MUESTRA

(Para la estimacion de proporciones, bajo el supuesto de que p=g=50%)

MARGEN DE ERROR MAXIMO ADMITIDO
TAMANO DE LA POBLACION

Tamarfo para un nivel de confianza del 95%

Barrios del Distrito IV, en que se realizaron las 384 encuestas.

Encuestado

Barrios S

Selim Shible 50
Domitila Lugo 33
Santa Rosa 28
La Primavera 21
Bello Horizonte 31
El Edén 18
San Luis Sur 83
Tenderi 43
Ciudad Jardin 46
Residencial los Angeles 31

5.0%

258,031

384

470

664
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ENCUESTA

El motivo de la encuesta es para recolectar informacidén necesaria, para la
creacion de un plan de negocio de unatienda que ofrece productos hechos a
base de reciclaje llamada Ecodisefios, agradecemos su colaboracion.

Nombre del Encuestado:

Fecha: NUmero de encuesta:

- Datos Demograficos

Colonia o Barrio donde vive

Sexo: Femenino |:| Masculino |:|

Edad:

Ocupacion

Nivel escolar:

Primaria |:|

Secundaria [ ]
Universitario |:|
Egresado I:I

Estado civil:  Soltero(a) |:| Casado(a) |:|
Viudo@) || Divorciado(@) [ ]

Ingreso mensual en cordobas

C$3000 a C$6000 I:I

C$6000 a C$10000 I:I

C$10000 a C$15000 I:I

C$15000 a C$20000 | |

Otros

II. Conocimiento y preferencia
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1. ;.compraria productos hechos a base de reciclaje?

st [ ] No []

2. ¢De que material le gustaria que fueran nuestros productos?

Bolsas |:|
Plasticos |:|

Cuero de llantas Viejas 1]

Botellas [ |

Otros

3. ¢Qué te motiva para comprar productos hechos con materiales
reciclables?

Color |:| Cuido del Medio Ambiente |:|
Precio [__] Moda ]
Tamafio L1 Innovacion [ ]
Disefio L] Acabado 1]
calidad [__1 originalidad [__]

4. ¢con que fin compraria estos productos?

Regalo Uso propio

lll. Demanda actual y potencial

5. ¢Qué producto hechos de reciclaje le interesaria adquirir en la tienda
Ecodisefios?

Carteras | ]
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Billeteras [ ]
Bisuteria [ |
Maseteros[ |
Floreros [ ]
Sillones [ ]

Otro (especifique) __

6. ¢Conoce empresas que ofrecen productos reciclados?

Sl NO

Si larespuesta anterior es afirmativa ¢cual es el nombre de dicha empresa?

¢,Que productos a comprado en dichas empresas?

7. ¢A que precio ha adquirido usted los siguientes productos artesanales?

Producto/ cantidad | De C$100 a | De C$200 a De C$500 a De C$800 a
C$200 C$500 C$800 mas

Carteras

Bisuteria

Billeteras

Sillones

Floreros

Maceteras

8.¢Con que frecuencia realiza compra de productos artesanales?

Diario Semanal

Quincenal Mensual |:|
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Anual

9. ¢considera usted que una empresa como Ecodisefios, obtendria mucha
demanda en los productos?
Sl NO

Porque?

10. ¢ Tiene amistades que le interesaria adquirir este tipo de productos?

Si No

11. ;Estaria dispuesto a pagar un costo adicional por el servicio Delivery?

Sl NO |:|

12.¢Estaria dispuesto a pagar un costo extra, por un producto personalizado?

Sl NO

IV. Mezcla de mercadeo

13. ¢ Para usted el precio es un factor determinante al momento de comprar
un producto reciclable?

Si No

Porque?
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14. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un producto reciclado en la Tienda

Ecodisefios?

Producto/ cantidad

De C$100 a
C$200

De C$200 a
C$500

De C$500 a
C$800

De C$800 a
mas

Carteras

Bisuteria

Billeteras

Sillones

Floreros

Maceteras

15. ¢En qué lugar le gustaria adquirir este producto?

Mercado :

Centro comercial :
En linea [ ]

Otros

16. ¢Por cudl medio de comunicacién te gustaria saber més de este servicio?

Redes sociales D

Tv E
Radio E

Periddicos

Afiches

Revista Cinematografica | |

|
L
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GLOSARIO

Nichos de mercado: Un nicho de mercado es un término de mercadotecnia
utilizado para referirse a una porcién de un segmento de mercado en la que los
individuos poseen caracteristicas y necesidades homogéneas, y estas ultimas
no estan del todo cubiertas por la oferta general del mercado.

Inflacion: Proceso econdmico provocado por el desequilibrio existente entre la
produccion y la demanda; causa una subida continuada de los precios de la
mayor parte de los productos y servicios, y una pérdida del valor del dinero para
poder adquirirlos o hacer uso de ellos.

PIB: Producto Interno Bruto.

BCN: Banco Central de Nicaragua.

MITRAB: Ministerio del Trabajo.

EcoDisefios: Combinacion de la palabra, Disefio y Ecologia.

Declive:Pérdida progresiva de la fuerza, intensidad, importancia o perfecciéon de
una cosa 0 una persona.

Souvenir: Objeto caracteristico de un lugar que sirve como recuerdo de un viaje
a ese lugar.

Depreciacion: Disminucién del valor de una moneda o de otro bien.

Capacidad Ociosa: Se entiende por capacidad ociosa aquella capacidad
instalada de produccion de una empresa que no se utiliza o que se subutiliza.
Toda empresa para poder operar requiere de unas instalaciones que conforman
su capacidad para producir.

Cauchos: Sustancia elastica, impermeable y resistente que se obtiene a partir
del jugo lechoso de ciertas plantas tropicales; se emplea en la fabricacion de
neumaticos, tuberias aislantes, etc.

Embalaje: Caja o cualquier envoltura con que se protege un objeto que se va a
transportar.

IR: Impuesto sobre la renta.

VAN: Valor Actual Neto.

TIR: Tasa interna de retorno..
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