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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios se proyecta a crear una empresa dedicada a la
elaboracion y comercializacién de un corrector de postura para espaldares de
automoviles, en la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua. El propdsito de la
investigacion es realizar un estudio de mercado para considerar la factibilidad del
actual plan a realizarse, pues se ha ejecutado un importante anélisis de los procesos
de produccion y mercadeo de correctores de postura. También obtener el mas claro
conocimiento de la competencia en el sector y tener referencia de precios,
permitiendo tomar decisiones trascendentales en el marco empresarial. El estudio
del mercado permitido conocer oferta, demanda, canales de distribucion y
competencia. Con el estudio del area de produccidn, se identificaron los procesos,
recursos técnicos directos e indirectos para la elaboracion de este producto. La
metodologia utilizada fue la investigacion de campo. Se realizo ciento treinta y ocho
encuestas a los conductores, considerando el peso poblacional. Esto reflejo que el
cincuenta y dos por ciento de encuestados indican que el uso del corrector brinda
beneficios, porque va disminuyendo la tension que se tiene al momento de conducir,
sin embargo, un cuarenta y ocho por ciento de los encuestados sefialan que los
conductores desconocen la importancia de la buena postura, y normas de seguridad
corporal, esto ha originado por el desconocimiento en los conductores la presencia
de los dolores lumbares en sus actividades diarias. Lo cual debe ser promocionado
como un elemento diferenciador del producto para lograr captar mas clientes. Este
estudio permiti6é concluir que el plan de negocios que se desarrollo fue factible
porque permite lanzar un nuevo producto a través de la nueva linea de tendencia
del e-commerce, un corrector de postura diferente a las convencionales que existe
en el mercado actual con grandes beneficios para la salud de los consumidores.

PALABRAS CLAVES: Comercializacion, Corrector de postura, Financiamiento,

Mercado.
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CITY OF AMBATO CENTRAL AREA PROVINCE
TUNGURAHUA".
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ABSTRACT

The present business plan is projected to create a company dedicated to the
elaboration and commercialization of a posture corrector for automobile backs, in
the city of Ambato, province of Tungurahua. The purpose of the research is to
conduct a market study to consider the feasibility of the current plan to be carried
out, since an important analysis of the processes of production and marketing of
posture correctors has been carried out. Also obtain the clearest knowledge of the
competition in the sector and have reference of prices, allowing to make
transcendental decisions in the business framework. The study of the market
allowed knowing supply, demand, distribution channels and competition. With the
study of the production area, the processes, direct and indirect technical resources
for the elaboration of this product were identified. The methodology used was field
research. One hundred and thirty eight surveys were conducted to the drivers,
considering the population weight. This reflects that fifty-two percent of
respondents indicate that the use of corrector provides benefits, because it reduces
the tension that you have at the time of driving, however, forty-eight percent of
respondents indicate that drivers are unaware the importance of good posture, and
body safety rules, this has originated by the ignorance in drivers the presence of
back pain in their daily activities. Which should be promoted as a differentiating
element of the product to achieve more customers. This study allowed us to
conclude that the business plan that was developed was feasible because it allows
launching a new product through the new trend line of e-commerce, a posture
corrector different from the conventional ones that exists in the current market with
great benefits for the health of consumers.

KEYWORDS: Financing, Market, Marketing, Posture corrector.
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INTRODUCCION

Una postura correcta establece la base para el desarrollo psicomotor de una persona,
estd determinada por diversos factores fisioldgicos, biomecanicos, sociales; v,
psicologicos. Considerando la salud no como ausencia de enfermedad sino como
un estado de bienestar general, involucra a la promocién de la salud como un
vehiculo hacia la conciencia sanitaria, que proporcione a la genta los medios
necesarios para mejorar la salud; y, ejercer un mayor control sobre la misma a la
vez que considera a la prevencion como herramienta méas eficaz para disminuir la

incidencia de alteraciones posturales.

Desde ese punto de vista se ha creado a la empresa, la misma que pretende cuidar
de la salud y proteger responsablemente su entorno, este plan de negocios se suma
a la salud, que pretende prevenir las alteraciones posturales, que se producen por
los malos habitos, cargas desequilibradas de peso, sobrepeso, y sedentarismo; es asi
que el presente plan de negocios se recaba, analiza e interpreta la informacion que
se encuentra en fuentes primarias y secundarias con el objetivo de conocer la
preferencia del posible cliente en cuanto al mejoramiento de la postura de los
conductores de vehiculos en la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua, asi
también se determinara el nivel de aceptacion que tendra el nuevo producto frente
a un mercado competitivo. El esquema para el desarrollo de la investigacion se
detalla:

El primer capitulo aborda el area de marketing, la definicion, el producto, los
aspectos innovadores que se proyecta, a la vez se define el mercado objetivo y se
determina el plan de muestreo, puntualizando los objetivos especificos en el que se
esboza las necesidades de informacion obtenida de las encuestas. En este capitulo
también se determina y se proyecta la demanda y oferta del nuevo producto,
seguidamente se establecen los canales de comunicacion y distribucion a utilizar,
finalmente se indica como se va a efectuar el seguimiento a los clientes y fijar

mercados alternativos que puede abarcar el plan de negocios.

El segundo capitulo comprende el &rea de produccion, se identifican los recursos a

utilizarse, un presupuesto tentativo y el personal a ser ocupado para cumplir los



procesos productivos. Adicional se considero la gestion de calidad y la aplicacion

de indicadores de gestion para garantizar la optimizacion de los recursos.

El tercer capitulo trata sobre la organizacion del proyecto, su orden jerarquico, la
distribucion de obligaciones y responsabilidades para cada cargo administrativo y
de produccién que exige el proyecto. También establecen la mision y vision de la
empresa.

El cuarto capitulo constituye el &rea juridico legal, donde se identifican los tramites
y todos los requisitos necesarios para poner en funcionamiento legal a la empresa,
entre estos tramites se encuentran la constitucion de la empresa, el registro
Mercantil, Obtencion del RUC, Obtencion de la Licencia Unica de Actividades
Econdmica, Patente Municipal, entre otras.

Finalmente, el quinto capitulo es la parte fundamental de la propuesta, donde se
cuantifica al proyecto y se determina la viabilidad econémica y financiera del
mismo. Aplicando los indicadores financieros como Valor Actual Neto, Tasa
Interna de Retorno, Relacion Beneficio Costo y Periodo de Recuperacion de la

Inversion.



CAPITULO |
AREA DE MARKETING

1.1. DEFINICION DEL PRODUCTO

En términos generales, un producto es aquello que toda empresa (grande, mediana
0 pequefa), organizacion (ya sea lucrativa o no) o emprendedor individual ofrece a
su mercado meta con la finalidad de lograr los objetivos que persigue (utilidades,

impacto social, entre otros).

Sin embargo, ¢Cual es la definicion de producto desde una perspectiva de
marketing? Si bien, ésta pregunta puede parecer basica, en si es fundamental,
porque su respuesta le permite a los mercadologos, empresarios 0 emprendedores,
saber y estar consciente de lo que es en “esencia” su oferta al mercado. Una de las
definiciones propuestas por la American Marketing Association (A.M.A.) para el
término producto (en inglés; product), menciona lo siguiente:
Conjunto de atributos (caracteristicas, funciones, beneficios y usos) que le dan
la capacidad para ser intercambiado o usado: usualmente, es una combinacion
de aspectos tangibles e intangibles; asi, un producto puede ser una idea, una
entidad fisica (un bien), un servicio o cualquier combinacion de los tres: El
producto existe para propésitos de intercambio y para la satisfaccion de objetivos
individuales y organizacionales. (Kerin, Hartley, & Rudelius, 2.013, p.67)

En el caso del plan de negocios actual, el producto planteado es la elaboracién y
comercializacion de un corrector de postura en la ciudad de Ambato, provincia de
Tungurahua, cuyo fin es mejorar la postura incorrecta de los conductores de
automoviles y prevenir la salud; este corrector de postura esta fabricado con
materiales de calidad, los cuales prometen mejores beneficios a las personas que a

diario se encuentran en su automoévil.

11.1. Especificaciones del producto



El presente plan de negocios, se proyecta a crear una empresa dedicada a la
elaboracion y comercializacion de correctores de postura para espaldares de autos;
la venta sera exclusiva, Unicamente online, también se usard las redes sociales como
herramienta de Social E-Commerce, por lo general hace referencia a la ejecucion
de las actividades y transacciones de comercio electrdnico, a través del entorno de
medios sociales. (Liang & Turban, 2.013), donde las redes sociales juegan un papel
clave para las empresas. Las que se utilizara para la empresa “EXXE”, va a ser un
blog, y las redes sociales de Facebook, Twitter e Instagram. En ellas se compartira
fotos del producto, noticias y moda, consejos de salud, entre otros, actualizandolas
todos los dias. Las consideremos una via importante para poner a mas personas en
conocimiento de la firma de la empresa creada y ain mas para hacer publicidad.

De acuerdo a Samaniego (2.015) se especifica que el producto de los correctores de
postura para autos es un “producto revolucionario para el respaldo lumbar portatil
y comodo, y que a la vez es recomendado clinicamente por cuanto alivia y previene
dolores de espalda, corrigiendo de forma automatica la postura de la columna del
conductor al estar sentado” , desde ese punto de vista este producto es ideal para

personas gque pasan muchas horas sentadas y/o con dolores lumbares.

1.12. Aspectos innovadores que proporciona

La elaboracién del plan de negocios es una propulsién e innovacién en lo que
respecta a ser un componente para la salud, ya que el corrector de espalda aliviara
el dolor, a la vez reducira el encorvamiento que en realidad es el gran problema que
tienen las personas que se encuentran constantemente conduciendo un auto, este
producto elaborado ayudard a estirar y, a relajar los musculos tensionados y
erguidos, es perfecto para un auto o un camion a la vez estara ergonémicamente
disefiado como la forma de la columna vertebral.

“Un corrector de postura es necesario usar, por cuanto las actividades cotidianas
como el de manejar un vehiculo puede provocar tensiones, dolores y fatiga
muscular” (Pedrazo, 2.014), Desde ese punto de vista, si un producto no es
elaborado correctamente y alineado el cuerpo, afectaria al momento de que exista

alguna colisidon o choque, por eso es preciso que se utilice este producto “EXXE”



para proteger la columna, cuello y cabeza del conductor de un auto, y como

complemento a todos los beneficios de este producto para asientos de vehiculos.

1.2. DEFINICION DEL MERCADO

“El mercado es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear
productos que satisfacen necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos
a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion” (Stanton,
Verduga, & Varrueco, 2.014).

Este producto va dirigido principalmente para las personas que poseen un auto,
camidn, camioneta, bus y profesionales transportistas que tienen la necesidad de
tener una buena salud cuando hablamos de postura. Segun Silveira (2.015) “ya sea
por comodidad, malas ensefianzas o vicios adquiridos (o heredados), es poco comun
ver posturas correctas en el transito cotidiano y se trata del aspecto primordial al

momento de ponerse frente a un volante”.

Podemos apreciar en la tabla N°1, la categorizacion de sujetos; ¢Quién compra?,
¢Quién usa?, ¢Quien decide? Y por ultimo ¢Quién influye? , Seguidamente del
estudio de segmentacion en la tabla N°2 donde encontramos el tipo de necesidad,
de compra, relacion de compra y la actitud frente a la marca

121 ¢Qué mercado se va a tocar en general?

1.2.1.1. Categorizacion de sujetos

Tabla N°1 Categorizacion de sujetos

CATEGORIZACION SUJETO
¢Quién compra? Consumidor
¢Quién usa? Consumidor

¢ Quién decide? Consumidor
¢Quién influye? Fisioterapeuta

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por. Toalombo, Christian. (2.018)

1.2.1.2. Estudio de segmentacion



Dimensién conductual

Tabla N°2 Dimension conductual

VARIABLE DESCRIPCION
Tipo de necesidad Fisiologica, Seguridad
Tipo de compra Comodidad

Relacién de compra Si

Actitud frente a la marca Positivo

Fuente: investigacion Directa
Elaborado por. Toalombo, Christian (2.018)

Dimensién geografica

Tabla N°3. Segmentacion Geogréafica

VARIABLE DESCRIPCION POBLACION
Pais Ecuador 16°873.818
Region Sierra 7°504.942
Provincia Tungurahua 581.389
Tamafo Ambato 329.856

Fuente: datos INEC 2010
Elaborado por. Toalombo Christian (2.018)

Dimensién demografica



Tabla N°4. Dimension demografica conductores

VARIABLE DESCRIPCION POBLACION
2010-2017
Poblacion Poblacion Econémicamente Activa, Provincia 87.270 95.425
Hombres y Mujeres Tungurahua (INEC)
Hombres Hombres Econémicamente Activos Ambato 112.876 123.423

(PEA). 20-60 Afios (50,4%)

Fuente: dato INEC 2013-Proyeccién Poblacion
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Anélisis critico: La dimension demografica tabla N°4, en pocas palabras consiste
en dividir el mercado en un grupo mas pequefio, como se pudo visualizar en la tabla
anterior, para ejecutar este tipo de segmentacion se tomo en cuenta la variable de la
poblacién econdmicamente activa de Ambato de 20 a 60 afios de edad, ademas de
tener en cuenta solo a la parte hombres. La utilidad de esta técnica esta mas que
demostrada y su uso es muy generalizado para cualquier sector productivo. Desde
ese punto de vista se considera que la segmentacion demogréfica es la division de
esta poblacidn en grupos mas pequefios, que pueden ser muy diversos: edad, renta,
ocupacion, entre otros. Esta poblacién segmentada forma parte del mercado de

consumidores. Son clientes potenciales, posibles compradores de productos y

servicios que la marca trata de identificar como su target idoneo.

Tabla N°5. Dimension Demogréafica (Conductores con autos particulares)

ANO VALOR
2.013 49.779
2.014 52.252
2.015 55.543
2.016 59.042
2.017 62.761

Fuente: dato INEC (2.010)

Elaborado por. Toalombo, Christian (2.018)

Anadlisis critico: En la tabla N°5 con los datos del Anuario de estadisticas de

transporte del INEC se puede notar que la cantidad de Autos privados del cantén



Ambato en el afo 2.013 es de 49.779; en el 2.014 es de 52.252; con este valor
mencionado se realiz6 una proyeccién hasta el afio 2.017 con la tasa de crecimiento
en autos (6,3%); desde este punto de vista se deduce que para el 2.017 se obtendra

62.761 autos particulares.

Dimension demografica

Tabla N°6. Dimension Demogréfica de conductores

Indicadores Descripcion Poblacién
2010 2016
Edad 24-60 244,783 267.656.30
Sexo Hombres-Mujeres ~ 112.876 123.423.48
Ocupacién Fisioterapeutas 39 31

Fuente. Datos Censo Poblacional 2.010 (INEC)
Investigado por. Toalombo, Christian (2.018)

Analisis critico: El estudio de segmentacion de mercados se fundamenta en la
necesidad de servir de la manera mas adecuada a los consumidores, reconociendo
explicitamente que no todos tienen las mismas necesidades, En la tabla N°6 de este
grupo se analizo la ocupacion de Fisioterapeutas existentes en el afio 2.010 de 39y
en el afio 2.016 de 31, pues segun datos del INEC ha ido decreciendo el nimerode

fisiotepeutas en la ciudad de Ambato.

Mercado objetivo: ElI mercado serdn los conductores de autos, camiones,
camioneta, bus y profesionales transportistas comprendidos en una edad promedio
de 30 afos, las mismas que seran beneficiados con el corrector de posturas, y que

tienen la necesidad de tener una buena salud cuando se habla de postura.



1.2.1.3. Plan de muestreo

El plan de muestreo permite identificar un subgrupo de personas de la poblacion de
conductores de autos del canton Ambato, porque la seleccion de la muestra no es al
azar, sino que son elegidas por el investigador fin de determinar el tamafio de la
muestra, para lo cual se analizé los factores cualitativos y cuantitativos como la
poblacion de Ambato, edades, situacion econémica de los habitantes tales como en
la naturaleza de la investigacion se lo requiere, lo cual es importante al momento
de efectuar un plan de muestreo; al igual que el nimero de variables se presenteen
el plan de negocios o proyecto, tasas de incidencia y cumplimiento, tamarfios de la
muestra utilizados con un enfoque similar al proyecto o plan a realizar como indica
la tabla N°7.

¢ Si existiera un corrector de postura para el uso en su auto, usted compraria

si es de su agrado?

Tabla N° 7 Corrector de postura adecuado

Escala Frecuencia Porcentaje
Sl 27 90%

NO 3 10%
TOTAL 30 100%

Fuente: Prueba piloto
Elaborado por: Toalombo Christian (2.018)

Gréfico N° 1 Conduccidn de vehiculos.
Fuente: Encuesta Piloto
Elaborado por: Toalombo Christian (2.018)



Explicacion

En la tabla N° 7 se retom0 a la poblacion seleccionada como piloto, y se logrd
identificar que el 90% si comprarian el corrector de postura, mientras que el 10%
mencionan que no presentan ningun interés en adquirir un corrector de postura; con
esto se logra deducir que la probabilidad de no ocurrencia es el 90% que seria el

0.90 y la probabilidad de ocurrencia estd en un 10% que para el calculo es 0.10.

Hay que tomar en cuenta que un plan de muestreo de aceptacion se lleva en diversas
situaciones en donde existe una relacion entre el consumidor y productor, es posible
que el productor y consumidor sean cada uno de diferente empresa o compafiia, 0
trabajen en dos plantes distintas o dentro de la misma compafiia , 0 a su vez sea una

empresa on-line que mercadea su producto a travez de internet.

Calculo de la muestra
Z = Nivel de confianza
2% [ [ 12

n:
(2% [J% [+ 12

Donde:

n= poblacion finita

N= tamafio de la muestra 62.761

Z= nivel de confiabilidad (95% /100; 0,95/2 — Z = 1,96)
P= probabilidad de aceptacion 10% = 0,1

Q= probabilidad de no ocurrencia 1 — 0,1 =0,9

e= error de muestreo 5% = (0,05)

Entonces

(1.96)%« 0.10+ 090+ 62.761
n_
(1.96)2+ 0.10+ 0.90+62,761+ (0.05)2

n= 138
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Andlisis critico: De una poblacion de 62.761, se obtuvo una muestra de 138
vehiculos particulares, de este numero se establecio que un vehiculo seria por
propietario; asi se efectud las encuestas a 138 personas, retomando como indicador
del desarrollo de la investigacion que admita a conocer, medir y reconocer las
necesidades especificas e insatisfechas del mercado objetivo, para lo cual se

proyecta el siguiente planteamiento de objetivos en la tabla N°8.

Planteamiento de objetivos

Tabla N° 8 Cuadro de necesidades objetivo 1

Obijetivo especifico 1: Desarrollar una investigacion de mercado que permita mejorar la postura
del conductor de vehiculo en la cuidad de Ambato Provincia de Tungurahua.

NECESIDADES DE TIPO DE FUENTES INSTRUMENTOS
INFORMACION INFORMACION

Conocer sobre las Secundaria Internet Banco de datos
caracteristicas de nuestro
producto
Saber qué materia prima se va a Secundaria Internet Banco de datos
utilizar.
Conocer la competencia Secundaria Internet Banco de datos
existente
Averiguar la procedencia de Secundaria Internet Banco de datos
materia para la elaboracion de
correctores de postura
Conocer los beneficios del Secundaria Internet Banco de datos
corrector de postura.
Conocer los gustos del Primaria Consumidor Encuesta
consumidor
Investigar la demanda de Primaria Consumidor Encuesta
productos sustitutos
Conocer cual es el mercado Secundaria Estudio de Sistema de
potencial del producto segmentacion Informacion.
Investigar la demanda potencial Secundaria Estudio de Sistema de
insatisfecha segmentacion Informacion.
Saber el rango de precios de Primaria Canales de Observacion
productos sustitutos distribucion
Investigar acerca del Primaria Consumidor Encuesta
consumidor sobre la preferencia
de medios de comunicacion
Investigar la tecnologia Secundaria Internet Sistema de
adecuada para produccion Informacion.

Fuente: Investigacién directa

Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

1.2.1.4. Disefio y recoleccion de informacion

1.2.1.4.1 Desarrollo de Instrumentos

11



121411 Informacion Primaria

(Buonacore, 1980) Define a las fuentes primarias de informacion como “las que
contienen informacion original no abreviada ni traducida: tesis, libros, nomografias,
articulos de revista, manuscritos. Se les llama también fuentes de informacion de

primera mano...”. Incluye la produccion documental electronica de calidad.

1.2.1.4.1.2 Informacion Secundaria

(Buonacore, 1980) Las define como aquellas que “contienen datos o informaciones
reelaborados o sintetizados...” Ejemplo de ella lo serian los resimenes, obras de
referencia (diccionarios o enciclopedias), un cuadro estadistico elaborado con

mdaltiples fuentes entre otros.

Banco de datos de otras organizaciones

Necesidad 1. Conocer sobre las caracteristicas de nuestro producto

“El corrector promueve la memoria muscular a largo plazo, incluso cuando no se
use, la espalda estara derecha, ademas sirve para el tratamiento y correccion de
afecciones cervicales, el disefio permite una postura recta sin dolor”. (Camargo,
2018)

Necesidad 2. Saber qué materiales se va a utilizar
[ Fibrade vidrio

Es posible sacar fibras que puede tejerse como fibras textiles, estirando el vidrio
fundido hasta alcanzar fibras de didmetros inferiores a una centésima de
milimetro. Las ventajas mas notables de los articulos fabricados con fibra de
vidrio son: la ligereza, resistencia, innovacion, practicidad y durabilidad. (Banco

de la republica)

[0 Cobalto

“El cobalto es el elemento quimico cuyo simbolo es Co y su numero atémico es 27.

Se trata de un metal que, por sus propiedades, se asemeja al hierro”. (Gardey., 2018)

1 Mec
La butanona 0 mec es un compuesto quimico organico de la familia de

las cetonas. En condiciones ambiente, se presenta en forma de liquido incoloro
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inflamable, de olor dulzén y penetrante. En la naturaleza, se encuentra como
sustancia en el reino vegetal, producido por algunos arboles. (Agencia para

sustancias toxicas).

e Didxido de titanio
“El titanio, el noveno elemento mas comun en la corteza terrestre, es un metal que
se encuentran comdnmente en las plantas y los animales. Se encuentran

comunmente en los minerales, polvos, arenas y suelos autdctonos”.

(Chemicalsafetyfacs).

1 Vinilo (Rollo fibra de carbono)
“El PVC plastificado también se utiliza para fabricar un film transparente o
coloreado con un lado adhesivo al que llamamos habitualmente "vinilo™ o "vinilo

de corte". Se destina a la rotulacion, al tuneo de vehiculos o al escaparatismo”.

(Materials World, 2018)

(1 Fomix Alfombra
“Es un polimero termoplastico conformado por unidades repetitivas de etileno y
acetato de vinilo. Es un material que combina con cualquier accesorio o0 producto

de aplicacion directa o superpuesta.” (Buonacore, 1980)

(1 Etileno
El etileno, también conocido bajo el nombre de eteno es un compuesto organico,
perteneciente a la familia de los hidrocarburos insaturados, dentro de loscuales,
el etileno es el mas simple, dichos &tomos pueden girar en torno al doble enlace,
encontrandose todos ellos en un igual plano, pues hablamos de una moléculade

tipo plana. (La guia quimica, 2012)

[J Resina

“Substancias orgénicas, principalmente de origen vegetal, solidas o semisolidas,
transparentes o translicidas, solubles en alcohol y en aceites esenciales, insolubles
en el agua. Obtiénese naturalmente como producto que fluye de varias plantas, y

artificialmente por destilacion de las trementinas”. (Definiciones-de.com, 2011)
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71 Talco chino
“En forma de polvo se utiliza como relleno en la fabricacion de papel y cartulina,
para lacas y pinturas, en la industria ceramica, como aditivo de gomas y plésticos,

asi como para prevenir irritaciones de la piel y para hidratar ésta”. (SRL, 2016)

(1 Pigmento negro
“Este producto esta disefiado para una facil dispersion en condiciones normales de
mezcla de recubrimientos, puede ser dispersado directamente en agua y desarrolla
sus propiedades colorimétricas finales en cuestion de minutos sin fresado adicional

o aditivos humectantes”. (Inpralatina, 2018)

Necesidad 3. Conocer la competencia existente

(Chomsky) considera que una competencia consta de un conjunto de reglasmas
0 menos refinadas que permiten la generacion de innumerables desempefios, un
conjunto de comportamientos sociales, afectivos y habilidades cognoscitivas,
psicoldgicas, sensoriales y motoras que permiten llevar a cabo adecuadamente

un papel, un desempefio, una actividad o una tarea.(p.78)

La competencia directa de este producto es el corrector de postura multiuso que se

comercializa mediante TVentas.

Necesidad 4. Averiguar la procedencia de materia para la elaboracion de
correctores de postura.

“Se consideran materias primas todas aquellas sustancias que el hombre encuentra
en la naturaleza, las cuales o son utilizadas tal cual o después de alguna
transformacion. Se define naturaleza al conjunto de cosas y seres vivos que forman

el universo”. (iQuimicas, 2018)

Necesidad 5. Conocer los beneficios del corrector de postura.

“Estos implementos son utilizados en terapia y rehabilitacion que ha sido suscrita
por meédicos ortopedistas o fisioterapeutas con el fin de mejorar la postura y mejora

el encorvamiento lumbar”. (FitSeven, 2014)
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Necesidad 6. Conocer cual es el mercado potencial del producto

Est&4 compuesto por todas aquellas personas e instituciones que tienen o pueden
Ilegar a tener la necesidad que satisface el producto en cuestion. Es posible que
parte de este mercado satisfaga su necesidad, comprando a la competencia, pero
eso no quiere decir que en algin momento llegue a cambiar y comprar otra marca
(Rodriguez, 2008,p.82)

Necesidad 7. Investigar la demanda potencial insatisfecha

De acuerdo a Valdivia (2.015), “los clientes potenciales son aquellos que ain no
realizan compras a la empresa pero que tienen grandes posibilidades de hacerlo en
el futuro™, porque segiin este autor se posee una cierta predisposicion hacia el
producto o servicio ofertado y tienen poder y autoridad de compra través de e-

commerce.

Necesidad 8. Saber el rango de precios de productos sustitutos

De acuerdo a Lépez et al (2.013) en su libro titulado “Operaciones de venta indicaron
que el Precio de Ventaal Publico P.V.P., es un pago asignado por la obtencion de un
bien o servicio”. Desde ese punto de vista se puede definir como el precio que se le
otorga al bien o servicio en base a una estructura de costo, considerando una utilidad
o plusvalia por cada unidad de producto vendido, el cual el consumidor esta
dispuesto a pagar para hacerse acreedor del bien; a pesar que tal pago no
necesariamente se efecttia en dinero los precios son generalmente referidos o medidos

en unidades monetarias.

Necesidad 9. Investigar la tecnologia adecuada para produccion

Los correctores de postura de paso utilizados como actuadores en los prototipos
son pesados, voluminosos y requieren de alimentacion externa. Para que una
prenda de estas caracteristicas sea aceptada por los usuarios, deberia tener los
actuadores integrados en la tela para ser lo mas liviana y discreta posible. Esto
se podria lograr en el futuro con materiales como el nitino. Las lineas funcionales
presentes en los prototipos podrian representar cortes y moldes textiles de una

nueva prenda de vestir funcional. (Andres Astudillo, 2018,p.32)
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2.1.5. Analisis e interpretacion

DISENO DE LA ENCUESTA.

PREGUNTA 1 ¢Sefiale en donde tiene problemas al momento de conducir?

Tabla N° 9 Problemas al momento de conducir

Escala Frecuencia Porcentaje
Dolor de espalda 71 51%

Dolor de piernas 14 10%

Dolor de brazos 18 13%

Dolor de cabeza 26 19%
OTROS (cuello) 9 7%
TOTAL 138 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

= DOLOR DE ESPALDA
= DOLOR DE PIERNAS
DOLOR DE BRAZOS
DOLOR DE CABEZA
B OTROS(cuello)

Grafico N° 2 Problemas al momento de conducir
Fuente: encuesta - Pregunta 1
Elaborado por. Toalombo, Christian (2.018)

Anélisis: La mayoria de encuestados representado por el 51% poseen molestias en
la espalda al momento de conducir un vehiculo; el resultado obtenido en la tabla
N°9 es muy favorable para el presente estudio debido a que un corrector de postura
tendra una mayor demanda y significara una oportunidad para el negocio por la
calidad y beneficios del mismo para su respectiva adquisicion, y a la vez para la
salud de las personas que por largas horas se quedan al volante.

Interpretacion: El 51% de los encuestados sefialan que el dolor de espalda es el

problema que tienen al momento de conducir; mientras que el 19% sefialan que es
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el dolor de cabeza; el 13% presentan dolor en los brazos; el 10% dolor en las piernas

y el 7% presentas molestias en otras partes del cuerpo.

PREGUNTA 2 ¢;De las siguientes caracteristicas que tienen un corrector de postura
califiquelas en orden de importancia siendo 1 la mas importante y 6 menos
importante?

Tabla N° 10 Caracteristicas del corrector de postura

ESCALA VALORES %
1 2 3 4 5 6

Duro 14 12 12 10 17 73 10%
Suave 46 28 19 18 13 14 34%
Masajeador 17 32 15 25 29 20 12%
Ergonémico 17 21 29 35 28 8 12%
Pequefio 19 21 30 30 22 16 14%
De facil manejo 25 25 26 19 24 19 18%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

De facilmanejo Duro
18% ge = Duro
m Suave
Pequefio Suave Masajeador
14% 34% Ergonémico
= Pequefio

Ergonémico

= De facil manejo
12%

Masajeador
12%

Grafico N° 3 Caracteristicas del corrector de postura
Fuente: Encuesta - Pregunta 2
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Analisis: La mayoria de encuestados representados por el 34% consideran que un
corrector de postura debe ser suave; por lo que, se puede determinar que este
indicador coadyuvard a minimizar las molestias lumbares que se presentan al

conducir frecuentemente un vehiculo.

Interpretacion: De los items; el 34% de los encuestados sefialan como suave a la

caracteristica méas importante que debe tener un corrector de postura; el 18%
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sefialan que sea de facil manejo; el 14% que sea pequefio; el 12% que sea

masajeador y ergonémico y el 10% que sea duro.

PREGUNTA 3 ¢De los siguientes productos indique cual ha adquirido?

Tabla N° 11 Productos adquiridos

Escala Frecuencia Porcentaje
Cabecera 63 29%

Faja correctora 31 14%
Corrector y Almohada 20 9%
Corrector asiento 62 28%
Almohadillas 29 13%
Plantillas 16 7%
TOTAL 221 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

7% = Cabecera

13% 29% = Faja correctora
() (]

Corrector y Almohada
Corrector asiento
= Almohadillas

= Plantillas

Graéfico N° 4 Productos adquiridos
Fuente: Encuesta - Pregunta 3
Elaborado por: Toalombo, G. (2.018)

Anélisis: al sefialar el mayor comun denominador de encuestados representado por
el 29%; se puede denotar que existe una demanda potencial en relacion a la
adquisicion de un corrector de postura debido a que su mayoria han comprado
cabeceras para mayor comodidad al momento de conducir su vehiculo, ignorando
que un corrector de postura los ayudard de mejor manera a evitar molestias
lumbares y a obtener una mayor contribucion respecto a su salud por la comodidad

y ergonomia del producto en mencién.
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Interpretacion: de los encuestados, 63 personas que corresponden al 29% sefialan
que las cabeceras son el producto que han adquirido; el 28% indican que han
comprado correctores de asiento; el 14% fajas correctoras; el 13% almohadillas y

las 75 plantillas.

PREGUNTA 4 ;De los siguientes establecimientos escoja el de su preferencia
para comprar el corrector de postura?

Tabla N° 12 Ubicacién de un local o punto de venta de correctores de postura

Escala Frecuencia Porcentaje
Auto Lujos 28 20%
Centros Comerciales 56 41%
Internet 36 26%
Concesionario de Autos 15 11%

Otros 3 2%
TOTAL 138 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

11%

= Auto Lujos

= Centros Comerciales

= Internet
 Concesionario de Autos
m Otros

Gréfico N° 5 Ubicacion de un local o punto de venta de correctores de postura
Fuente: Encuesta - Pregunta 4
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Anélisis: La mayoria de encuestados representado por el 41% han manifestado que
en los centros comerciales seria el punto de referencia donde les gustaria comprar
los correctores de postura; por lo que, se infiere en la necesidad de establecer puntos

de ventas en dicha localidad por el grado de preferencia que poseen y asi poder
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satisfacer uno de sus requerimientos como es la ubicacion para la facil adquisicion
del producto objeto de este estudio.

Interpretacion: En la encuesta efectuada, 56 personas que corresponden al 41%
manifiestan que en centros comerciales es donde les gustaria comprar correctores
de postura; mientras que el 26% quisieran comprar por internet; el 11% en
concesionario de autos y el 2% en otros lugares.

PREGUNTA 5 ¢ Tiene algun problema con el corrector de postura tradicional que
usted posee?

Tabla N° 13 Problemas con el corrector de espalda

Escala Frecuencia Porcentaje
Sl 80 58%

NO 58 42%
TOTAL 138 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

=Sl
=“NO

Grafico N° 6 Problemas con el corrector de espalda
Fuente: Encuesta - Pregunta 5
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

Analisis: De los resultados obtenidos, la mayoria de encuestados que corresponde
al 58% han manifestado que si tienen problemas con el corrector de postura
tradicional que actualmente poseen; razén por la que, es muy importante tomar en
cuenta este parametro debido que existe problemas con los correctores de postura

gue actualmente se comercializan en el mercado. La mayoria de las personas que
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han probado los aparatos tradicionales posturas han experimentad el malestar, el
roce debajo de los brazos, y la dificultad del uso de la mayoria de los dispositivos
ha causado a largo plazo la atrofia de los mdsculos de la espalda que se requieren

para una buena postura.
Interpretacion: EI 58% de los encuestados sefialan que si poseen algin problema
con el corrector de espalda que tienen, mientras que el 42% manifiestan que no

encuentran ningdn problema.

PREGUNTA 6 ¢Que problemas encontro al utilizar el corrector de postura?

Tabla N° 14 Problemas con los correctores de postura

Escala Frecuencia Porcentaje
Se dafia con el tiempo 36 26%

Muy fragil 21 15%
Demasiado duro 29 21%
Incémodo 40 29%

Otro 12 9%
TOTAL 138 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

u Se dafia con el tiempo

= Muy fragil
Demasiado duro
Incémodo
= Otro

Gréfico N° 7 Problemas con los correctores de postura
Fuente: Encuesta - Pregunta 6
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Anélisis: el aspecto que consideran mas importante la mayoria de encuestados
representado por el 29% al momento que adquirieron un corrector de postura

vehicular fue la incomodidad; por lo que, este parametro debe ser considerado como
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prioridad al momento de su fabricacion para poder ofertar y comercializar un buen

producto que satisfaga los requerimientos de los clientes externos potenciales.

Interpretacion: el 29% de los encuestados sefialan que la incomodidad es el
aspecto mas importante que tiene con el corrector de postura que posee; el 26%
sefialan que es el tiempo de duracion; el 21% que es demasiado duro; el 15% son
muy fragiles y el 95 son otros motivos.

Redes Sociales

Tabla N° 15 Preferencia en Redes Sociales

Item -Redes Sociales Frecuencia Porcentaje
Facebook 87 63%
Twitter 9 7%
YouTube 20 14%
Instagram 7 5%
otros(WhatsApp) 15 11%
TOTAL 138 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

m Facebook

= Twitter

= YouTube
Instagram

m otros(WhatsApp)

Grafico N° 8 Preferencia en redes sociales
Fuente: Encuesta — Pregunta Redes sociales
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Analisis: Segun los resultados obtenidos, la red social de preferencia de la mayoria
de encuestados es el Facebook; parametro que se deberd tomar muy en cuenta al
momento de pautar la publicidad de la empresa en creacién en dicho medio de

comunicacion.
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Interpretacion: en cuanto a la preferencia en las redes sociales, tenemos que el
63% sefialan a Facebook a la red social principal, luego con el 14% escogieron a
YouTube; el 11% a otras opciones como WhatsApp; con el 7% indicaron a Twitter

y con el 5% Instagram.

ENCUESTA ESTRUCTURADA PARA FISIOTERAPEUTAS DE LA
CIUDAD DE AMBATO, PROVINCIA DE TUNGURAHUA.

PREGUNTA 1. ¢(Es importante tener una buena postura al momento de conducir?

Tabla N° 16 Postura al momento de conducir

Escala Frecuencia Porcentaje
Sl 25 81%

NO 6 19%
TOTAL 31 100%

Fuente: Encuestas - fisioterapeutas
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Gréfico N° 9 Postura al momento de conducir
Fuente: Encuestas - fisioterapeutas - Pregunta 1
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

Anélisis: se puede determinar que para la mayoria de encuestados si es importante
tener una buena postura al momento de conducir; por lo tanto, el conductor debera
cooperar en relacion a sentarse comodamente adoptando una buena postura para
que de esa manera se pueda prevenir algunas molestias lumbares y no tener que

lamentarlas en lo posterior.
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Interpretacion: en las encuestas efectuadas el 81% manifiestan que si es
importante tener una buena postura al momento de conducir; mientras que el 19%
estiman que no es importante.

PREGUNTA 2. ;A qué se debe que las personas no saben la importancia de la

buena postura?

Tabla N° 17 Importancia de la buena postura

Escala Frecuencia Porcentaje

a No existe programas de prevencién sobre posturas 8 26%

b Personas desconocen de normas de seguridad 15 48%
corporal

¢ Desconocen sobre ergonomia. 5 16%

d No existe programaciones radiales sobre salud 3 10%

TOTAL 31 100%

Fuente: Encuestas - fisioterapeutas
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Ha
mb

Grafico N° 10 Importancia de la buena postura
Fuente: Encuestas - fisioterapeutas - Pregunta 2
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Analisis: De los resultados obtenidos, la mayoria de encuestados poseen
desconocimiento de normas de seguridad corporal; por lo que, esto se ve afectado
en la adopcién de una buena postura al momento de conducir, dandole una omisa
importancia y por ende las dolencias se presentaran en lo posterior y es ahi cuando

el conductor recién empezara a preocuparse por mejorar su postura correctiva.
Interpretacion: Los encuestados referente al desconocimiento de la importancia

de la buena postura; indican con el 48% es porque las personas desconocen de

normas de seguridad corporal; el 26% porgue no existe programas de prevencion
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sobre posturas; el 16% porque desconocen sobre ergonomia y el 10% porque no
existe programaciones radiales sobre salud.
PREGUNTA 3. ;La mala postura de qué forma puede repercutir en la salud de las

personas?

Tabla N° 18 La mala postura y repercusiones en la salud

Escala Frecuencia Porcentaje
a Dolor en el cuello y trapecio 9 29%

b Mdusculos abdominales se descuelguen. 5 16%

¢ Mayor riesgo de lesiones 3 10%

d  Molestias en la zona central de la espalda. 14 45%
TOTAL 31 100%

Fuente: Encuestas - fisioterapeutas
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

=a
.
G
d

Gréfico N° 11 La mala postura y repercusiones en la salud
Fuente: Encuestas - fisioterapeutas - Pregunta 3
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

Anélisis: la mayoria de encuestados consideran que la salud de las personas se ve
afectada en relacion a la mala postura llegando a causar molestias en la zona central
de la espalda; por lo que, se infiere la necesidad de que los conductores tengan
conocimiento de la importancia de manejar un vehiculo adoptando una buena

postura y que mejor con un corrector el cual se propone en el presente proyecto.
Interpretacion: en referente a las repercusiones de la mala postura en la salud de

las personas, tenemos que el 45% sefialan que causaria molestias en la zona central

de la espalda; el 16% consideran gque seria musculos abdominales se descuelguen;
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el 29% indican que tendrian dolor en el cuello y trapecio y el 10% tendian mayor
riesgo de lesiones.
PREGUNTA 4. ;Qué causas se origina por el desconocimiento de no tener una

buena postura al momento de conducir?

Tabla N° 19 Causas del desconocimiento de una buena postura

Escala Frecuencia  Porcentaje
Dolores musculares 8 26%
Dolores lumbares 15 48%
Causas de accidentabilidad 5 16%
Ausencia de cultura ciudadana 3 10%
TOTAL 31 100%

Fuente: Encuestas - fisioterapeutas
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

m Dolores musculares

= Dolores lumbares
Causas de accidentabilidad
Ausencia de cultura ciudadana

Grafico N° 12 Causas del desconocimiento de una buena postura
Fuente: Encuestas - fisioterapeutas - Pregunta 4
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Analisis: El 48% de los encuestados sefialan que dolores lumbares es lo que causa
por el desconocimiento de no tener una buena postura al momento de conducir;
mientras que el 26% indican que dolores musculares, el 16% causas de

accidentabilidad y el 10% ausencia de cultura ciudadana.

Interpretacion: la mayoria de encuestados consideran que los dolores lumbares
son causados por el desconocimiento de no tener una buena postura al momento de
conducir; razon por la que, se infiere la necesidad de concientizar a los conductores
que es mejor prevenir que lamentar molestias en la espalda y esto se logra gracias
a una buena postura.
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PREGUNTA 8. ¢ Describa los beneficios que brinda el uso de un corrector de

postura al momento de conducir?

Tabla N° 20 Beneficios del corrector de postura

Escala Frecuencia  Porcentaje
Disminucion de la tension que se tiene al conducir 16 52%

Evita accidentes de transito 6 19%
Mantiene una postura correcta 7 23%
Evita la migrana 2 6%
TOTAL 31 100%

Fuente: Encuestas - fisioterapeutas
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

= Disminucion de la tension que
se tiene al conducir
= Evita accidentes de transito

Mantiene una postura correcta

Evita la migrafia

Graéfico N° 13 Beneficios del corrector de postura
Fuente: Encuestas - fisioterapeutas - Pregunta 8
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Anélisis: en base a los resultados obtenidos, la mayoria de encuestados consideran
que entre los beneficios que brinda el uso de un corrector de postura al momento de
conducir esta la disminucidon de la tensidn que se tiene al realizar dicha actividad,;
por lo tanto, se puede determinar que existiria cierta relajacién y mayor comodidad
para el conductor.

Interpretacion: el 52% de los encuestados indican entre los beneficios que brinda
el uso de un corrector de postura al momento de conducir esta la disminucion de la
tension que se tiene al conducir; el 23% mantiene una postura correcta; el 19% evita
accidentes de transito y el 6% manifiestan que evita la migrafa.

122. Demanda potencial

1.2.2.1. Estudio de la demanda
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Demanda

El explicar el comportamiento de los consumidores o clientes con sus reacciones a
variables intrinsecas como precio, calidad, gustos y preferencias hacia el producto

de estudio, asi como la publicidad, intereses; se define como demanda.

“La demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que los compradores o
consumidores estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos,
quienes, ademas, tienen la capacidad de pago para realizar la transaccion a un precio

determinado y en un lugar establecido”. (Mankiw, 2014)

La demanda es el deseo que se tiene de un determinado producto que esta
respaldado por una capacidad de pago, por lo tanto, es la cantidad de bienes o
servicios que el comprador o consumidor esta dispuesto a adquirir a un precio dado
y en un lugar establecido, con cuyo uso pueda satisfacer parcial o totalmente sus
necesidades particulares o pueda satisfacer parcial o totalmente sus necesidades

particulares o tener acceso a su utilidad intrinseca.

Estimacion de la Demanda

Antes del calculo de la demanda por el método de minimos cuadrados se establecid
la demanda potencial en producto; para lo cual se utiliz6 los datos de la siguiente
tabla N°21.

Tabla N° 21 Estimacion Demanda

ANOS Muestra Frecuencia de Consumo Demanda Potencial
(Automdviles) (Producto/Automdvil) (Producto)
2013 49.779 1 49.779

Fuente: INEC 2013
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)
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De la tabla anterior: con el nimero de la cantidad de autos para el afio 2013 fue de
49779; posterior a este calculo se asimilo que la frecuencia de consumo seria de un
producto por cliente y/o automovil teniendo asi la Demanda Potencial, en la tabla

N° 22 podemos apreciar la proyeccion de la demanda.

Tabla N° 22 Estimacion y proyeccion demanda

ANOS X Y (Autos) X.Y X2
2013 1 49779 49779 1
2014 2 52252 104504 4
2015 3 55543 166629 9
2016 4 59042 236168 16
2017 5 62761 313805 25
SUMA 15 279377 870885 55

Fuente: INEC (2.013)
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Minimos cuadrados

=2 g== =3
O 5
q=2b 279377
= 0= 1 =558754
O 5
¥00-000 8708855+ 3+ 55875.4
. . = ©=32754
>00-00 555+ 9
O=0-0(0)  0=558754-32754(3) 71 =46049,2
g=0+00

(o018 = 46.049,2 + 32.75,4 * (6)

12018 = 65.702 Autos Particulares
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Tabla N° 23 Demanda

Y 2019 = 68.977 Autos Particulares
Y020 = 72.252 Autos Particulares
Y01 = 75.528 Autos Particulares
Y022 =  78.803 Autos Particulares

ANOS DEMANDA (Délares)

Y 2017 = 2698.723

Y 2018= 2825.186

Y 2019 = 2966.011

Y 2020 = 3106.836

Y 2021= 3247.704

Y 2022= 3388.529

Fuente: INEC (2.013)
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)
Demanda (Dolares)
4000000
3500000 —
3000000
2500000 -
2000000
1500000
1000000
500000
0 2017 2018 2019 2020 2021 2020
1 2 3 4 5 6

Grafico N° 14 Proyeccion demanda
Fuente: Tabla — Proyeccién Demanda
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Anélisis critico: La proyeccion de la demanda se la realizo con los datos de la tabla
de la estimacién que se obtuvo en el 2.017, y hay una demanda de 62.761
correctores de postura para cada auto; para la proyeccion hasta el afio 2.022 se
efectud el método de minimos cuadrados; asi por el método anteriormente citado se

alcanzo que para el 2.018 tenemos 65.702 y para el afio 2.022 tendremos una
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demanda de 78.803 el cual sumando los tres valores de 40, 22 y 67 dolares y
obtenido el promedio nos da 43, entonces para el 2.022 tendremos una demanda de
37388.529 .

En la grafica N°14 de la proyeccién de la demanda se puede apreciar que existe un

incremento gradual para la demanda potencial.

1.3. ANALISIS DEL MICRO Y MACROAMBIENTE

Este analisis consiste en identificar la informacion y efectuar un diagnostico

situacional del entorno en el cual se va a emprender o crear la propuesta.

1.3.1. Andlisis del microambiente

Segun (Sheraums 2.013) sostiene que es: El conjunto de factores en el entorno
inmediato de una empresa que influye en la capidad de esta, para servir a sus
clientes, es decir a la propia organizacion, institucion en sociedad anénima, sus

intermediarios, sus mercados metas, los competidores y los publicos que atiende
(p-39).

Se ejecutd un analisis micro ambiente, utilizando el grafico de las 5 fuerzas de
Porter, lo que admite identificar los principales factores del mercado que serviran
para la toma de decisiones en la empresa dedicada a elaborar y comercializar
corrector de posturas via on-line. La matriz de la evaluacion de las Cinco Fuerzas
de Porter, es una herramienta que permite conocer el grado de competencia que
existe en una industria y, en el caso de una empresa dentro de ella; efectuar un
analisis externo que sirva como base para formular estrategias destinadas a

provechar las oportunidades y/o hacer frente a las amenazas detectadas.
Segiin Escudero (2.014), “existen estas cinco fuerzas para determinar las
consecuencias de rentabilidad a largo plazé de un mercado o de algun segmento de

este”.

Las cinco fuerzas ayuda a visualizar factores importantes para la creacion de una

empresa como:
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El poder de negociacion de los consumidores.
El poder de negociacion de los proveedores o vendedores.
Las amenazas de nuevos competidores entrantes.

La amenaza de productos sustitutos.

o > w D

La rivalidad entre los competidores.

Las personas que
elaboran correctores de

posturas buscan abaratar
costos y distribuyen
directamente el producto
al consumidor.

Baja inversion para la
implementacion de una empresa
N dedicada a la elaboracion y

\Nqomercializacién, que genera un
\ pase libre a nuevos

41

Actualmente la
competencia directa
es minima y no ha
generado el impacto
sanitario, econémico
y social del

y “Se trabaja para lograr fidelidad
’ del cliente al entregarle el
producto con alta calidad para
mejorar su salud.

consumidor potencial

Existen productos de calidad y a bajo
precio, sin embargo se ofrecera un producto
efectivo para mejorar las posturas lumbares

a personas que conducen

Grafico N° 15 Cinco fuerzas de Porter aplicadas al plan
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Tabla N° 24 EIl poder de negociacion de los consumidores

Opciones SI(+) MEDIO NO (-)

Concentracion de los consumidores X

Riesgo de cobro por venta al por mayor y X
menor

Nivel de diferenciacion X

Facilidad para cambiar de proveedor X

Clientes exigentes X

Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)
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Anélisis: El poder de negociacién como lo apreciamos en la tabla N°24 de los
consumidores puede afectar a la empresa cuando este posea suficiente informacion
sobre el producto que se oferta, es decir, los beneficios que pueda obtener en cuanto
a precios por adquirir el producto al por mayor y pueda presionar para reducir este.
El nivel de diferenciacion que se pueda dar a un producto nuevo marca la diferencia,
por cuanto al ofrecer un producto elaborado con caracteristicas Unicas permite
introducirlo al mercado a pesar que existan productos de caracteristicas similareso
sustitutas.

En cuanto a la facilidad del consumidor para cambiar de proveedor influye cuando
el sujeto se identifica con una marca, es muy dificil convencerle para que cambie,
sin embargo, la calidad y los diversos atributos del producto pueden incentivar su
compra y si le satisface optard por una nueva marca. El producto que se elabore
debe ser capaz de satisfacer a los clientes mas exigentes, brindando calidad yvalor

agregado al producto a ofertar.

Tabla N° 25 EIl poder de negociacidon de los proveedores o vendedores

Opciones SI (+) MEDIO NO ()
Facilidad de encontrar nuevos clientes X
Poder de la marca X
Rentabilidad de los proveedores X
Nivel de calidad y servicio X
Integracion hacia adelante X

Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Analisis: La facilidad que posee una empresa para encontrar nuevos clientes
depende de las estrategias de marketing que se vaya a implementar para introducir
el producto en la mente del consumidor. El poder de la marca brinda
posicionamiento en el segmento de mercado al que va dirigido el producto, por
cuanto por la marca los clientes pueden recordar el producto y sus atributos como
lo indica la tabla N°25.
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De la rentabilidad de los proveedores depende que estos tengan el stock necesario
para cumplir con el aprovisionamiento de la materia prima e influye directamente

en la produccién programada de la empresa.

El nivel de calidad del producto y del servicio que se ofrezca al consumidor marca
la diferencia del producto con sus sustitutos y deméas competidores; asi pues, los
factores ya mencionados contribuyen en la integracion y posicionamiento de la
empresa para que sea competitiva se prolongue su vida en el mercado.

Tabla N° 26 Las amenazas de nuevos competidores entrantes

Opciones SI (+) MEDIO NO ()
Intensidad de la competencia X
Conocimiento especializado X
Tecnologia X
Canales de distribucion X
adecuados
Politicas gubernamentales X

Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Analisis: En la tabla N° 26 los competidores nuevos, pueden afectar a la empresa
cuando oferten un producto con similares caracteristicas a un menor precio. El
conocimiento especializado de los diferentes aspectos en cuanto a la gestion
administrativa, operativa y financiera que debe efectuarse para posicionar a la

empresa en el mercado brinda una ventaja ante sus competidores.

Los canales de distribucidn que se utilice influyen en la puntualidad de entrega del
producto. El entregar el producto conforme a las especificaciones del cliente
garantiza su satisfaccion y con un servicio postventa adecuado se podra conocer las
nuevas necesidades de este con la finalidad de mejorar continuamente el producto

y su distribucion.
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La tecnologia actualmente esta al alcance de todas las empresas, sin embargo, en
ocasiones representa un alto costo que la empresa no puede costear.

Entre los factores que pueden actuar tanto a favor como en contra de la empresa son
las politicas cambiantes que implanta el gobierno nacional, como son: tributarias,

econdmicas, laborales y otras.

Tabla N° 27 Amenaza de productos sustitutos

Opciones Si(+) MEDIO NO ()
Calidad del producto X
Voluntad del comprador para sustituir X
Precio X
Factibilidad del cambio X

Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Analisis: La calidad del producto es importante, pues el cliente prefiere productos
de calidad que mejore su postura y que sea saludable como lo indica la tabla N°27.
El consumidor es vulnerable a comprar productos sustitutos que satisfaga una
misma necesidad y sobre todo en el mercado para su salud los consumidores
deciden probar nuevos productos.

En cuanto al precio, en la actualidad los clientes desean adquirir productos de
calidad que satisfagan sus necesidades a un bajo precio, de ahi surge la importancia
de distribuir adecuadamente los costos para ofrecer un precio competitivo y que

permita a la empresa posicionarse en el mercado y generar utilidades.

En cuanto a la facilidad de cambio, las empresas deben ser capaces de adaptarse a
los diversos cambios que surgen en el mercado para que pueda mantenerse en el
mercado; actualmente en el mercado existen varios productos sustitutos para la

elaboracion del corrector de posturas, como son:

e Soporte de espalda Perfect Back Rest
e Corrector postura San Pio

e Soporte de aluminio de aleacion de disefio Unico unisex
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e 2x corrector de postura con imanes

Es decir, existe una gran variedad, los mismos que poseen una alta aceptacion por
los consumidores, y estas se distribuyen a nivel nacional, ademas se ofrece un
precio acorde a sus caracteristicas y al mercado elegido. La empresa también cuenta
con proveedores fijos con los cuales se ha negociado y el aprovisionamiento de la

materia prima e insumos.

Tabla N° 28 Rivalidad entre los competidores

Opciones SI (+) MEDIO NO (-)
Estructura de las empresas competidoras X
Diferenciacion de los productos X
Segmentacion de marcados competidores X

Posicionamiento X

Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Anélisis: La estructura de las empresas competidoras en la actualidad en la ciudad
de Ambato no existe una empresa que se dedique a elaborar el modelo EXXE
corrector de postura como un dispositivo obligado para que utilicen los conductores
de autos y a la vez normar dentro de las ordenanzas del GADMA como lo indica la
tabla N°28.

1.3.2. Andlisis del macro ambiente

Aspectos que se toman en cuenta en la macro ambiente pueden ser el crecimiento
econdmico del pais, la politica, a tecnologia, la cultura, entre otros aspectos que
influyen indirectamente al plan de negocios; para el analisis del microambiente se
han establecido dos matrices como es la Matriz de Evaluacion de Factores Externos

y la Matriz del Perfil Competitivo.
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Matriz de Evaluacién de Factores Externos EFE

Tabla N° 29 Matriz EFE

OPORTUNIDADES

Mercado potencial
del producto

Utilizacion de
materiales de alta
calidad
Acceso rapido y
3 facil publicidad en
e-commerce
Frecuencia y
4 porcentaje de
adquisicion de un
corrector de postura
por el consumidor.

AMENAZAS

Altos costos en la

1 obtencion de
permisos de
funcionamiento
Competencia
) existente

Demanda potencial
3 | insatisfecha por la

economia del pais.

Rango de precios de
4 | productos sustitutos.

TOTALES

Fuente: Investigador

PESO
FACTOR

0,15
0,18

0,3

0,12

PESO

FACTOR

0,05

0,1

0,1

0,16
1

CALIFICACI ON

CALIFICACI ON

1

Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

BASICA

PONDERACION

0,9
0,72

1,2

0,36

PONDERACI ON

005

0,2

0,2

0,16
3,79

MEJORADA
CALIFICACION PONDERACION

3 0,9

4 0,72

4 1,2

4 0,48

CALIFICACION | PONDERACI ON

1 0,05

2 0,2

2 0,2

2 0,32
4,07

Andlisis critico: En la tabla N°29 encontramos el resultado de la sumatoria de

valores ponderados es de 4,07 esto significa que la empresa va a tener un nivel de

competitividad muy atractivo en el mercado, frente al escenario presentado por los

factores externos. Se observa que las oportunidades son mucho mas relevantes que

las amenazas, esto por el hecho de proponer un nuevo producto al mercado en lugar

de un producto comun existente, el cual se diferencia por su calidad, materia prima

y flexibilidad, como es el corrector de posturas para usuarios que permanecen por

horas al volante de un automovil.
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Matriz de Evaluacién de Factores Internos EFI

Tabla N° 30 Matriz EFI

B MEJORADA
PESO FACTOR
FORTALEZAS CALIFICACION ~ PONDERACION CALIFICACION PONDERACION
Venta on-line
1 0,09 3 0,27 3 0,27
2 Calidad en la elaboracion 0,1 4 0,4 3 0,3
del corrector de postura
Tecnologia adecuada para
3 la elaboracion del 0,15 4 0,6 4 0,6
producto.
Fluidez de comunicacion
4 a nivel empresarial 012 3 0,36 3 0,36
PESO ) ] ; )
DEBILIDADES FACTOR CALIFICACION PONDERACI ON CALIFICACION ~ PONDERACION
1 Poca publicidad Poca 2 0,28 2 0,28
publicidad
Altos costos de Alltgs cos.t,o s de
elaboracion enla glaporacion en
2 produccion la produccién 2 0,30 2 0,30
Inexistencia de puntos de  Inexistencia de
3 ventaene-commerce on-  puntos de venta 2 0,10 2 0,10
line en e-commerce
on-line
Falta de Personal Falta de
4 capacitado en e- Personal 1 0,2 2 04
commerce: tendencias, %agg?r:ﬁ(i?cir']
plataformas y mejores tendencias,
estrategias. plataformas y
mejores
estrategias.
TOTALES 1 2,51 2,61

Fuente: Investigador
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

Analisis: En la tabla N°30 se puede ver que en matriz de evaluacion de factotes
internos (EFI) se ha obtetinido un valor de peso ponderado de 2,61 lo cual significa
que la empresa “EXXE” cuenta con una perspectiva interna figuradamente alta
puesto que supera el promedio obtenido de 2,51 permitiendo de esta forma
aprovechar la sfortalezas dela empresa respetando las debilidades existentes, para
establecer las estrategias mas apropiadas y neutralizar dichas debilidades para
lograr la comercializacion exitosa.

La empresa “EXXE” ofertara un producto como el corrector de postura en e-
commerce on-line que seré elaborado con calidad para consumidores que manejan

autos que sobrepasan horas conduciendo.
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Matriz del Perfil Competitivo
Tabla N° 31 Matriz MPC

Corrector de postura Centro Ortopédico MEJORADA
FALTOURLLAVE PESO EARE Tventas Freire EXXE
FORTALEZAS CALF. P.P. CALF. P.P. CALF. P.P. CALF. P.P.
Fluidez de comunicacidn a nivel 0,09 1 0,09 2 0,18 3 0,27 2 0,18
empresarial
Venta on-line 0,1 4 0,4 3 0,3 3 0,3 0,52
Calidad en la elaboracion del 0,15 4 0,6 3 0,45 0,15 0,68
corrector de postura
Tecnologia adecuada para la 0,12 3 0,36 2 0,24 2 0,24 3 0,48
elaboracion del producto
Poca publicidad 0,14 2 0,28 4 0,56 1 0,14 3 0,42
Inexistencia de puntos de venta 0,15 2 0,3 3 0,45 1 0,15 3 0,33
en e-commerce on-line
Altos costos de elaboracién en 0,05 1 0,05 2 0,1 2 0,1 1 0,1
la produccién.
Falta de Personal capacitado en 0,2 1 0,2 3 0,6 4 0,8 3 0,3
e-commerce: tendencias,
plataformas y mejores
estrategias
TOTAL: 1 2,28 2,88 2,15 3,01

Fuente: Investigador
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)
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Analisis critico: Se observa en la tabla N°31 que la empresa propuesta tiene el
valor de 2,28 puntos, en relacion al competidor del Centro Ortopédico Freire que
tiene su participacion de un 2,15 en el mercado que no esta reconocida como la
marca Tventas, pero sin embargo tiene la capacidad financiera y la lealtad de los
clientes y tiene un valor mas alto de 2,88 a comparacion de las dos empresas, siendo
esta empresa ser la competidora mas relevante, lo cual se puede aducir que esta
puntuacién se da porque estd marca ya se encuentra posesionada en el mercado,
esta empresa en mencion tiene una amplia capacidad financiera y sobre todo calidad
en sus productos, y es muy elevada en mercadeo a comparacion de las demas

marcas, y ademas existe la lealtad de los clientes y de la capacidad financiera.
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Plan de accion
Tabla N° 32 Plan de Accién

PLAN DE ACCION

Estrategia Téctica Responsable Indicador Medio de Presupuesto
verificacion
Matriz EFI
Realizar un plan de ventas Vender en fechas festivas como en la FFF,  Jefe de ventas. N° Vendedores / N° Ventas en el 2,000
para el afo. navidad, inicio de clases, Realizar alianzas Ventas afnio.
estratégicas como concesionario de autos y
corporacion la Favorita.
Realizar un plan de Cada 6 meses realizar una capacitacion en  Jefe de Talento ~ N° personal aprobados / Registro de 1,000
capacitacién para los el &rea requerida. Humano. N° personas que capacitacion.
empleados. recibieron la
capacitacion
Investigacion de mercado
Realizar encuestas para saber ~ Encuestar a las personas que tienen autos Administrador N° de encuestas Tabulacién y 50,00
las preferencias de las para saber los problemas que tienen al realizadas / N° de analisis de la
personas. momento de conducir. encuestas contestadas encuestas.
Realizar encuestas a los Obtener informacidn sobre los problemas Administrador N° de encuestas Tabulacién y 50,00
fisioterapeutas. que causa manejar un vehiculo. realizadas/N° de analisis de la
encuestas contestadas encuestas.
Encuestas
Ofrecer un producto de Elaborar correctores de posturas en Jefe de N° proveedores Facturas de 4,000
calidad a precio competitivo.  variedad y a la necesidad del cliente y con produccion/ eficientes / proveedor.
caracteristicas distintivas. Gerente. N° proveedores
Solicitar al proveedor materia  Evaluar o controlar la materia prima con el Jefe de N° de material evaluado / Hojas de 200
prima con la més alta calidad. que se va a realizar el producto. produccion. N° total de material. control.
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Disefiar un producto Disefiar el producto, marca de forma Administrador N° total de disefios Bocetos 300
innovador. Ilamativa. aprobados / N° de realizados.
disefios
Fuerzas de Porter
Adquirir materia prima e Solicitar proformas para evaluar quienes Administrador Proformas. 200
insumos de calidad. son los potenciales proveedores. N° de correctores de
posturas entregados /
N° de correctores
producidos.
Lograr la fidelizacion de los Realizar programaciones en la radio sobre Administrador N° total de clientes / Clientes que se 300
clientes que adquieran el la salud en relacion al uso de correctores N° clientes (Prospectos) enteran del
producto. para posturas en vehiculos. producto por la
radio.
Plan de medios
Dar a conocer las Contratar una empresa que se encargue de  Administracion ~ N° Captacion de clientes Medicién de 20,000
caracteristicas y beneficios elaborar Banner, Disefiar un video para / N° de correctores ventas de
gue tienen los correctores de produccion de TC Television y Redes entregados. “EXXE”
postura vehicular para sociales.
posicionar la marca en la
mente del consumidor.
Canal de distribucion
Comercializar el producto en Entregar en locales comerciales los Jefe de Ventas N° “EXXE” comprado/ Inventario de 1,500
puntos estratégicos de productos con sus especificaciones. N° de correctores mercaderia.
Ambato. entregados.
Matriz de perfil competitivo
Posicionar el producto en el Utilizar redes sociales, ofrecer cupones de ~ Administrador Clientes 300
mercado objetivo. descuentos. N° de clientes fidelizados.

satisfechos/
N° total de clientes.

Fuente: Investigador

Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018).
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1.3.3 Proyeccion de la oferta

1.3.3.1 Estudio de la oferta
Tabla N° 33 Datos para estudio de Oferta

DATOS PARA EL ESTUDIO DE LA OFERTA

DETALLE INDICADOR
Locales de venta de correctores de postura (Tventas) 2 Locales
Productos vendidos por local (Promedio) 576 Productos/Local
Total de Productos vendidos en Ambato 1152  Productos/Afio

Tasa de consumo de aparatos médicos, quirtrgicos y aparatos 5,2 % INEC-2016
ortopédicos

Fuente. Investigacion Directa
Elaborado por. Toalombo, Christian (2.018)

Anélisis critico: Se obtiene en la tabla N°33 que se utiliz6 el e-commerce (/on-line
internet) para las ventas de correctores de postura, para conductores que puedan
adquirir en la ciudad de Ambato (1) se obtuvieron los siguientes resultados; cada
una de estos centros teniendo un promedio anual de venta de 576 correctores de
postura por local; para la proyeccion de la oferta se tomo en cuenta la tasa de
consumo de Aparatos médicos, quirdrgicos y aparatos ortopédicos 5,2%; asi la
oferta de clientes para el 2.017 es 1.152 correctores de postura y para el afio 2.022
es de 1.484 correctores de postura para la venta a través de on-line; la proyeccion
se la realizo hasta el afio 2.022, como se muestra seguidamente en la tabla N°34 y

su crecimiento en el grafico N°16:

Tabla N° 34 Proyeccion de la Oferta

ANO OFERTA OFERTA (Dolares)
(Producto)
2017 1152 49536
2018 1212 52116
2019 1275 54825
2020 1341 57663
2021 1411 60673
2022 1484 63812

Fuente. Tabla - Datos para estudio de Oferta
Elaborado por. Toalombo, Christian (2.018)
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Gréfico N° 16 Proyeccion oferta
Fuente. Tabla 58 — Proyeccién Oferta
Elaborado por. Toalombo, Christian. (2.018)

1.4. DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

La segmentacion del mercado se utiliza con mucha frecuencia en la implementacion
de estrategias, sobre todo en pequefias empresas Yy especializadas. “La
segmentacion del mercado se define como la subdivision de un mercado en grupos
menores y diferentes de clientes segun sus necesidades y habitos de compras”
Citando por el autor Fred (2.012) podemos apreciarlo con mas detalle en la tabla
N°35.

Tabla N° 35 Demanda Potencial Insatisfecha

Afios Demanda Oferta Demanda DPI
(Producto) (Producto) Potencial (Producto/Dia)
Insatisfecha
(Producto/Afio)
2.017 62.761 1.152 61.609 169
2.018 65.702 1.212 64.490 177
2.019 68.977 1.275 67.702 185
2.020 72.252 1.341 70.911 194
2.021 75.528 1.411 74.117 203
2.022 78.803 1.484 77.319 212

Fuente: Tablas de proyeccién de Oferta - Demanda
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.017)

Tabla N° 36 Demanda Potencial Insatisfecha en délares
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ARos Demanda Oferta Demanda DPI
Potencial (Producto/Dia)
Insatisfecha
(Producto) (Producto) (Producto/Afio)
2.017 2698.723 49.536 2649.187 7.258,05
2.018 2825.186 52.116 2773.070 7.597,45
2.019 2966.011 54.825 2911.186 7.975,85
2.020 3106.836 57.663 3049.173 8.353,90
2.021 3247.704 60673 3187.031 8.731,59
2.022 3388.529 63812 3324.717 9.108,81
Fuente: Tablas de proyeccién de Oferta - Demanda
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)
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Gréfico N° 17 Demanda potencial insatisfecha
Fuente: Tabla — Proyeccién Oferta - Demanda
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

Analisis critico: Al efectuar la diferencia entre los valores de demanda y de la oferta

se tiene la demanda potencial insatisfecha (DPI); una vez efectuada este célculo

al obtener un valor positivo como lo demuestra el grafico N°17 esto refleja que

existe demanda en el mercado para este producto en estudio; asi mismo se ve en la

grafica que la DPI se incrementa a través de los afios de proyeccion.

Ademas, para realizar el grafico se tomo en cuenta tres precios distintos las cuales

fueron 40 ddlares, 22 dolares y 67 ddlares que en promedio nos da 43 y esto a su

vez lo multiplicamos por el nimero de productos.

1.5. PROMOCION Y PUBLICIDAD QUE SE REALIZARA
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Con respecto a la promocién Kloter & Keller (2012) afirmaron, que en la
actualidad las comunicaciones de marketing estan cambiando influenciadas por
la era digital y los consumidores estan cada vez mas inclinandose a la balanza e-
commerce una compra en linea que este establecida de varias estrategias que
permitan estar a la vanguardia, tomando en cuenta la evolucion y el desarrollo
con el fin de aprovechar los recursos tecnoldgicos y reducir los gastos con
respecto a los medios publicitarios tradicionales
Para promocionar nuestro producto lo que realizaremos es el “Marketing de
influencer”, es una novedosa estrategia de marketing que consiste en lograr una
serie de vinculos de colaboracion entre las marcas y las empresas y aquellas
personas con una gran visibilidad y protagonismo en internet, a las que se conoce
como 'influencers'.
Estos influenciadores se caracterizan por tener mucho gancho y carisma en el
mundo virtual. Algunos de ellos, como los youtubers, cuentan con canales con
millares (y, en algunos casos, hasta millones) de suscriptores y seguidores.
Obviamente, estos reyes de las redes sociales son auténticos diamantes en bruto
para las marcas, puesto que una critica suya de un determinado producto o
simplemente su aparicion usando una marca de ropa u otro articulo pueden llegar a
subir muchos enteros la aceptacion popular de una determinada marca y, por lo
tanto, hacer subir las ventas como la espuma.
Entonces nosotros trabajaremos con este tipo de influencer para que promocionen
nuestro producto y llegar a un numero considerable de personas, ademas es una
nueva forma de realizar marketing y es muy efectiva ya que ayudara al crecimiento

de nuestra empresa.

Marca

“Es un conjunto de caracteristicas fisicas o asociaciones culturales o emocionales
vinculadas con un producto, servicio u organizacion”. (Salinas, et al, 2012, p.29),
desde ese punto de vista una marca es un nombre o un simbolo basado en un

conjunto de recurerdos asociados en la mente de los distintos grupos de interés.
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(clientes, publico en general, empleados, entre otros), que hace referencia a un
producto, un servicio o una empresa, y que influye en la decisién de compra de
éstos.

A continuacion se presenta la propuesta de marca para este plan de negocios en la
tabla N°37.

Tabla N° 37 Propuesta de marca

CARACTERISTICAS APLICACION

MARCA PARAGUAS Se desarrollo este plan de negocios con el propésito de crear una
empresa que elabore y comercialice correctores de posturas para
crear una imagen corporativa compacta.

BREVEDAD “EXXE” este nombre contiene una sola palabra permitiendo una
economia visual u oral.
EUFONIA El nombre de la marca es atractivo al oido del consumidor

FACIL DE RECORDAR Tomando en cuenta que el nombre de la marca cumple las dos
caracteristicas mencionadas, las palabras seran faciles de recordar.

TIPOGRAFIA Con la finalidad que el cliente perciba la marca con rapidez y quede
grabada en su memoria, el confort, la calidad, el bienestar en su
salud, a la vez es necesario considerar la tipografia serifa, imprenta y

simple
DISTINTA A MARCAS No existe un nombre similar por lo que se le va a patentar, por ello se
COMPETIDORAS diferenciaria de la competencia en caso de existir con el tiempo.
QUE ASOCIE O Se asocia el producto, identificando lo tradicional con lo innovador al
TRANSMITA EL ; ; i1
PRODUCTO momento de elegir el tipo de corrector de postura para utilizar.
ELABORADO

Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Analisis: la marca busca relacionar el producto con el beneficio intangible del uso
de los correctores de postura para mejorar la salud de los consumidores, tomando
en cuenta que ademdas de satisfacer una necesidad inmediata se proporciona

beneficios al cuerpo humano.

Logotipo
Es el nombre de la empresa, este puede estar formado por letras, abreviaturas,

acronimos, cifras, entre otros. Muchas empresas edifican su identidad visual con

una tipografia especial incluyendo el simbolo. La identidad de la empresa que esta
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constituida por el logotipo y el simbolo y entre los dos, conforman la personalidad

fisica que es transmitida a los consumidores.

“El logotipo es la representacion grafica de la marca, e implica la utilizacion de
simbolos o dibujos, unos colores y un tipo de letra determinada y que se puede

combinar de diferente forma”. (Salinas, M; & Pérez, J, 2.012)
Slogan
Tomando en cuenta el producto que ofrece la empresa al mercado para mejorar la

postura de la columna vertebral con el uso diario de un corrector en personas que

conducen automaviles diariamente, se considero el siguiente Slogan:

EXXE

EXTRA COMODIDAD

Grafico N° 18 Slogan
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Producto

Objetivo: Ofertar un corrector de posturas para mejorar la calidad de vida de las

personas que se encuentran constantemente conduciendo un automovil.
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Descripcion: El producto presentado esta acorde a la tendencia de consumo y son
aquellos que poseen una mayor rotacion. Ademas de poseer ciertas caracteristicas
de exclusividad y disefio.

Categoria: Elaboracion y comercializacion de un soporte a su espalda.

Producto: Corrector de postura.

Marca: “EXXE”.

Innovacion: Mejorar la postura del conductor de automaviles.

Disefio: Conductos de ventilacion, soportes laterales, puntos de masaje de presion.
Calidad: Confeccion, acabados, confort.

Valor agregado: El Valor agregado o valor afiadido es una caracteristica o servicio
extra que se le da a un producto o servicio, con el fin de darle un mayor valor
comercial, generalmente se trata de una caracteristica o servicio poco comdn, o
poco usado por los competidores, y que le da al negocio o empresa, cierta

diferenciacion.

Disefio: Es un producto disefiado con un dispositivo que facilita el movimiento y
correccion de la espalda adaptandose a la alineacién natural de la columna, es:
Ideal para personas que conducen, pasajeros, personas que trabajan con
computadoras o que tienen mala postura por estrés y personas mayores o de
mediana edad. Ayuda a aliviar el dolor y la tension a lo largo de la columna en
personas que sufren dolor cronico de espalda, dolor cronico de cuello y tension en
los hombros.

Descripcion etiquetas, marquillas, empaque

Etiqueta: En cada producto del corrector de posturas se utilizara 1a etiqueta en un
tamafio legible ubicado estratégicamente en la parte transversal del producto, se
utilizara el imago tipo, isotipo y la tipografia complementaria. EIl color es

monocromatico y policromatico rojo/negro.
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EXXE

EXXTRA COMODIDAD

Graéfico N° 19 Etiqueta
Elaborado por. Toalombo, Christian (2.018)

Colgante: en forma estilizada se utilizara un colgante con el imago tipo doblado de
la marca y los tipos de las redes sociales en donde pueden seguir al producto y

verificar las ofertas.

Grafico N° 20 Colgante
Elaborado por. Toalombo, Christian (2.018)

Precio: Para determinar el precio de venta de un producto es necesario lanzar varias
ofertas por la compra del corrector de postura on-line para que la gente se motivara
a utilizar mas este medio debido a los precios accesibles, para ser competitivo en el
mercado, para esto se debe establecer claramente los costos de produccion los

cuales componen de la mano o de obra, la materia prima y los costos directos e
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indirectos de fabricacion que seran mostrados en detalle en el analisis financiero
que corresponde al Capitulo V.

En segundo lugar es necesario conocer las condiciones del mercado, en donde
actualmente el precio del producto se encuentra entre $8,00 a $67,50 el soporte de
espalda para corrector de postura, lo cual depende de la calidad, esta informacion
fue obtenida de Tventas en la ciudad de Ambato.

Plaza: A diferencia de un negocio fisico que requiere un lugar especifico para
desarrollarse como negocio, al aplicar el e-commerce se tiene un sitio on-line, lo
cual le da ventaja de que puede llegar y estar disponible en cualquier lugar y tiempo
donde exista una conexion a internet y un cliente dispuesto a comprar. Si bien los
esfuerzos en publicidad se enfocaran en los sitios de mayor concentracion de

clientes, la ubicacion del portal de compras en linea en todo el Ecuador.

1.6. SISTEMA DE DISTRIBUCION A UTILIZAR

“Los canales de distribucion son los conductos que cada empresa selecciona para
distribuir su prototipo o disefio elaborado en forma eficiente y econdémica
ofertando los productos o servicios de manera que el consumidor pueda

adquirirlos en el menor esfuerzo posible” (Howard, 2.012, p.67).

Los canales de distribucién permiten tender puentes entre ofertantes y demandantes,
es decir accede acercarse al producto y a los consumidores; este sistema de
distribucion se operard de forma directa en el punto de ventas de la Empresa
“EXXE”, para que los socios estén al tanto de quienes llevan las riendas de la
promocion y publicidad del corrector de posturas que se oferten en el mercado para
consumidores que conducen autos en la ciudad de Ambato, provincia de

Tungurahua como se demustra en el grafico N°21.
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Grafico N° 21 Sistema de distribucién indirecto
Elaborado por: Toalombo, Christian. (2.018)

Canales de comercializacion: “Se considera como un conjunto de organizaciones
interdependientes que van de la mano con el proceso por el cual el producto esta
disponible para el consumo” (Rivera, et al, 2012, p.110)

Ademas, se debe tomar en cuenta que los canales online son medios para
comercializar el producto llegando a los consumidores con una buena estrategiade
marketing y promociones.

El canal para la comercializacion del corrector de posturas esta proyectado para
consumidores que conducen a diario autos en la ciudad de Ambato, sera el de
“Productor “EXXE” — E-COMMERS (comercio online) - Consumidores” porque
el punto de venta adquirira una mayor fuerza al entrar en contacto con mas
minoristas que requieran del producto anteriormente en mencion como se

demuestra en el grafico N°22.

CONSUMIDORES

PRODUCTOR E_COMMERS (conductores de autos
"EXXE" (ComerC|0 On||n9) que conducen
automotores en el
cantén Ambato

Grafico N° 22 Canal para el servicio de comercializacion directo.
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Analisis: A partir de los resultados logrados de la encuesta-cuestionario, se puede
sugerir que medios de publicidad se puede utilizar para dar a conocer el producto

elaborado ergondmicamente que es el corrector de posturas, desde ese punto de
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vista E-commers comercio online), son el medio por el cual se llevara el producto
o servicio al consumidor o cliente final, cominmente Ilamado comercio online que
es la venta directa. Aunque existen conceptos similares, como el e-business, se debe
tener claro que el e-commerce o comercio electronico se refiere a la propia
transaccion comercial a través de la television, radio, entre otros, de la misma forma
se puede utilizar como medio de comunicacion el Facebook con la visiéon de

informar a los clientes.

16.1. Plan de la distribucién

El producto corrector de postura se va a comercializar mediante los canales de
distribucion directa como: PRODUCTOR “EXXE”, E-COMMERS (comercio on-
line) y CONSUMIDORES (conductores que conducen automotores en la ciudad
de Ambato). Directos como: PRODUCTOR "EXXE, E-COMMERS (comercio
online) y CONSUMIDORES (conductores que conducen automotores en el canton
Ambato).

La ventaja de hacer uso de este tipo de canal e-commerce es que permite tener un
mayor control sobre el producto o sobre la venta por ejemplo, permite al empresario
asegurarse de que los productos sean entregados en buenas condiciones, a la vez

ofreciendo un buen servicio o atencion al cliente.

1.7. SEGUIMIENTO DE CLIENTES

El seguimiento de clientes sera realizado de forma sistematica, a través de los
servicios de post-venta on-line, con la finalidad de poder tener una base de datos y
hacerles un seguimiento minimo de una vez, por mes a los clientes externos
recordandoles los correctores de posturas elaborados que oferta el punto de venta
de la empresa “EXXE” Ademas se enviara mensajes de texto por fechas especiales,
y en dias de promocion.

Para esto se debe contar con una ficha del cliente con sus datos principales de los
cuales permitird conocer las necesidades del cliente y ofrecerles un producto mejor

en cada momento que llegue al local o tienda a solicitar el producto. Es importante
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plasmar la amabilidad con el cliente, a la vez agradecerles mediante tarjetas o cartas
que eventualmente se pueden llamarles para conocer las necesidades del cliente y

ofrecerles un producto mejor en cada momento

Lo que se recomienda en estas instancias es dar seguimiento por teléfono,
personalmente o por correo. Hay ciertos métodos especificos que se pueden

intentar, seguin los expertos.

Tabla N° 38 Formato de seguimiento a los clientes

Ficha de Clientes

Identifi 6 l§ ‘=uscliploles| 2= s ipci I

Codigo l_ﬂ— Fecha Alta l—
Empresa Contacto
Direccion Dpto.

NIF
Ciudad IVA =1
Prov Plazo 30 DIAS  Desc. [—D
cp Pais =] E-Mmail =
Telf. 1 T2 URL
Fax 1 |
Notas
DRNCEEIEETTEN o =] = | me|

Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

1.8. ESPECIFICAR MERCADOS ALTERNATIVOS

De no efectuar el proyecto se realizara esfuerzo en la capacitacion a la ciudadania
en general sobre la correcta manera de tener la postura al momento de conducir, eso
sera de gran aporte ya que en las capacitaciones indica los resultados del estudio t
se creard conciencia para que la ciudadania y sobre todo los conductores lleguen a
una vejez plena sin problemas lumbares o de espalda, estas capacitaciones se

ejecutaran con el GAD de Ambato y con el Sindicato de Choferes de Tungurahua.
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CAPITULO II
AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1. DESCRIPCION DEL PROCESO

2.1.1. Descripcion del proceso de transformacion del bien o servicio

“Todos los procesos de transformacion para su realizacion necesitan de recursos,

garantizando el proceso disefio, fabricacion, comercializacion de un determinado

producto” (Howard R. , 2.014). Es por ello, se requiere establecer los recursos

necesarios a requerir para poder ofertar el corrector de postura que “EXXE”, que

se desea comercial en la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua.

Comprenden cada uno de los elementos que intervienen en el proceso productivo a

desarrollarse de manera eficiente y eficaz.

O o o

Disponibilidad de materia prina para la confeccion: la persoa enccargada de
recibir la materai prima e insumosdebe estar pendiente de que no falte materia
prima en la empresa.

Aplicacion de productos quimicos: Se realizara una mezcla de los productos
quimicos para aplicar al molde.

Aplicacion de capaz de fibra de vidrio: Con lamezcla se realiza a aplicar pacaz
de fibra de vidrio en el molde.

Prensado: Se prensara para que de forma al corrector de postura.

Desmoldar: Se extrae el corrector ya con la figura en forma X.

Pulido: Se pule el corrector para quitar inperfecciones.

Aplicacion de vinil y fomix: Se usa la cortadora para aplicar en la parte reversa
el vinil y en la parte forntal el fomix.

Etiquetado: Se agrega al etiqueta con nuestro logo y las indicaciénes

Bodega del departamento de comercializacion: se entrega los correctores de

postura adicionales para mantener en stock y posteriormente a su distribucion.

A continuacion se demustra el mapa de proceso en el grafico N°23.
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Mapa de proceso de entrada y salida

Planificacion
estratégica

DIRECCION ESTRATEGICA

Gestion de la
calidad

Comercializaciones
via e-commerce on
line

=

PROCESO OPERATIVO

Preparacion de
insumos

J [ Desmoldar la pieza H

Aplicacion de
productos
quimicos

Pulido J

‘.‘ 1
Prensado Aplicacion de
vinil y fomix

'l

J

Comercializacién
E-commerce online

Aplicacién de
capas de fibra de
vidrio

Etiquetado

{CI)ITI—IZI'H_I_O U)ITIU:DU_U)ITIOITIZJ

Gestion de Talento
Humano

PROCESO DE APOYO

Gestion Financiero

Grafico N° 23 Mapa de procesos de la empresa “EXXE”

Fuente. Investigacion

Investigado por. Toalombo, Christian. (2.018)
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS DE PRODUCCION

Desechar material u otro
insumo

weo |
1

Verificacion del material
y otros

Pulido

l

Insercién vinil (papel
carbono) y fémix

\ 4

Mesclado quimico de
insumos

Etiquetado

Aplicacidon de productos
quimicos en la prensa.

1

Aplicacion de capas de
fibra de vidrio en la
prensa.

!

Prensado

A 4

Desmolde de pieza

Gréfico N° 24 Diagrama de flujo de procesos de produccion

Fuente. Diagrama de procesos

Investigado por. Toalombo, Christian. (2.018)
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS DE VENTA

INICIO

Ingreso de los clientes a la pagina web y social media
E-commerce online

!

Seleccion de articulos

A\ 4

Verificacion de stock de bodega

\ 4

Cotizacion

R

Evaluacion del
producto

Confirmacion de pedido

A 4

Pago a través deposito o

transferencia a cuenta bancaria — ge—— Verificacion de pago

de la empresa

-
<

\ 4

Ejecucion de pedido

A 4

Emitir comprobante
(Factura)

\_/I/’—

Despachar pedido

¥

Envié de pedido

x

Entrega de pedido y factura

v
Servicio post venta

Grafico N° 25 Diagrama de flujo proceso de venta E-commerce I ! FIN >
online

Fuente. Proceso de comercializacién
Elaborado por. Toalombo, Christian. (2.018)

v
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2.1.2. Descripcién de instalaciones, equipos y personas

Es necesario aprovechar eficazmente el equipo, el tiempo y las aptitudes de los

colaboradores, asi como también la distribucion interna de la planta como lo

demuestra el grafico N°25.

Coordinacion de los factores que intervienen en la comercializacion E-
commerce Online.

Envié minimo de la mercaderia

Cumplir estrictamente con los procedimientos de la planta.

Aprovechar el espacio fisico disponible

Integracion de un sistema de seguridad para los colaboradores
Organizacién de documentos

Evitar largos recorridos de localizacion de la mercaderia.

Colocacion de los correctores de postura en estanterias.

Organizacién adecuada para la localizacion de la mercaderia (codificacion)

Trénsito libre en los pasillos

El 4rea total de produccion es de 149012 en el cual se distribuyen de manera

equitativa como lo indicamos en la tabla N° 39 en cada una de las areas que

conforman la empresa “EXXE”

Tabla N° 39 Areas que conforman la empresa “EXXE”

N° Area medidas de superficie de la empresa “EXXE”
1 Zona de produccion 8x8 6412
2 Zona de estanterias (producto terminado) 4 x4 16012
3 Gerencia 2x2 41?
4 Zonade descanso 3x3 9112
5 Administracion de ventas on-line 4x4 16012
6 Departamento de Contabilidad 4x4 16012
7 Sanitarios 2X2 402
8 Zona de parqueo (interno) 10x2 20012
TOTAL 149(?

Fuente. Investigacion
Elaborado por. Toalombo, Christian. (2.018)
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a) Identificacion empresarial

Nombre de la empresa

s “EXXE”

Nombre del propietario : Christian Toalombo

Ubicacion
Avenida

Sector

: Tungurahua-Ambato
: Antonio Clavijo

: Mercado Sur

L

p 7 g

COOPERATIVA SAC

COOPERATIVA SAC

A

A

al

| Mapa de LOCALIZACION GEOGRAFICA COOPERATIVA SAC

P —

p393A4

ZONA DE
PRODUCCION

\

EMPRESA "EXXE"

=

" 1
1 1
1 DPTO. 1
«w ESTANTERiAs —_ 1| covmasmman| |
= m BANOS O 1 1 |
& o i [ —_—
[ )
: [ [o o ﬁ
- m DESCANSO
3 = =
ESTANTERAS s s |
» GERENCIA [= = == ! !
l"'...:lﬂlimmﬁﬂgmm
: "N== == ~
CAMION / esTanTertas| 1 4= - §- -

TITT
P

Grafico N° 26 Ubicacion-Layaud
Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

b) Actividad servicio
1. Tipo de Servicio: Comercializacion de correctores de postura

2. Turnos: (1)

3. Numero de empleados en la planta: (2)

60

Dias laborables: (20)



4. Numero de empleados en administracion: (3)

5. Area total utilizada: (80) metros cuadrados

6. Area de produccion: (60) metros cuadrados

Tabla N° 40 Equipos de la empresa “EXXE”

ACTIVIDAD 3 COSTO
EQUIPO ESPECIFICACIONES TECNICAS
Para uso de la eProcesador: Intel Pentium J2900,
cajera para base Computador (HP) 2.41GHz. 600,00USD
de clientes y eRAM: 8GB.
facturacion «DD: 1TB.
ePantalla: WLED.
eCamara: Web.
eConectividad: Wi-Fi.
ePuertos: USB 2.0, Lector de Tarjetas 7
en 1.
Imprime e Compatible con sistemas operativos
diferentes Impresora HP Laser Jet DOS, Windows y OS/2 300,00 USD
proformas los pro serie P1102 e Velocidad: 6 ppm en A4 Primera
clientes y demés pagina en 18sg
documentos de e Resolucién: 600x600 dpi
oficina
Es indispensble e Identificador de llamadas-contestador
para poder Teléfono INTELBRAS digital 50, 00 USD
comunicarse con KX-TGC222 e Altavoz
los proveedores  Modo silencioso y eco inteligente
y clientes. « Bloqueo de llamadas
e Directorio telefonico
¢ Pantalla Icd ambar
Arroja calculos e Calculadora de escritorio de 12
exactos para no Sumadora Casio digitos 60,00 USD
cometer errores Basica BLX2100 e Impresion con Cinta o Rodillo dedos
al momento de i colores
facturar. e Célculos de negocios: Costo/
Margen / Precio de Venta
e Célculos de impuestos
Armonizael ¢ Sonido potente para disfrutar de tu
espiritu a través Equipo de sonido musica favorita. 100,00USD
de la musica. SAMSUNG MME430

e Con disefio modernoy que marca la
pauta con un sonido detallado.

e Posee Power Bass que te dara un
gran impulso a tu sistema,
sintonizador FM.

e Puedes convertir tu musica en MP3
facilmente y conectar tu iPod sin
ningun problema para asi escuchar
tu musica favorita.

Fuente: (Davalos & Cordova, 2.013)
Investigado por: Toalombo, Christian (2.018)
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“EXXE” para producir correctores de postura, puede comprar los equipos en las
empresas distribuidoras, NOVICOMPU (Ambato, Lalama 07-69 y Cevallos, junto
al Banco del Pichincha. Teléfono (03) 2424604, PINCOMPUTERS (Quito,
022528-506), entre otras empresas que considere de acuerdo a su presupuesto, el
propietario requerira de proformas y seleccionara los equipos para la empresa
“EXXE”, como: un computador (HP) que sera manejado por la parte administrativa
de la empresa, con la finalidad de que se pueda registrar informacidn relacionada a
la gestion empresarial, y de esa forma puedan almacenar en el CPU datos del
movimiento del negocio. Ademas, se requerird de una impresora, teléfono,
sumadora, y equipo de sonido para amenizar el tiempo de trabajo, como otros

equipos para el area de produccidn, que a continuacién se detalla.

En igual forma se deja algunas direcciones de empresas para la compra de los
equipos de produccidn, siempre y cuando considere el propietario, entre estas:
REPRASER S.A. (Guayaquil, Av. Juan Tanca Marengo Km.1/2. Teléfonos: 593-
42399161 -2289162 — 2280344), MAQUITEX (Riobamba. Av. La Prensa N°7 y

Rey Cacha, local 1 y el local 2 en la Espejo 30-38 y Nueva York. Teléfonos:
0991314777 — 032963967 — 0995719759), entre otras que el propietario puede
considerar, ya que de las empresas mencionadas existen en gran variedad donde se

pueda adquirir los equipos para la empresa “EXXE”.

A continuacion, se detallan los equipos para la produccién en la tabla N° 41.

Tabla N° 41 Equipos para la produccion

ACTIVIDAD EQUIPO ESPECIFICACIONES COSTO
TECNICAS
Prensa e Las prensas hidraulicas Global han 980,00

sido disefiadas para prensa formas
complejas 3D de superficies con
gran profundidad.

e Bancada desplazable a diferentes
niveles de altura a través de
reductos, un motor potente y
abertura frontal de 100 a 900 mm,
suponen una poderosa herramienta

Prensa para prensar superficies solidas
Hidraulica 40t acrilico, termoplasticos,
metacrilatos y materiales similares.
e Entre sus caracteristicas destacan.
Presion hidraulica 200bar
Maxima presion 40 t.
380V, trifasica.
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Cortadora de 8 Cortadora Esta maquina se puede intercambiar con 400,00
pulgadas Eastman Modelo 629x. Se trata de una

maquina de corte ideal para la industria de
prendas de vestir, a disposicion de los
materiales como el algodén, lana, lino, seda,
fibra quimica, entre otros.

Se caracterizan por tener una lubricacion
concentrada, un corte nitido y una pequefia
curvatura en el radio de su corte, bajo nivel
de ruido, estabilidad en su recorrido, facil
operacion y una alta eficiencia. Cuenta con
un sistema de afilado automatico. Esta
maquina es ideal para cortes en algodon,
lino, seda, fibras quimicas, esponjas, entre
otros.

Fuente: (SoloStock S.A., 2018)
Investigado por: Toalombo, Christian (2.018).

2.1.3. Tecnologia a aplicar

La tecnologia que se aplicara estd enfocado principalmente en la maquina que se
empleara en el proceso de produccion entre las cuales estan: La prensa hidraulica
semi-industrial, y la cortadora para obtener eficiencia en cada uno de los procesos.

En cuanto al area administrativa la tecnologia utilizada es el computador de

escritorio y la impresora.

2.1.4 Personas para el ritmo de produccion
En la tabla N° 42 se detalla la manera de como se van a realizar el ritmo de

produccion en la empresa “EXXE”.
Tabla N° 42 Ritmo de produccion

Actividad Numero de Tiempo Tiempo nominal Ritmo de
personas promedio trabajo
Mezclado de insumos 2 5 5 Normal
quimicos
Aplicacion de capaz de fibra 2 10 15 Normal
de vidrio en la prensa
Prensado 2 5 20 Normal
Desméldeo
2 3 23 Normal
Pulido 5 28 Normal
2
Insercién de Vinil y fomix 2 10 38 Normal
Etiquetado 2 1 39 Normal

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)
2.2. FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES
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2.2.1.Ritmo de produccion mensual de la empresa “EXXE”

El ritmo de produccion no se trata de Producir més, ni de Trabajar mas Tiempo
o mas “Duro”, sino efectivamente. La clave esta en el Ritmo de Produccion, en
donde se debe asignar adecuadamente los recursos; materiales, turnos, personas;
a partir de la Normalizacion y Estandarizacion adecuada sabremos como asignar
adecuadamente los recursos segun la demanda de cada turno y/o jornada de
produccion, monitoreo constantemente para la actualizacion y ajuste
(Saldarriega Bejarano, 2017), hasta ganar mercado en la empresa a crearse, sin

embargo se proyecta para cada mes de la siguiente manera:

Produccion diaria semanal y mensual

Diaria Semanal Mensual
10 50 2.400

2.2.2. Nivel de inventario promedio

Considerando la capacidad instalada de la prensa, se determina que se puede
procesar 10 correctores de postura al dia, a continuacion se detalla en la tabla N°
43.

Tabla N° 43 Correctores de postura precio

TIEMPO Capacidad instalada en Prevision de la produccién
cantidades producidas en unidades

8 horas diarias 10 10

5 dias (semana) 50 50

20 dias (mes) 200 200

12 meses (anual) 2.400 2.400

1 maquina al afio

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Con los datos obtenidos la produccion anual se concluye que se utilizara el 100%
de la capacidad de la maquinaria, ademas el nivel de inventario promedio que se ha

considerado para la producciéon es de un dia, es decir de 10 correctores de postura.
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2.2.3. Numero de trabajadores

El nimero de trabajadores que se requiere para el buen funcionamiento de la

empresa “EXXE” es el siguiente como lo podemos indicar en la tabla N°44:

Tabla N° 44 NUmero de trabajadores en accién y en relacion con el area de produccion

PERSONA N.- FUNCIONES TIEMPO CONTRAT PROYECCION
0
Gerente e Supervision del personal e 8 horas e No e Se requiere una
General e Supervision y control de la diarias requiere sola persona para
1 produccion y venta e 8 horas contrato este puesto, y
e Supervision y manejo de al diarias porque serd Gnicamente
Dpto. Contable. esel el propietario/a
e 8 horas propietar del negocio
diarias io/a.
Productor e Recepcion de materia prima, e Contrato e Se requiere por
las clasificacion, ubicacion de e 8 horas a prueba apertura de la
mercaderia. diarias 3 marca para
2 e Elaboracion del producto meses) ofertar el
producto en e-
commerce on-
line una persona
pero a medida
que el volumen
de clientes
aumente se
proyecta la
contratacion de
dos productores
mas
Contador e Facturar Mercaderia e 4 horas e Contratoa e Se proyecta a una
a o Manejar Caja diarias prueba sola persona para
1 « Realizar depésitos con este puesto
proyeccio
na
renovacio
n
e Creacion, gestion y e 4 horas e Se proyecta a una
Vendedor ejecucion de la estrategia de diarias * Contratoa sola persona para
on-line e-commerce del producto. prueba este puesto
e Gestion del posicionamiento ;?gyeccic’)
organico y desarrollo de la na
identidad digital: control de renovacié
contenido, carga de n
1 novedades, actualizacion de

productos.

Disefio, planificacion y
desarrollo de accionesy
eventos.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Como se puede visualizar en la respectiva tabla de nimero de trabajadores, se puede

denotar que la empresa objeto de estudio, contara con 6 colaboradores (clientes
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internos), todos con instruccion superior, experiencia y conocimiento para llevar a
cabo el negocio de la elaboracién y comercializacion de los correctores de postura
para conductores de autos de la ciudad de Ambato, ademas la comercializacion se

efectuara a través de on-line.

2.3. CAPACIDAD DE PRODUCCION

23.1. Capacidad de produccion futura de correctores de postura

En general se puede interpretar a la capacidad como el volumen de produccion en
un periodo. La capacidad es importante porque: se desea tener una capacidad
suficiente para proveer el tiempo y la cantidad de produccion necesaria para

satisfacer la demanda actual y futura del cliente.

Una de las tareas a las que el propietario se enfrenta cuando se planea un sistema
productivo en la empresa, es la capacidad de produccion. ¢Cuanto producto o
servicio se esta en capacidad de fabricar en una jornada de 8 horas?, por €so es
necesario conocer el volumen de produccién recibido, almacenado o producido
sobre una unidad de tiempo, siendo produccion el bien que produce la empresa, ya
sea intangible 0 no. A continuacion en la tabla N° 45, se presenta la capacidad de

produccion que tendra la empresa “EXXE”:

Tabla N° 45 Produccion futura

Diario 10
Produccion de correctores semanal 50
de postura Mensual 200
Anual 2.400
Produccién a futuro
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Proyeccién 2.400 2.520 2646 2778 2917
de
produccién

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Las ventas estan proyectadas en base a una venta del 100% de la produccion
vendida, estd proyectada en base al crecimiento del 5% de equipos terapéuticos que
es traido del INEC.
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2.4.DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA
PRODUCCION
24.1. Especificacion de materias primas y grado de sustitucion

En la tabla N° 46 a continuacion se detalla, la materia prima sustituta que se
podria utilizar:

Tabla N° 46 Materia prima

Materia prima Importancia Sustitutos Proveedores
Fomix Productos quimicos No cuenta
Mek indispensables para con producto
Fibra de vidrio realizar figuras o sustituto ya
Cobalto moldes de fibra de que son los Pintulac
Titanio vidrio insumos
Vinil para realizar
el producto

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

25. CALIDAD

25.1. Meétodo de control de calidad

A fin de obtener un adecuado control de calidad en la empresa “EXXE” se propone

a realizar lo siguiente:

Administracion

El sistema de la gestion de la calidad posee 3 niveles: manual de la gestion de
calidad, procedimientos generales y procedimientos especificos o instrucciones de
trabajo. Para este proyecto se utilizara este tltimo nivel en donde se estableceran
las instrucciones de trabajo necesarias para que los procesos se realicen de una

forma controlada en cada una de las areas de la empresa.

Produccidén
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Para los procesos de produccion y para garantizar un buen producto se haran
pruebas con muestra aleatorias de; textura, rigidez, pegado correcto, ausencia de
burbujas de aire.

Se aplicara el siguiente chequeo como lo indicaremos en la tabla N°47:

Tabla N° 47 Chequeo del proceso de produccion

Lista de chequeo

Orden de produccion Lote:

Responsable Fecha:

Novedades  previas al

chequeo:

Lista de evaluacion

Detalle Cumple No cumple Observacion

Textura

Rigidez

Pegado correcto

Ausencia de burbujas

Firma evaluador Firma

responsable

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

Ademas, para el control interno se aplicara un diagrama de causa y efecto como lo
indicamos en el grafico N°27 donde se puede identificar las causas de un problema

determinado, como se presenta a continuacion:
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Medio Ambiente ] Meétodo Mano de obra

Temperatdya Desarrollx Capacnack\

Humedad Efectividad \ Comprorm\

Seguimientcx Efectividad\
\ \

Sistema de contro

Factores que afectan
a la produccion

Precio Tecnologia

Caracteristicas Marca

Calidad

Mantenimiento,

Maquina

Material

Grafico N° 27 Diagrama de causa y efecto
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

2.6. NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTAN SU INSTALACION

26.1. Seguridad e higiene ocupacional
La seguridad ocupacional de los empleados contratados sera un aspecto
fundamental en la politica de manejo del talento humano considerando que la
investigadora en calidad de propietaria esta convencida que un talento humano
motivado, protegido identificado y comprometido con los objetivos de una empresa
rinde al 100%. Por lo tanto, se contemplaré los requerimientos establecidos en el
Codigo de Trabajo, pero ademas en “EXXE” se preocupara por cuidar de los
empleados lo siguiente:
e Serealizaran exdmenes médicos de ingreso para verificar el estado de salud
del personal.
e Estara afiliado al Seguro Social.
e Se estableceran convenios interinstitucionales para que cuenten con
descuentos para la realizacion de examenes médicos o atencion médica.

e Se lesrealizara por parte de la empresa un chequeo médico completo anual.
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Se verificara que los niveles de ruido e iluminacion estén acordes al
ambiente y que no sean perjudiciales para su salud.

El personal contara con uniformes que les identifiguen como talento
humano de la empresa.

Contara con identificaciones en la parte derecha de su pecho. (Reglamento
General a la Ley Orgénica , 2.017)

En lo que respecta a la limpieza del local

e Sera responsabilidad del cajero/a mantener su espacio de trabajo
completamente limpio, y a su vez corroborara a ayudar al vendedor/a, a
mantener limpio todo el local.

e Sera responsabilidad del vendedor/a mantener la mercaderia
adecuadamente ordenada, y en el caso del piso debera estar limpio y
desinfectado para dar una buena imagen al cliente.

e La limpieza se realizara quince minutos antes de abrir las puertas del
negocio, y quince minutos después de haber cerrado el mismo.
(Reglamento General a la Ley Orgénica , 2.017)

En caso de Emergencias

Seguir las instrucciones que se le indiquen, y en particular, del
administrador/a quien sera el/a responsable en esos momentos.

No correr ni empujar a los demas, y se debera buscar la salida méas cercana
sin atropellamientos.

Prestar atencion a la sefializacion porque les ayudara a salir rapidamente sin
atropellos por la puerta de emergencia que se ha disefiado para le empresa.
(Plano de “EXXE”). (Empresa "EXXE", 2017)

En caso de Accidentes

Se debera mantener la calma para actuar con rapidez y confianza.

No hacer mas de lo indispensable ya que la misién no es reemplazar al

médico.
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e Avisar inmediatamente por los medios que pueda al personal administrativo
de la empresa para que éste pueda llamar el medico o servicio de socorro.
(Empresa "EXXE", 2017)
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CAPITULO 111

AREA DE ORGANIZACION Y GESTION
3.1 Analisis estrategico y definicion de objetivos
3.11. Visién de la empresa
“En el afio 2.022 ser la primera opcion para nuestro mercado al momento de elegir
y comprar un corrector de postura y asi ser reconocidos mundialmente
revolucionando la conduccion con “EXXE” en los autos”
3.12. Mision de la empresa
“Bridar a nuestros clientes un corrector de postura de calidad con precios
competitivos, disefios innovadores, confort y una conducciéon ergonémica con
seguridad en la columna vertebral, evitando a futuro problemas lumbares y
garantizando en el proceso productivo el respeto al medio ambiente.”.
3.1.3. Anadlisis FODA de la empresa “EXXE”
Matriz FODA “EXXE”

A continuacion se detalla la matriz FODA, donde se detalla cada uno de los perfiles,

como lo indicamos en la tabla N°48.
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Tabla N° 48 Matriz FODA”EXXE”

Perfil de Oporzunidades OPORTUNIDADES AMENAZAS
y AMENAZE 31 Mercado potencial del Al. Altos costos en la obtencion
producto de permisos de

02. Utilizaciéon de materiales funcionamiento.
de alta calidad A2. Competencia existente

03. Acceso rapido y facil A3.  Demanda  potencial
publicidad en el e- insatisfecha por la economia

del pais
commerce .

O4. Frecuencia y porcentaje A4 Rango de precios de
de adquisicion de un productos sustitutos
corrector de postura por

i el consumidor
Perfil de Fortalezas
y Debilidades
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA

F1. Venta On-Line

F2. Calidad en la
elaboracion del
corrector de postura

F3. Tecnologia adecuada
para la elaboracion del
producto

F4. Fluidez de comunicacion
a nivel empresarial

Realizar un plan de ventas
para el afio (F1-O3).

Disefar un producto
innovador y a la necesidad del
cliente (F3-02).
Comercializar el producto en
puntos estratégicos de
Ambato.(F4-03)

Realizar programaciones en la
radio sobre la salud en
relacién al uso de correctores
para posturas de vehiculos.
(F1-A2)

Elaborar correctores de
postura en variedades y a la
necesidad del cliente con
caracteristicas distintivas (F2-
Al)

DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
D1. Poca publicidad Lograr fidelizacion de los Vender en fechas festivas
D2. Altos costos de clientes que adquieran el como en la FFF, navidad,
elaboracion en la producto(D1-0O3) inicio de clase, realizar
produccién Posicionar el producto en el alianzas estratégicas con los

D3. Inexistencia de puntos
de venta en e-commerce

on-line.

D4. Falta de personal
capacitado en e-
commerce: tendencias,

plataformas y mejores
estrategias.

mercado objetivo utilizando
las redes sociales, y ofreciendo
cupones de descuentos(D3-
01)

Realizar  un  plan de
capacitacion para los
empleados cada seis meses en
el &rea requerida (D4-02).

concesionarios de autos y la
corporacion la Favorita (D1-
A2).

Ofrecer un producto de
calidad a precio competitivo y
de acuerdo a las necesidades

del  cliente y con
caracteristicas distintivas.
(D2-A3)

Realizar un plan de
capacitacion para los

empleados. (D4-A2)

Fuente. Capitulo I. Punto 1.3.2. Analisis FODA.
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)
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3.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.21 Organigrama de organizacién interna de la empresa “EXXE”

GERENCIA

-Planificacion Estrategia
-Direccion Estratégica

DEP. PRODUCCION DEP. CONTABLE DEP.
o ) ADMINISTRADOR/A
. ) -Gestion Financiera DE VENTA ON-LINE
-Gestion de calidad - -Comercializacion ~ via  e-
-Preparacion de insumos commerce online
-Aplicacion de productos -Ventas
quimicos
-aplicacion de fibra de vidrio
-Prensado
-Desmoldar la pieza
-Pulido
-Aplicacion de vinil y fomix
-Etiquetado Referencia
Linea de
I;I Autoridad
Mivel
Ejecutivo
Auxiliar
MNivel
Operativo

Grafico N° 28 Organigrama de organizacion interna
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)

En el Grafico N°28 se detalla el organograma de organizaciones interna de la empresa EXXE.
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3.22 Organigrama Funcional de la empresa “EXXE”

GERENTE GENERAL

-Vigilar el cumplimiento de la planificacion
estratégica

-Revisar, corregir, aprobar, rechazar, y firmar
informes de cada area.
-Cumplir con todas las politicas y regulaciones
propias de la empresa.

PRODUCTOR/A

-Verificar materiales e
insumos

-Producir el corrector de
postura.

-Mantener y verificar que
esté limpio la maquinaria'y
utensilios.

CONTADOR/A

-Recaudar el dinero a los
clientes, emitir facturas en
e-commerce online.
-Limpiar su area de trabajo,
y colaborar en la limpieza
del resto del local.

-Hacer depositos.

-Emitir informe diario de
caja a la administradora.

ADMINISTRADOR/A
DE VENTA ON-LINE

-Gestionar la tienda on-line
-Gestion del posicionamiento
organico y desarrollo de la
identidad digital: control de
contenido, carga de novedades,
actualizacion de productos.
-Disefio, planificacion y
desarrollo de acciones yeventos.
-Gestion de la atencidn al cliente.
-Control de stocks, presupuesto y
ventas.

Referencia

Lineade

Autoridad

Nivel
Ejecutivo

Gréfico N° 29 Organigrama funcional de la empresa

Fuente: Empresa “EXXE”

Investigado por: Toalombo, Christian (2.018)
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3.2.3 Manual de funciones

Se refiere a la descripcion de los cargos para las funciones y responsabilidades
designadas a cada puesto de trabajo, ademas de identificar el perfil del cargocomo
es la misidn, instruccién formal, experiencia, habilidades, capacitacion, y los datos

generales el puesto tal como lo indicamos en las tablas N°49 50, 51 y 52.
Tabla N° 49 Perfil del gerente

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Gerente General
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Ninguno
SUPERVISAR A Contador/a-Productor/a-Administrador/a on-line

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Gestionar los recursos de la empresa eficientemente, manteniendo excelentes relaciones e-commerce
on-line para conseguir el éxito empresarial y por ende un adecuado posicionamiento comercial en la
mente de sus compradoras.

111. FUNCIONES

e  Representar a la empresa

e  Gestionar relaciones e-commerce on-line

e Disefiar objetivos, estrategias

e  Atender al cliente interno y externo

e  Velar por el cumplimiento de las metas de la empresa

o  Verificar la ejecucion de tareas de los colaboradores para el cumplimiento de las obligaciones con los
clientes a través del e-commerce (on-line-internet).

e  Ser un facilitador de comunicacion entre los colaboradores y los clientes.

e  Estudiar las opciones de contratacion para cubrir los requerimientos de la empresa.

e  Mantener un clima organizacional adecuado

e Implementar proyectos de mejora en los procesos internos buscando ofrecer agilidad, seguridad y
reduccion de costos.

e  Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo con la menor cantidad de
tiempo, dinero, materiales, es decir optimizando los recursos disponibles.

e Representar a la empresa en reuniones y conferencias ante clientes, terceros y toda clasede entidad.

e  Fomentar alianzas estratégicas con empresas a través de e-commerce.

e Analizar las causas por las que se generan desviaciones para el logro de los objetivos.

e Aprobacidn de la facturacion de la empresa.

e  Contratacion de personal

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Ingeniero (a) en Administracion de Empresas y Negocios,
Ingeniero Comercial, o afines

EXPERIENCIA Minimo 2 afios en el cargo gerencial

HABILIDADES Y e Manejo de presupuestos
CONOCIMIENTOS Proyectos de desarrollo
Manejo de personal
Capacidad de expresion verbal y escrita
Trabajo en equipo
Liderazgo
Capacidad de analisis

FORMACION Conocimiento del giro o actividad del negocio
Manejo de paquetes informéticos on-line

= Solidos conocimientos de tributacion

= Conocimientos en 1SO 9001

= Dominio del idioma Inglés

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)
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Tabla N° 50 Perfil del productor/a

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Producctor
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente General
Contador/a
SOLICITA REPORTES Y REPORTA A: Gerente General, Jefe de Administracion de
ventas on-line y Contador General

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Es el maximo responsable del correcto funcionamiento, coordinacion y organizacién del area de
produccion de la empresa, tanto a nivel del producto, como a nivel de gestion del personal obrero, con el
objetivo de cumplir con la produccién prevista en tiempo y calidad del trabajo, mediante la eficiente
administracion del departamento a cargo.

I11. FUNCIONES

e Organizar y planificar la produccion de la empresa

e Organizar y planificar el aprovisionamiento de materia prima y la distribucién y transporte del
producto terminado de la empresa.

e Coordinar con el &rea de ventas on-line, finanzas, gerencia general con una eficaz y eficiente
comunicacion y/o relacion con el objetivo de cumplir las metas de la empresa.

e Optimizar los procesos de trabajo dentro de la planta de produccion

e Producir y comercializar en e-commerce (online-internet) el corrector de postura.

e Publicidad virtual en redes sociales a que adquieran los consumidores el corrector de postura de
acuerdo a caracteristicas fisicas y necesidades del consumidor.

e Mantener constantemente informado al gerente general acerca de la produccion en planta para
establecer el control de la empresa.

e Elaborar y poner a disposicion de los jefes de departamentos y gerente general los informes finales
diarios del area de produccion.

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Ingeniero industrial, de produccion o carreras afines.
EXPERIENCIA Experiencia en cargos similares de 5 afios
HABILIDADES Y o Influyente en el personal (flexibilidad mental)

CONOCIMIENTOS Habil para tomar decisiones

Poder de convocatoria

Capacidad de analisis

Manejo de Excel alto o intermedio
Manejo de herramientas ofimaticas
Capacidad de expresion verbal y escrita
Actitud de produccion y servicio
Trabajo en equipo

Liderazgo

Capacidad de analisis

Tolerante a las tensiones

ESTUDIOS

Estudios de especializacion sobre planificacion y
Gestion de Produccion, Anélisis de Procesos.

e  Administracion de empresas o areas de las ciencias
empresariales.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)
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Tabla N° 51 Perfil del contador

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Contador/a General
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente general
SUPERVISAR A Productor/a, Administrador de ventas on-line

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Ser responsable de la recepcién, manejo y custodia del dinero o documentos relacionados tales como: efectivo,
cheques, tarjetas de crédito/débito, entre otros, resultantes de las transacciones diarias de venta en e-commerce (on-

line-interne).
I11. FUNCIONES
e Coordinar y apoyar eficientemente al equipo de trabaja a su cargo, para lograr un alto desempefio.
e  Fijar las pautas y criterios para el manejo de informacion contable y archivo, organizar Documentos
e  Examinar y aprobar los registros contables realizados para emitir recibos y facturas.
e  Atender la cajay cuadrar su cierre diariamente en presencia del Gerente General, Productor y

Administrador de ventas on-line.

Realizar andlisis y seguimiento a cada rubro de los estados financieros.

Participar en la toma fisica de inventarios periodicos con su equipo de trabajo.

Responder ante la gerencia por la responsabilidad asignada a su equipo de trabajo en relacion al
cumplimiento de las necesidades de los clientes a través de on-line.

Colaborar en la preparacion del Balance General Proyectado y demas informacion financiera para el Plan
Operativo

Asesorar y colaborar en la elaboraciéon de célculos financieros que soporten los proyectos, programas y
estudios de la Caja

Asesorar la formulacion de las politicas contables y financieras de la corporacion.

Presentar el estado actual de las no conformidades, cumplimiento legal y acciones de mejoracontinua.
Y las funciones inherentes a la naturaleza del cargo que le sean asignadas por su jefe inmediato.

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Contador General

EXPERIENCIA 1 afio minimo

HABILIDADES Y e  Manejo del programa contable
CONOCIMIENTOS e  Manejo de los programas de Office como Word, Excel y
Power Point.

Conocimiento de normatividad laboral.
Conocimiento en normatividad tributaria
Conocimiento en planeacion estratégica
Indicadores

E-commerce (on-line-internet)

Pro actividad

Trabajo en equipo

Trabajo bajo presion

Organizacion

Comunicacion efectiva

Orientacion a resultados

Honradez comprobada

Habilidad numérica

Liderazgo para el cambio

Resolucidn de conflictos

FORMACION e  Excelente presencia

Manejo de paquetes informaticos (Office), e-commerce on-

line

e  Conocimientos de contabilidad basica

e  Procesos, procedimientos y reglamentos relacionados al
cargo.

e  Auditoria interna de calidad

e  Gerencia estratégica de costos

e  Actualizacidn del estatuto tributario

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)
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Tabla N° 52 Perfil del administrador de ventas on-line

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Administrador/a de ventas on-line
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente general
SUPERVISAR A Ninguno

1. NATURALEZA DEL PUESTO

Desarrollo e implementacion de la estrategia de e-commerce (on-line-internet)

I1l. FUNCIONES

Gestionar el proyecto, entender y controlar el proceso de venta online desde el principio hasta el final.

Venta directa a través del portal de e-commerce.

Captar nuevos clientes y fidelizar los existentes mediante acciones e-commerce

Elaborar, ejecutar, supervisar y actualizar el plan de negocio.

Elaborar los presupuestos anuales del canal.

Controlar mensualmente el presupuesto y rentabilidad de las ventas.

Definir la estrategia (on&off) y objetivos del canal de e-commerce.

Definir las ofertas promocionales: seleccion de productos, fijacion de precios, definicion de la comunicacion.
Gestionar el equipo de atencion al cliente on-line: fijacion y control deobjetivos.

Definir, evaluar y controlar los objetivos del canal (calidad de servicio al cliente, objetivos de venta y marketing,
ejecucion de las promociones, entre otros).

Contratacidn y supervision de los proveedores.

Negociaciones con partners.

Experiencia en la gestion de equipos multidisciplinares.

Estratega, creativo, autbnomo, proactivo, analitico, orientado al resultado, con elevada capacidad de liderazgo
y trabajo en equipo, excelentes habilidades de comunicacion y relacion.

Indispensable nivel de inglés alto, valorandose positivamente el conocimiento de otros idiomas.

Gestion de equipo

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Ingeniero en Marketing digital, publicidad, entre otros.

EXPERIENCIA 5 afios de experiencia previa en puestos de e-commerce Manager o
similares. Conocimientos técnicos y logisticos. Capacidad de gestion y
organizacion, Dotes relacionales.

HABILIDADES Y e  Manejo de los programas de Office como Word, Excel y
CONOCIMIENTOS Power Point.
e  Manejo de herramientas ofimaticas
e  Proactividad
e  Trabajo en equipo
e  Trabajo bajo presion
e  Organizacion
e  Honradez comprobada
e  Habilidad numérica
e Liderazgo
e  Resolucion de conflictos

FORMACION e  Excelente presencia
e  Manejo de paquetes informaticos (Office), e-commerce on-
line

e  Serequiere formacion tecnoldgica y/o marketing.
e  Experiencia con algiin CMS.
e Inglés fluido.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2.018)
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3.3 CONTROL DE GESTION

3.3.1 Haga un listado de los indicadores de gestion necesarios.

AREAS INDICADORES

Comercial e Niveles de ventas
e Satisfaccion del cliente

e Valor de cartera/ valor de cartera recuperada

Administrativa e Satisfaccion del cliente
e Planificacion  programada/  Planificacion
ejecutada
e Pedidos realizados correo o teléfono/ pedidos

despachados

Produccion e Unidades producidas/unidades defectuosas.
e Unidades producidas/horas hombre empleadas

e Tiempo de produccién

Ventas e Volumen de ventas

e Numero de clientes nuevos/niimero de clientes

totales

e Cumplimiento de objetivo de venta mensual

3.4 NECESIDADES DE PERSONAL

PERSONAL
Afio Gerencia Contador/a Administrador Produccién
de ventas
1 1 1 1 2
2 1 1 1 2
3 1 1 1 2
4 1 1 1 2
5 1 1 1 2

Fuente: Investigacion propia.
Investigado por: Toalombo, Christian (2018)
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Interpretando la tabla anterior se determina que, para los 5 afios proyectados se
necesita una persona por cada departamento en gerencia, contador, administrador

de ventas, ademas de saber que se necesita tres personas para el departamento de

produccion para los 5 afios.
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CAPITULO IV
AREA JURIDICO LEGAL

4.1. DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA

Posterior al andlisis efectuado en las diversas formas vigentes para formar una
empresa en el Ecuador. La forma juridica de la empresa objeto de estudio, se
establece de acuerdo al tipo de empresa y razon social, como se muestra a

continuacion.

Tipo de empresa

“EXXE” se constituye como una empresa de caracter natural, y pertenece al tipo de

empresas:

e Segln el Sector de Actividad. - Constituirse en una empresa del Sector
Terciario o de servicios e-commerce, ya que en este ambito se incluye a las
empresas cuyo principal elemento es la capacidad humana para realizar trabajos
on-line o internet, comprendiendo también una gran variedad de empresas, como
las de salud, transporte, bancos, comercio, seguros, hoteleria, asesorias,

educacion, restaurantes, entre otros.

e Segun el Tamario. - Serd una pequefia empresa que vendera su producto a través
de on-line, ya que, en términos generales, las pequefias empresas son entidades
independientes, creadas para ser rentables, que no predominan en la industria a
la que pertenecen, cuya venta anual en valores no excede un determinado tope y

el nimero de personas que las conforman no excede un determinado limite.

e Segun la Propiedad del Capital. - La propiedad del capital estara en manos
privadas, es decir, del administrador de la empresa que es el investigador y

proponente del presente proyecto de inversion.
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Seguin el Ambito de Actividad. - Sera una empresa e-commerce (on-line —

internet), y operara especificamente en la ciudad de Ambato.

Razon social

La razén social de la empresa serd: “EXXE”.

4.2. PATENTES Y MARCAS

Para la presente propuesta, al ser el proceso de produccion de fécil copia, se debe

sacar una patente sobre todo del disefio y marca de la empresa. La patente y registro

de marcas se obtienen siguiendo el proceso y tramitacion.

42.1. Tramitacion de la patente

La autoridad administrativa que se encarga de emitir las patentes o propiedad

intelectual es el instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual (IEPI), y el

procedimiento para obtener es el siguiente.

Presentacion de la solicitud ante el IEPI y pago de la tasa de mantenimiento de
la primera anualidad.

Examen de forma. Tras la solicitud el Instituto realiza un examen de forma de la
documentacion para comprobar que la solicitud es clara y estd correctamente
presentada. En el caso no se cumpla con los requisitos formales, el solicitante
tiene un periodo de 2 meses para subsanar los defectos.

Publicacion en un plazo de 18 meses a partir de la fecha de solicitud. A partir de
la publicacién, se abre un plazo de 60 dias para oposicion. Si se llevan a cabo
oposiciones, se abre un periodo para discutirlas; si no hay oposicion el Instituto
efectuard un examen final y decidira si conceder o negar la patente solicitada.
Solicitacion de un examen de patentabilidad. Se recuerda que para la tramitacion
de una patente en Ecuador es necesario solicitar este examen, que puede hacerse
dentro de 6 meses a partir de la publicacidn, y se puede realizar, aunque hayan
oposiciones.

Examen de fondo. Se determina la patentabilidad de la invencion.
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e Resolucion de concesion. (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 2013)

4.3. LICENCIAS DE FUNCIONAMIENTO

Un negocio funciona legalmente al constituirse como una compafiia y apegarse a

las leyes y licencias que dictan los organismos de control como son Municipio,

Superintendencia de Compariias, Cuerpo de Bomberos, Camara de Comercio,

Registro Mercantil, Servicio de Rentas Internas, entre otros. Para identificar todas

las licencias y patentes a sacar para funcionar legalmente se considera necesario

determinar el proceso de constitucién de la empresa.

1.

43.1.

Emitir ante la Superintendencia tres nombres posibles para la empresa, para
de estos elegir uno que se encuentre disponible.

Realizar la minuta y elevarla a escritura publica luego de haber sido
aprobada por el Superintendente.

Luego de elevar la minuta a escritura publica se elabora el extracto para su
publicacion.

Es importante seguir integrando el capital en una cuenta abierta por los
Socios.

La Superintendencia luego de aprobar los requisitos anteriores, emite tres
resoluciones de la aprobacion de la escritura y se hace notaria de la
documentacion.

Se solicita el codigo o registro al Registro Mercantil y se ingresa en la
Superintendencia de Compafiias la documentacién pertinente del SRI como
RUC, formularios 01A, 01B, copias de cédula, papeleta de votacion, entre
otros documentos solicitados para hacer uso del capital integrado en el

banco.

Obtencion de la LUAE

La LUAE es la licencia Unica para ejercer una actividad economica que es otorgado

por el Cuerpo de Bomberos, en conjunto con el Municipio y el Ministerio de Salud.

Para obtener la LUAE es importante presentar el formulario en la ventanilla Gnica
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habitada para el efecto, adjuntando todo y la solicitud de la patente municipal y
termina con la emision de la LUAE por el Cuerpo de Bomberos, los requisitos y

permisos a solicitar son los siguientes.

Requisitos para su emision (primera vez)

Generales

« Formulario tnico de Solicitud de Licencia Municipal Unica para el
Ejercicio de Actividades Econémicas — LUAE.

o Copiade RUC actualizado.

o Copia de Cédula de Ciudadania o Pasaporte y Papeleta de Votacion de las
ultimas elecciones.

e Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo (cuando se requiera).

o Certificado Ambiental (cuando se requiera).

Personas Juridicas

o Copia de escritura de constitucion de la empresa

o Copia del nombramiento del Representante Legal.

o Copia de Cédula de Ciudadania y Papeleta de Votacidn del Representante
Legal.

o Copia de estatutos y acuerdo ministerial (entidades sin fines de lucro).

o Copia de la Resolucion emitida por la Direccion Municipal Financiera
Tributaria, aprobando la exoneracion del impuesto de patente municipal
para las entidades sin fines de lucro.

« Original de la declaracion del 1.5 X mil sobre los activos totales del afio

inmediato anterior.

Artesanos

o Copiade la Calificacion Artesanal.

o Copia Carné Artesanal vigente.
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Requisitos para la renovacion

« Formulario Gnico de Solicitud de Licencia Municipal Unica para el
Ejercicio de Actividades Economicas — LUAE.

e Copia de RUC actualizado.

o Copiade la Licencia Municipal del afio inmediato anterior.

4.3.2. Obtencién del RUC

Es un documento que otorga el Servicio de Rentas Internas para regular la actividad

econdmica de la empresa, el RUC es el cddigo que obtiene la compafiia 0 empresa

para ser regularizada. Los requisitos son los siguientes:

1

Copia de cédula y papeleta de votacién del representante o propietario legal de
la empresa.

Original copia del acta de asamblea del nombramiento del representante legal.
El listado de los socios en digital y fisico.

Planilla donde se identifique el domicilio de la empresa.

4.3.3. Obtencion de la Patente Municipal

Permiso que otorga el municipio, dando lugar al funcionamiento de la empresa o

compafiia a que realice su actividad econdmica. Los requisitos para obtener la

patente son los siguientes:

1

Llenar completamente el formulario para el registro de la patente municipal

2. Llevar una copia de cédula y papeleta de votacion del representante legal.
3
4

. Copia del certificado de la seguridad y contra incendio otorgado por el Cuerpo

RUC original y una copia.

de Bomberos.

Copia de la escritura de constitucion de la empresa.
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4.3.4. Obtencion del Registro Mercantil

Este permiso es otorgado por la Camara de Comercio dandole denominacion a la
actividad econémica que ejercera la empresa a crearse, los requisitos son los
siguientes:

1. Copiay original de la escritura publica de la empresa.

2. Pago de la patente municipal de acuerdo a la actividad econémica

3. Publicacién en la prensa de la escritura de constitucion.

4.3.5. Obtencién del permiso de Cuerpo de Bomberos

Es un permiso que otorga el Cuerpo de Bomberos, luego de cumplir con varios
requisitos y que tienen que ver con evitar posibles accidentes en la empresa como
los incendios.
1. Realizar la solicitud de servicios
Levantamiento arquitecténico de la planta de la empresa
Sefialética solicitada por el Cuerpo de Bomberos.

2

3

4. Solicitud de inspeccion del local.

5. Informe favorable de la inspeccion.
6

Copia del RUC.
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CAPITULO V
AREA FINANCIERA

5.1. PLAN DE INVERSIONES
A continuacion, se especifica los montos a invertirse en cada rubro que se considera

necesario para el funcionamiento 6ptimo del presente proyecto.
Tabla N° 53 Plan de inversiones

PLAN DE INVERSIONES

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO TOTAL (USD)
Instalaciones y remodelaciones $ 10.000,00

1 Adecuaciones Local $ 10.000,00 $ 10.000,00
Muebles y Enseres '$ 384,00

1 Escritorio de oficina $ 200,00 $ 200,00
1 Silla giratoria $ 59,00 $ 59,00
1 Archivador $ 125,00 $ 125,00
Maquinaria y equipo "$  1.380,00

1 Prensa Hidraulica $ 980,00 $ 980,00
1 Cortadora $ 400,00 $ 400,00
Equipo de computacién "$  1.410,00

1 Teléfono inalambrico $ 50,00 $ 50,00
1 Sumadora $ 60,00 $ 60,00
1 Equipo de sonido $ 300,00 $ 300,00
1 Computadora portatil $ 700,00 $ 700,00
1 Impresora multifuncional $ 300,00 $ 300,00
Inventarios '$  2.662,18

10 Kg Fibra de vidrio $ 300 $ 30,00
165 Kg Cobalto $ 6,09 $ 1.004,85
150 cc Meck $ 23 $ 351,33
245 Kg Dioxidio Titanio $ 2,75 $ 673,75
165 Mtrs, Vinil carbono $ 147 $ 242,55
165 Mtrs Fomix $ 2,18 $ 359,70
Costos de Constitucion $ 1.175,00

1 Patente $ 675,00 $ 675,00
1 Tramitador para Documentacion $ 500,00 $ 500,00

TOTAL $ 17.011,18

S~ R en la tabla N° 53, se puede determinar la
Fuente: Investigacion propia.
Investigado por: Toalombo, Christian (2018) stigacién que se va llevar a cabo Cump"endo

las metas y los objetivos para comercializar el primer corrector de postura en la

ciudad de Ambato.
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5.2. PLAN DE FINANCIAMIENTO

Es la herramienta basica que le permite al propietario/a especificar cuales van a ser,
con concrecion, las fuentes de financiamiento de plan de inversion empresarial, y
es fundamental operar con un documento planificado que forme parte del pan
economico-financiero de la empresa donde se recoge de forma explicita las viasde

acceso al capital preciso.

Financiacion es la accion y efecto de financiar (aportar dinero para una empresa
0 proyecto, sufragar los gastos de una obra o actividad). La financiacion consiste
en aportar dinero y recursos para la adquisicion de bienes o servicios. Es habitual
que la financiacion se canalice mediante créditos o préstamos (quien recibe el

dinero, debe devolverlo en el futuro). (Pérez & Gardey, 2.013, p.110)

El plan econdmico-financiero ademas de incluir el plan de financiacion, se incluye
el plan de inversion, la prevision de ventas, los gastos de explotacion, la cuenta
provisional de pérdidas y ganancias, la prevision de tesoreria, y el balance de la
situacion provisional; y es que, una vez que se conoce la cantidad concreta 0 muy
aproximada del capital necesario para poner en funcionamiento el negocio se debe

estudiar con detenimiento de donde se va a conseguir este dinero.

A) Forma de Financiamiento

Una perspectiva importante de la administracion financiera implica la asignacion

del financiamiento necesario para sustentar los activos.

Existe diversidad de fuentes de financiamiento. Cada una tiene determinadas
caracteristicas en cuanto al costo, vencimiento, disponibilidad, reclamaciones de
activos y otros términos que imponen los proveedores del capital. Con base en
estos factores, los administradores financieros deben determinara la mezcla, méas
adecuada de financiamiento para la empresa. Cuando se toman etas decisiones,
es necesario considerar las implicaciones para la riqueza de los participantes.
(Van Jorne & Wchowics, 2.002)
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Para este proyecto como propietario no voy ocupar el financiamiento Bancario ya
que cuento con el capital inicial para comenzar la inversion inicial para la
elaboracion y comercializacion de correctores de postura para conductores de autos
en la empresa “EXXE” de la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua es la

siguiente:

Tabla N° 54 Plan de financiamiento

PLAN DE FINANCIAMIENTO
TOTAL PARCIAL TOTAL

DESCRIPCION (USD) (%) (%)
Recursos propios $ 17.011,18 100,00% 100,00%
Efectivo $ 17.011,18 100,00% 100,00%
Bienes $ - 0,00% 0,00%
Recursos de $ i 0,00%
terceros
Préstamo privado $ - 0,00%
Préstamo bancario $ - 0,00%
TOTAL $ 17.011,18 100,00%0

Fuente: Investigacion propia.

Investigado por: Toalombo, Christian (2018)

En la tabla N° 54 se detalla la inversion inicial que sera de 13.910,20 que esta
constituida con el 100% de recursos propios Yy el préstamo bancario 0% lo que
representa que este proyecto cuenta con un nivel apropiado de recursos propios, ya
gue para que un proyecto esté en marcha minimo se requiere del 30% de recursos

propios.

5.3. CALCULO DE COSTOS Y GASTOS
Constituye de suma importancia calcular los costos y gastos en los que se incurrira
para elaborar y comercializar un corrector de postura en la ciudad de Ambato; por

lo que, a continuacion, se los detallara:

a) Detalle de costos

Son aquellos cuya magnitud fluctia en razon directa o casi directamente
proporcional a los cambios registrados en los volimenes de produccion o venta, por
ejemplo: la materia prima directa, la mano de obra directa cuando se paga destajo,

impuestos sobre ingresos, comisiones sobre ventas.
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A continuacion en la tabla N°55 se detalla la descripcion de los productos para la

produccién.

Tabla N° 55 Detalle de Costo

DESCRIPCION DE MENSUAL COSTO COSTO COSTO
DEL PRODUCTO UNITARIO MENSUAL  ANUAL
MEUIDA K EQUERIDA
Materia Prima $ 2744,00 $ 32.928,00
Fibra de vidrio Kg 200 $ 300 $ 600,00 $ 7.200,00
Cobalto Kg 200 $ 300 $ 600,00 $  7.200,00
Meck CcC 200 $ 200 $ 400,00 $  4.800,00
Dioxido Titanio Kg 200 $ 225 % 450,00 $  5.400,00
Vinil carbono Mts 200 $ 147 $ 294,00 $ 3.528,00
Fomix Mts 200 $ 200 $ 400,00 $ 4.800,00
Mano de obra “$ 101801 $ 12.21613
Operador de maquina  Persona 2 $ 50901 $ 101801 $ 12.216,13
Costos Indirectos de ' 90150 § 1081800
Fabricacion

Estileno Kg 200 $ 1,40 $ 280,00 $ 3.360,00
Resina Kg 200 $ 1,30 $ 260,00 $ 3.120,00
Talco chino Kg 200 $ 03 $ 70,00 $ 840,00
Pigmento negro Kg 200 $ 1,40 $ 280,00 $ 3.360,00
Depreciaciones Délar $ 11,50 $ 138,00
TOTALES $ 52718 $ 466351 $ 5596213

Fuente: Investigacion propia.

Investigado por: Toalombo, Christian (2018)
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b) Proyeccién de Costos

Tabla N° 56 Proyeccién de Costos

PROYECCION DECOSTOS

DESCRIPCION DEL PRODUCTO COSTO COSTOS TOTAL ANO COSTOS TOTAL ANO 2
MENSUAL F1JOS VARIAB. 1 F1JOS VARIAB

Fibra de vidrio $ 600,00 $ 720000 $ 7.200,00 $ 728712 $ 7.287,12

Materia Prima Cobalto $ 600,00 $ 7.200,00 $ 7.200,00 $ 7.287,12 $ 7.287,12
Meck $ 400,00 $ 4.800,00 $ 4.800,00 $ 4.858,08 $ 4.858,08
Dioxido Titanio $ 450,00 $ 540000 $ 5.400,00 $ 546534 $ 5.465,34
Vinil carbono $ 294,00 $ 352800 $ 3.528,00 $ 3.570,69 $ 3.570,69
Fomix $ 400,00 $ 4.800,00 $ 4.800,00 $ 4.858,08 $ 4.858,08
Mano de obra Operario de maquina $§ 1.01801 $ 12.216,13 $ 12.216,13 $§ 12.363,94 $ 12.363,94
Estileno $ 280,00 $ 3.360,00 $ 3.360,00 $ 3.400,66 $ 3.400,66
Costos Resina $ 260,00 $  3.12000 $ 3.120,00 $ 3.157,75  $ 3.157,75
Indirectos de Talco chino $ 70,00 $ 840,00 $ 840,00 $ 850,16 $ 850,16
fabricacion Pigmento negro $ 280,00 $ 3.360,00 $ 3.360,00 $ 3.400,66 $ 3.400,66
Depreciaciones $ 11,50 $ 138,00 $ 138,00 $ 139,67 $ 139,67

TOTALES $ 466351 $12.216,13 $ 43.746,00 $ 5596213 $12.363,94 $ 4427533 $ 56.639,27
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COSTOS TOTAL COSTOS TOTAL ANO COSTOS TOTAL

FIJOS VARIAB ANO 3 F1JOS VARIAB 4 FIJOS VARIAB ANO 5
$ 737529 $ 737529 $ 746454 $ 746454 $ 755486 $ 7.554,86
$ 737529 $ 737529 $ 746454 $ 746454 $ 755486 $ 7.554,86
$ 491686 $ 4.916,86 $ 497636 $  4.976,36 $ 503657 $ 5.03657
$ 553147 $ 553147 $ 559840 $ 559840 $ 566614 $ 566614
$ 361389 $ 361389 $ 365762 $ 365762 $ 37018 $ 3.701,88
$ 491686 $ 4.916,86 $ 497636 $  4.976,36 $ 503657 $ 5.03657
$12.513,55 $ 1251355 $12.664,96 $ 1266496 $12.818,21 $ 1281821
$ 344180 $ 344180 $ 348345 $ 348345 $ 352560 $ 352560
$ 319596 $ 319596 $ 323463 $ 323463 $ 327377 $ 327377
$ 86045 $ 860,45 $ 87086 $ 870,86 $ 881,40 $ 881,40
$ 344180 $ 344180 $ 348345 $ 348345 $ 352560 $ 352560
$ 14136 $ 141,36 $ 14307 $ 143,07 $ 14480 $ 144,80
$ 12.51355 $ 44.81106 $ 57.32460 $ 12.664.96 $ 4535327 $ 58.01823 $12.81821 $ 4590205 $ 58.720,25

Fuente: Investigacién propia.
Investigado por: Toalombo, Christian (2018)
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c) Detalle de Gastos

Tabla N° 57 Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

DETALLE UNIIDIEAD VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR
MEDIDA UNITARIO DE COMPRA MENSUAL ANUAL
S UELDOS Y S ALARIOS
ADMINIS TRATIVOS $ 92307% 11.076,80
Sueldos del Gerente délares 0,00 0,00 $ 65933 $ 7.912,00
Sueldo del Contador doélares 0,00 0,00 $ 26373 $ 3.164,80
SUMINISTROS DE OFICINA $ 650 $ 78,00
Esferos unidad 0,70 1,00 $ 070 $ 8,40
Clips unidad 0,80 1,00 $ 080 $ 9,60
Grapas caja 1,00 1,00 $ 100 $ 12,00
Hojas de papel bond resma 4,00 1,00 $ 400 $ 48,00
SUMINISTRO DE LIMPIEZA $ 1763 $ 211,60
Escoba unidad 3,00 1,00 $ 300 $ 36,00
Desinfectantes unidad (galén) 4,00 1,00 $ 400 $ 48,00
Trapeador unidad 1,20 1,00 $ 120 $ 14,40
Papel higienico u $ 0,40 4 $ 160 $ 19,20
Jabon liquido ml $ 10,00 0,33 $ 333 $ 40,00
Desinfectante de manos ml $ 13,50 0,33 $ 450 $ 54,00
OTROS GASTOS $ 134,03 $ 1.608,40
Depreciaciones $ 84,03 $  1.008,40
Amortizaciones $ - $ -
Servicios Bésicos $ 50,00 $ 600,00
TOTALES $1.081,23 $12.974,80
GASTOS DE VENTA
DETALLE UNIIDDEAD VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR
UNITARIO DE COMPRA MENSUAL ANUAL
MEDIDA
Vendedor online Délar $ 26373 $ 3.164,80
Publicidad Dolar $ 400,00 1 $ 40000 $  4.800,00
Promocién (Hojas volantes) Resma $ 100,00 1 $ 100,00 $ 1.200,00
TOTALES $ 763,73 $ 9.164,80
GASTOS FINANCIEROS
DETALLE UNIIDDEAD VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR
MEDIDA UNITARIO DE COMPRA MENSUAL ANUAL
Pago de intereses $ - $ -
TOTALES Délar $ - $ -
TOTAL GASTOS $1.844,97 $22.139,60

Fuente: Investigacion propia.

Investigado por: Toalombo, Christian (2018)
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d) Proyeccion de Gastos
Tabla N° 58 Proyeccién de Gasto

GASTOS DE ADMINISTRACION

DESCRIPCION GASTO GASTOS TOTAL ARO GASTOS TOTAL ARIO GASTOS TOTAL ARO GASTOS TOTAL ARO GASTOS TOTALARO
MENSUAL FIJOS VARIAB 1 FIJOS VARIAB 2 FIJOS VARIAB 3 FIJOS VARIAB 4 FIJOS VARIAB 5
SUELDOS Y SALARIOS ADMINIS $ 92307 $ 1107680 $ 1107680 $ 1121083 $ - 7§ 1121083 $ 1134648 $ - 7S 1134648 $ 1148377 $ - 7S 1148377 $ 1162273 $ - $ 1162273
Sueldos del Gerente $ 65933 $ 791200 $ 791200 $ 800774 $ . $ 800774 $ 810463 $ . s 810463 S 820269 $ - s 820269 S 830195 $ - $ 830195
Sueldo del Contador $ 26373 3164,8 $3.164,80 $ 3.203,09 $ - 53203008 3.241,85% - s320858 3.281,08 % - 3281088 3.320,78'$ - $332078
r r r
SUMINISTROS DE OFICINA $ 6,50 $ 7800 $ 7800 $ -8 1Y g 7894 $ -8 7% ,s 7908 - s 808 8 8087 $ -8 8L8 $ 81,84
s s om s oms oms . s apd s -8 w0 - soams 00 1 : mws uw
ips : X X - } ; } - I )
Grapas $ 1,00 $ 1200 $ 1200 $ s 115 972 $ -8 983 % 1229 $ -8 995 8 1244 $ -8 1259 $ 12,59
Hojas de papel bond $ 3,50 $ 420 $ 200 $ - s w58 1215 8 -8 RS pp s -8 4SS gy S M07 $ 4407
SUMINISTRO DE LIMPIEZA $ 17,63 $ 21160 $ 21160 $ - s 2416 8 251 $ -8 B2 2675 $ -8 854S 21937 § - %8 2203 $ 22203
Escoba $ 3,00 $ 3600 $ 3600 $ - 8 345 21416 -8 21675 3 8 S - % 237 3 IR S B - (A 3177
Desinfectantes $ 4,00 $ 4800 $ 4800 $ -8 mm 644 $ - s wmas U - s wms W6 - %8 5037 $ 50,37
Trapeador $ 1,20 $ 1440 $ 1440 $ -8 15T 858 s amr s 1475 $ s s 1493 $ - 8 1511 % 1511
Papel higienico $ 1,60 $ 1920 $ 1920 $ -8 1M 05 s s 1S 1967 $ s 1w s 1991 $ - %8 2015 % 20,15
Jabon liquido $ 333 $ 4000 $ 4000 $ - $ 4048 ’ - 4 20097 $ . 7y 447 $ -8 m9r s 4197
8 1943 $ -8 1967 $ -8 19 8
$ 4048 $ - %8 4097 $ -8 mar s
OTROS GASTOS $ 13403 $ 160840 $ 160840 $ 162786 $ - TS 162786 $ 164756 $ - TS 164756 $ 166749 $ - "$ 166749 $ 168767 $ - % 168767
Depreciaciones $ 8403 $ 1.008,40 $ 1.00840 $ 1.02060 $ - $ 102060 $ 103295 $ - $ 103295 $ 104545 § - $ 104545 ¢ 105810 $ - $ 105810
.. Lz r r r
Servicios Bésicos $ 5000 $ 600,00 $ 600,00 $ 607,26 $ _ $ 607,26 $ 61461 $ _ $ 61461 $ 62204 $ _ $ 6204 $ 62957 $ - $ 629,57
TOTALES $1.081,23$ 12.685,20 $ 289,60 $12.974,80 $12.838,69% 29310 $13.131,80 $12.994,04 $ 29665 $13.20069 $13.151,27$ 30024 $13.45151  $13.31040$ 30387 _$13.614,27
GASTOS DE VENTAS
DESCRIPCION GASTOS GASTOS TOTALARO GASTOS TOTALARO GASTOS TOTALARO GASTOS TOTAL ANO GASTOS TOTAL ARO
MENSUAL FII0S VARIAB 1 FLIOS VARIAB 2 FIJ0S VARIAB 3 F1J0S VARIAB 4 F1J0S VARIAB 5
Vendedor online $ 26373 $ 316480 $ 316480 $ 3.20309 $ 320309 $ 324185 $ 324185 $ 328108 $ 328108 $ 332078 $ 332078
Publicidad $ 40000 $ 480000 $ 480000 $ 485808 $ 485808 $ 491686 $ 491686 $ 497636 $ 497636 $ 503657 $ 503657
Promocion (Hojas volantes) $ 100,00 $ 120000 $1.200,00 $ 121452 $1.21452 $ 122022 $1.229,22 $ 124409 $1.244,09 $ 125014 $ 125914
TOTALES $763,73$ 796480 $  1.20000 $9.164,80 $ 806117 $ 121452 $9.27569$ 815871 $ 122922 $9.387,93% 825743 $ 124409 $9.501,52$ 835735 $ 125914 $ 9.616,49
Fuente: Investigacion propia.
Investigado por: Toalombo, Christian (2018)
TOTAL GASTO
TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
22.139,60 22.407,49 22.678,62 22.953,03 23.230,76

Fuente: Investigacion propia.
Investigado por: Toalombo, Christian (2018)
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Tabla N° 59 Mano de Obra

Mano de obra

ORD APELLIDOS Y CARGO CODIGO INGRESOS DESCUENTOS VALOR
NOMBRES SBU OTROS TOTAL VARIOS 9.45% TOTAL A
PAGAR

1 Trabajador 1 Produccion $ $ $ $ $ $ $
386,00 - 386,00 - 36,48 36,48 349,52

2 Trabajador 2 Produccion $ $ $ $ $ $ $
386,00 - 386,00 - 36,48 36,48 349,52

TOTALES $ $ $ $ $ $ $
772,00 - 772,00 - 72,95 72,95 699,05

PROVISIONES Y BENEFICIOS SOCIALES

PATRONAL SECAP IECE Xl X FONDO DE VACAC TOTAL COSTO
11,15% 0,50% 0,5% RESERVA MO
$ 43,04 $ 193 $ $ $ $ 32,17 $ 16,08 $ $
1,93 32,17 32,17 159,48 509,01
$ 43,04 $ 193 % $ $ $ 32,17 $ 16,08 $ $
1,93 32,17 32,17 159,48 509,01
$ 86,08 $ 386 $ $ $ $ 64,33 $3217 $ $
3,86 64,33 64,33 318,96  1.018,01

Fuente. Investigacion propia
Elaborado por. Toalombo, Christian (2.018)
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Tabla N° 60 Personal Administrativo

SUELDO PERSONAL ADMINISTRATIVO

ORD APELLIDOS CARGO CODIGO INGRESOS DESCUENTOS VALOR
Y SBU OTROS TOTAL VARIOS 9.45% TOTAL A
NOMBRES PAGAR
1 NN Gerente 1123 $ $ $ $ $ $ $
500,00 - 500,00 - 47,25 47,25 452,75
2 NN Contador 1234 $ $ $ $ $ $
200,00 200,00 - 18,90 18,90 181,10
TOTALES $ $ $ $ $ $ $
700,00 - 700,00 - 66,15 66,15 633,85
PATRONAL SECAP IECEO05 XIII X1V FONDO VACAC TOTAL COSTO
11,15% 0,50% % DE ADM.,
RESERVA
$ 5575 $ $ $ $ $ 4167 $ $ $
2,50 2,50 41,67 41,67 20,83 206,58 659,33
$ 2230 $ $ $ $ $ 16,67 $ $ $
1,00 1,00 16,67 16,67 8,33 82,63 263,73
$ 78,05 $ $ $ $ $ 5833 $ $ $
3,50 3,50 58,33 58,33 29,17 289,22 923,07

Fuente: Investigacion propia.

Investigado por: Toalombo, Christian (2018)
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Tabla N° 61 Personal de ventas

SUELDO PERSONAL DE VENTAS

ORD. APELLIDOS CARGO CoD INGRESOS DESCUENTOS VALOR
Y SBU OTROS TOTAL VARIOS 9.45% TOTAL A
NOMBRES PAGAR
1 SIN VENDEDOR $ $ $ $ $ $
ONLINE 200,00 - 200,00 - 1890 1890 181,10
TOTALES $ $ $ $ $ $
200,00 - 200,00 - 1890 1890 181,10
PATRONAL SECAP IECEO05 Xl X1V FONDO VACAC TOTAL COSTO
11,15%  0,50% % DE ADM.
RESERVA
$ 2230 $ $ $ $ $ 1667 $ $ $
1,00 1,00 16,67 16,67 8,33 82,63 263,73
$ 2230 $ $ $ $ $ 1667 $ $ $
1,00 1,00 16,67 16,67 8,33 82,63 263,73

Fuente: Investigacion propia.
Investigado por: Toalombo, Christian (2018)
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Depreciacion

Tabla N° 62 Personal de ventas

CALCULO DE LAS DEPRECIACIONES

VIDA UTIL

PORCENTAJE DE

DEPRECIACION

DETALLE DEL BIEN AROS VALOR DEPRECIACION DEPRECIACION ANUAL MENSUAL

Depreciacion de produccién $ 1.380,00

Prensa Hidraulica 10 $ 980,00 10% $ 98,00 $ 8,17
Cortadora 10 $ 400,00 10% $ 40,00 $ 3,33
Depreciacion

Administrativo $ 11.794,00

Adecuaciones Local 20 $ 10.000,00 5% $ 500,00 $ 41,67
Escritorio de oficina 10 $ 200,00 10% $ 20,00 $ 1,67
Silla giratoria 10 $ 59,00 10% $ 5,90 $ 0,49
Archivador 10 $ 125,00 10% $ 12,50 $ 1,04
Teléfono inalambrico 3 $ 50,00 33% $ 16,67 $ 1,39
Sumadora 3 $ 60,00 33% $ 20,00 $ 1,67
Equipo de sonido 3 $ 300,00 33% $ 100,00 $ 8,33
Computadora portatil 3 $ 700,00 33% $ 233,33 $ 19,44
Impresora multifuncional 3 $ 300,00 33% $ 100,00 $ 8,33
TOTAL 13.174,00 $ 1.146,40 $ 95,53

Fuente: Investigacién propia.

Investigado por: Toalombo, Christian (2018)
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Proyeccion de depreciacion

Tabla N°63 Proyeccion de depreciacion

PROYECCION DE LA DEPRECIACION

DETALLE DEL BIEN ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5

Depreciacion de produccion S 138,00 $ 138,00 $ 138,00 $ 138,00 § 138,00
Prensa Hidraulica S 98,00 S 98,00 S 98,00 $ 98,00 S 98,00
Cortadora S 40,00 $ 40,00 $ 40,00 S 40,00 $ 40,00
Depreciacion Administrativo S 1.008,40 $ 1.008,40 $ 1.008,40 $ 538,40 $ 538,40
Adecuaciones Local S 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
Escritorio de oficina S 20,00 S 20,00 S 20,00 § 20,00 S 20,00
Silla giratoria S 590 S 590 S 590 § 590 S 5,90
Archivador S 12,50 § 12,50 § 12,50 §$ 12,50 § 12,50
Teléfono inalambrico S 16,67 S 16,67 S 16,67
Sumadora S 20,00 S 20,00 S 20,00
Equipo de sonido S 100,00 S 100,00 $ 100,00
Computadora portatil S 233,33 § 233,33 § 233,33
Impresora multifuncional S 100,00 S 100,00 $ 100,00
TOTAL 1146,4 1146,4 1146,4 676,4 676,4

Fuente: Investigacién propia.
Investigado por: Toalombo, Christian (2018)

5.4. CALCULO DE INGRESOS
Los ingresos son los incrementos del patrimonio neto distinto de las aportaciones del fondo a la entidad por parte de los propietarios, como
consecuencia de las actividades econdmicas de venta de bienes o prestacion de servicios como consecuencia de las variaciones en el valor de

activos y pasivos que debe reconocerse completamente (Jaime, 2008)
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Tabla N°64 Calculo de ingreso

UNIDAD COSTO Y MARGEN DE PRECIO DE
i INGRESOS  UNIDADES
DESCRIPCION DE GASTO UTILIDAD MENSUALES PRODUCIDAS VENTA
MEDIDA MENSUAL % $ UNITARIO
Materia Prima $2.744,00 $ 41160 $ 3.155,60 $ 15,78
Fibra de vidrio Kg $ 600,00 $ 90,00 $ 690,00 $ 345
Cobalto Kg $ 600,00 $ 90,00 $ 690,00 $ 345
Meck cc $ 400,00 $ 60,00 $ 460,00 $ 2,30
Dioxido Titanio Kg $ 450,00 $ 6750 $ 517,50 $ 2,59
Vinil carbono Mits $ 294,00 $ 410 $ 338,10 $ 1,69
Fomix Mits $ 400,00 $ 60,00 $ 460,00 $ 2,30
Mano de obra $1.018,01 15% $ 152,70 $ 1.170,71 200 $ 5,85
Operador de maquina  Persona  $1.018,01 , $ 152,70 , $ 1.170,71 '$ 5,85
Costos Indirectos $ 901,50 $ 13523 $ 1.036,73 $ 5,18
de Fabricacion
Estileno Kg $ 280,00 $ 4200 $ 322,00 $ 1,61
Resina Kg $ 260,00 $ 3900 $ 299,00 $ 1,50
Talco chino Kg $ 70,00 $ 1050 $ 80,50 $ 0,40
Pigmento negro Kg $ 280,00 $ 42,00 $ 322,00 $ 1,61
Depreciaciones Dolar $ 11,50 $ 1,73 $ 13,23 $ 0,07
Total Gastos Délar $ 1.844,97 $ 276,75 $ 2.121,71 $ 10,61
TOTAL $ 6.508,48 $ 699,53 $ 5.363,04 $ 37,42
Fuente: Investigacién propia.
Investigado por: Toalombo, Christian (2018)
Tabla N° 65 Proyeccion de Ingresos
PROYECCION DE INGRESOS
DESCRIPCION CAN PRECIO TOTAL CAN PRECIO TOTAL
UNIT. ANO 1 UNIT. ANO 2
Corrector de Postura 2400 $37,42 $ 89.816,99 2520 $37,88 $ 95.448,96
TOTAL $37,42 $89.816,99 $37,88 $95.448,96
PRECIO TOTAL PRECIO TOTAL PRECIO TOTAL
CAN “unit. Aoz AN ynit. aRos AN g, AROs
2.646 $38,33 $101.434,09 2.778$ 38,80 $107.794,51 2917 $39,27 $114.553,77
$38,33 $101.434,09 $38,80 $107.794,51 $39,27 $114.553,77

Fuente: Investigacion propia.
Investigado por: Toalombo, Christian (2018)
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5.5. FLUJO DE CAJA

El flujo de caja es un estado financiero el cual mide la liquidez que tiene la empresa,
en este informe se manifiesta los ingresos que tiene el proyecto y los egresos en
efectivo que se incurren por la actividad econdémica incluidas las inversiones a

realizarse. A continuacion, se detalla en la tabla N°66:
Tabla N°66 Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A. INGRESOS ORDINARIOS $ 89.816,99 | $ 95.448,96 | $ 101.434,09 | $ 107.794,51 | $ 114.553,77
Ingresos por ventas $ 89.816,99 | $ 95.448,96 | $ 101.434,09 | $ 107.794,51 | $ 114.553,77
B. EGRESOS OPERACIONALES $ 76.955,33 | $ 77.900,36 | $ 78.856,82 | $ 80.294,86 | $ 81.274,62
Materia Prima $ 32.928,00 | $ 33.326,43| $ 33.729,68 | $ 34.137,81| $ 34.550,88
Mano de Obra $ 12.216,13 | $ 12.363,94 | $ 12.51355| $ 12.664,96 | $ 12.818,21
CIF $ 10.680,00 | $ 10.810,90 | $ 10.943,38 | $ 11.077,46| $ 11.213,17
Gastos de Administracién $ 11.966,40 | $ 12.123,40| $ 12.282,29 | $ 1291311 | $ 13.075,87
Gastos de Ventas $ 9.164,80 | $ 9.275,69 | $ 9.387,93 | $ 9.501,52 | $ 9.616,49
Gastos Financieros $ - $ - $ - $ - $ -
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) $ 12.861,66 | $ 17.548,60 | $ 22577,26 | $ 27.499,65 | $ 33.279,15
D. INGRESOS NO OPERACIONALES | $ 17.011,18 | $ = $ o $ o $ o $ -
Recursos propios $ 17.011,18
Recursos de terceros $ -
ES EGRESOS NO OPERACIONALES $ 1.908,55 | $ 2.655,49 | $ 3.500,69 | $ 451486 $ 6.909,67
Inversion realizada $ 17.011,18
Pago de capital de préstamo $ $ $ - $ - $ -
Pago de intereses de préstamo $ - $ - $ - |3 - $ -
Pago de participacion de utilidades $ 1.908,55 | $ 261159 | $ 3.365,89 | $ 4.104,25 | $ 4.971,17
Pago de impuestos $ - $ 4390| $ 134,80 | $ 41061 | $ 1.938,50
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D - E) $  (1.90855) $ (2.655,49)| $ (3.500,69)| $ (4.514,86)| $ (6.909,67),
G. FLUJO NETO GENERADO (C - F) $ 10.953,11| $ 14.893,11 | $ 19.076,57 | $ 22.984,79 | $ 26.369,48
H. SALDO INICIAL DE CAJA $ = $ 10.953,11 | $ 25.846,22 | $ 44.922,79| $ 67.907,58
| SALDO FINAL DE CAJA (G + H) $ = $ 10.953,11 | $ 25.846,22 | $ 44.922,79| $ 67.907,58 | $ 94.277,06

Fuente: Investigacion propia.
Investigado por: Toalombo, Christian (2018)
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5.6. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es el nimero de unidades que la empresa debe producir y vender

para lograr igualar los ingresos a los egresos totales. Para calcularlo es importante

conocer los costos fijos, variables y totales. (Varela, R. 2013). }

En la tabla N° 67 podemos observar los datos obtenidos para poder obtener el punto

de equilibrio.

Tabla N°67 Datos Punto de Equilibrio

DETALLE DE VARIABLES TOTALES
Ingresos $ 89.816,99
Costos Fijos $ 32.866,13
Costos Variables $ 45.235,60
Costos totales $ 78.101,73
NUmero de unidades 2400
Precio Unitario de venta $ 37,42
Costo Variable Unitario $ 18,85
Fuente: Investigacién propia.
Investigado por: Toalombo, Christian (2018)
Tabla N°68 Punto de equilibrio
Descripcion Fijos Variables Costo total
Detalle de costos $ 3 $
2.216,13 43.746,00 55.962,13
Gastos de Administracion  $ $ $
12.685,20 289,60 12.974,80
Gastos de Ventas $ 3 $
7.964,80 1.200,00 9.164,80
Gastos Financieros $ 3 $
SUMAN $ $ $
32.866,13 45.235,60 78.101,73

Fuente: Investigacion propia.
Investigado por: Toalombo, Christian (2018)

PE($) = $66.214,55
PE n= UNIDADES= 1.769

PE%=73%
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Punto de Equilibrio
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Grafico N° 30 Punto de equilibrio
Fuente: Investigacién propia.
Investigado por: Toalombo, Christian (2018)

5.7. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

“Es un documento contable complementario donde se informa detallada y
ordenadamente el resultado de las operaciones (utilidad, pérdida remanente y
excedente) de una entidad durante un periodo determinado” (p.78).

El estado de resultados permitird conocer si lo que se propone resulta o no es rentable,
y como una premisa béasica para su respectivo calculo se procederd a conocer en

primera instancia el Impuesto a la Renta 2017 determinado por el SRI.

Tabla N°69 Calculo del Impuesto a la Renta 2.017

FRACCION BASICA IM PUESTO % IM P.F.
DESDE | HASTA F.B. EXCEDENTE
0 11.240 0 0%
11.240 14.390 0 5%
14.390 17.990 155 10%
17.990 21.600 515 12%
21.600 43.190 948 15%
43.190 64.770 4.187 20%
64.770 86.370 8.503 25%
86.370 115.140 13.903 30%
115.140 En adelante 22.534 35%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2018)

Tabla N°69 para el célculo del Impuesto a Renta del 2017 misma que es proporcionada por el SRI.
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Tabla N°70 Estado de resultados proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos por Ventas $ 8981699 $ 9544896 $ 101.434,09 $ 107.79451 $ 114.553,77
(-) Costo de Produccion $ 5596213 $ 56.63927 $ 57.32460 $ 58.01823 $ 58.720,25
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 33.854,86 $ 38.809,69 $ 44.109,48 $ 49.776,28 $ 55.833,51
() Gastos de venta $ 916480 $ 9.27569 $ 938793 $ 950152 $ 9.616,49
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS $ 24.690,06 $ 29.534,00 $ 34.721,55 $ 40.274,76 $ 46.217,02
(-) Gastos Administrativos $ 1196640 $ 1212340 $ 1228229 $ 1291311 $ 13.075,87
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 12.723,66 $ 17.410,60 $ 22.439,26 $ 27.361,65 $ 33.141,15
(-) Gastos Financieros $ - $ - $ - $ - $ -
(+) Otros Ingresos $ - $ - $ - $ - $ -
(-) Otros Egresos $ - $ - $ - $ - $ -
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES $ 12.723,66 $ 17.410,60 $ 22.439,26 $ 27.361,65 $ 33.141,15
(-)  15% Participacion Trabajadores $ 190855 $ 261159 $ 336589 $ 410425 $ 497117
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 10.815,11 $ 14.799,01 $ 19.073,37 $ 23.257,40 $ 28.169,98
(-) Impuesto a la Renta $ - $ 4390 $ 13480 $ 41061 $ 1.938,50
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO $ 10.815,11 $ 14.755,11 $ 18.938,57 $ 22.846,79 $ 26.231,48

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2018)
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5.8. EVALUACION FINANCIERA

La evaluacién financiera se refiere a la aplicacion de los indicadores financieros y

las razones financieras que puedan medir si es 0 no viable el proyecto planteado en

base a un resultado arrojado, a continuaciéon se detalla en la tabla N°71 la evaluacion

de nuestro proyecto.

Tabla N°71 Evaluacién Financiera

F. FLUJONO $ $ $ $ $ $
OPERACIONAL (D -E) - (1.908,55) (2.655,49) (3.500,69) (4.514,86) (6.909,67)
G. FLUJONETO $ $ $ $ $ $
GENERADO (C - F) (17.011,18) 10.953,11 14.89311 19.076,57 22.984,79  26.369,48
H. SALDO INICIAL DE $ $ $ $ $ $
CAJA - - 10.953,11 25.846,22 44.922,79  67.907,58
I. SALDO FINAL DE $ $ $ $ $ $

CAJA (G + H)

10.953,11 25.846,22 44.922,79 67.907,58  94.277,06

Fuente: Investigacion propia.

Investigado por: Toalombo, Christian (2018)

a) Indicadores

a.1l) Valor actual neto (VAN)

EL valor actual neto (VAN) es un indicador financiero que sirve para determinar la

viabilidad de un proyecto. Si tras medir los flujos de los futuros ingresos y egresos

y descontar la inversion inicial queda alguna ganancia, el proyecto es viable

(ESAN, 2014)

D D2 Dn
VA = + + o+
(1+i)  (1+i)2 (1+i)
TMAR 15,00%
Inv. Inicial $ (17.011,18)
ANO1 $ 1095311  $9.524.44
ANO2 $ 1489311  $11.261,33
ANO3 $ 1907657 $1254315
ANO4 $ 2298479 $13.14163
ANOS5 § 26.36948 $13.110,29
Suma Flujos  § 59.580,85 $ 59.580,85

VAN[ $ 42.569,68 |

=VAN (-17.9011,18 + 10.953,11+ 14.893,11 + 19.076,57 + 22.984,79 + 26.369,48)
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VAN=$ 49.569,68

Anélisis: El resultado del van es $ 49.569,68 esto nos indica que el proyecto es

viable ya que nuestro valor es superior a 0.
a.2) Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una
inversion. Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendré una inversion

por las cantidades que no han retirado del proyecto (Economipedia, 2017).

TIR=-lo+)n Flut

T=1 (1+01)"

=TIR (-17.9011,18+10.953,11+14.893,11+19.076,57+22.984,79+26.369,48;=0)
TIR =82%

ElI TIR es de 82% es decir se obtiene un valor superior a0 y por lo tanto el proyecto

es factible, porque se recuperara la inversién y se obtendra rentabilidad.

Tabla N°72 TMAR

TMAR
TMAR VALOR ESTRUCTURA COSTO PONDERACION
Capital Propio $ 100% 15% 15,00%
17.011,18
Capital financiado $ - 0% 0,00%
TOTAL DE LA INVERSION $ 100% 15,00%
17.011,18

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2018)

Anadlisis: En cuanto a la tasa interna de retorno (TIR) es el 35% y al ser comparado
con la tasa minima de rendimiento (TMAR) del 15% como lo podemos observa en
la tabla N° 72, estos nos indica que el proyecto es viable ya que es superior a 0 y
ademas que es rentable ya que la TIR es superior al TMAR
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a.3) Relacion Beneficio Costo

El andlisis costo-beneficio es una herramienta financiera que mide la relacion entre
los costos y beneficios asociados a un proyecto de inversién con el fin de evaluar
su rentabilidad, entendiéndose por proyecto de inversion no solo como la creacion
de un nuevo negocio, sino también, como inversiones que se pueden hacer en un
negocio en marcha tales como el desarrollo de nuevo producto o la adquisicion de
nueva maquinaria. (CreceNegocios, 2013)

Sl
oo (1 +#)"
Bl = L
o L1+
Tabla N°73 Relacién Beneficio Costo
INGRESOS $ 59.580,85
INVERSION $ 17.011,18
BENEFICIO / COSTO = 3,50

B/C=5.28

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2018)

Anélisis: El indice de 3,50 que se obtuvo en el beneficio costo indica que se
estaria ganando por cada dolar invertido $3,50, como lo podemos observar en la
tabla N°73.

a.4) Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion de la inversion (PRI) es un indicador que mide en cuanto
tiempo se recuperaré el total de la inversion a valor presente. Puede revelarnos con
precision, en afios, meses y dias, la fecha en la cual sera cubierta la inversién inicial.
(ESAN, EL PRI: uno de los indicadores que mas llama la atencion de los

inversionistas., 2017)

Tabla N°74 Periodo de recuperacion

PERIODO DE RECUPERACION Afios Meses Dias

S 17.011,18 1 9 28

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Toalombo, Christian (2018)

Analisis: En la tabla N° 74 podemos observar que el periodo de recuperacion de

la inversion sera aproximadamente de 1 afios, 9 meses y 28 dias.
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Conclusion:

Después de los Andlisis Financiaron se puede llegar a la conclusion que esta
inversion va a tener altos retornos que permitiran a la empresa crecer de forma
paulatina por lo que serd recomendable invertir en este proyecto.

El proyecto va a contribuir de manera muy importante para identificar y resaltar los
puntos que hay que cubrir y considerar para llevar a cabo una implementacion
exitosa de la distribucién de este producto nuevo y novedoso que todavia no existe
en el mercado local. Nos deja muchas cosas importantes que reflexionar y muchas
otras las podra reforzar como incrementar la produccion, se considera de
importancia dentro del proyecto en especializar al personal de Mano de Obra para
que la calidad del producto sea de primera y no haya desperdicio de materiales
mismos que son costosos y que ellos puedan palpar los beneficios laborales que se
va ir incrementando

Si la gente de la provincia y luego del pais pueda adquirir este producto y
experimentar los beneficios a la salud que va a brindar, esto va provocar una
crecimiento del negocio.

Y si todo se lo hace correctamente el desarrollo e implementar el proyecto va ser

un existo.

Recomendacion:

En vista que el proyecto es viable econdmicamente se recomienda ponerlo en
marcha ya que su beneficio de uso es de alto impacto para toda la poblacion que
maneja un automdvil reduciendo dolores de espalda al momento manejar como

dolores lumbares.
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ANEXOS
Disefio de la encuesta
ENCUESTA DE GUSTOS Y PREFERENCIAS DEL PRODUCTO
“CORRECTOR DE POSTURA PARA VEHICULO”

w— UNIVERSIDAD =

INDOAMERICA
Objetivo. - Reducir los problemas de la columna
mediante la utilizacioén de un corrector de espalda y cuello en los conductores de
vehiculos en la cuidad de Ambato, Provincia de Tungurahua.

Instrucciones. - A continuacion se presenta una serie de preguntas que usted debe
responder, por favor léalas detenidamente y marque con una X de acuerdo a su
criterio.

1. ¢Tiene molestias o dolores lumbares al momento de conducir?

Para reforzar
Sefiale los problemas que tiene al momento de conducir en dénde.

...... Dolor de la espalda
...... Dolor de piernas

...... Dolor de brazos
...... Dolor de la cabeza

2. ¢Qué se le viene a la mente al escuchar

ColumNa. ...,

Espalda...........ooooiiiii

ASIENTO. .. oviee e,
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3. De las siguientes caracteristicas que tienen un corrector de postura
califiquelas en orden de importancia siendo 1 la mas importante y 6
menos importante.

- Duro (
- Suave (
- Masajeado (
- Ergondmico (
- Pequefio (
- De facil manejo  (

N N N N N N

4. Grafique el tipo de empaque que recomendaria para el corrector de
postura.

Material.............

Tamarno............
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5. De los siguientes productos indique cual ha adquirido.

“Las personas que utilizan el corrector de postura son

2

De los siguientes establecimientos escoja el de su preferencia de compradel
corrector de postura.?

- Auto lujos

- Centros Comerciales

- Internet

- Concesionario de autos
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8.

10.

¢ Tiene

algun problema con el corrector de postura tradicional que

usted posee?

Para reforzar
Sefiale en orden de importancia los problemas que tienen con su
corrector de postura actual

Se dafia con el tiempo

Muy fragil
Demasiado duro

Incomodo

¢Qué medios de comunicacion es la que le gusta?

9. De los siguientes medios de comunicacion seleccione en orden de

importancia, siendo 1 la de mayor importancia y 8 la de menor
importancia y detalle.

11.

12.
13.

14.

15.

16.

Radio

() Facebook () Twitter

( ) Redes Sociales ()
YouTube () Instagram  —
() Otro

Nombre —

Programa () Radio

17.

18.

19.

20.
21.
22.
23.
24.

25.

26.

27.

28.

29

. () Fox

30.

() Ecuavisa

() RTS

() Television () Gama TV
Nacional

() TC Television

() Otro —

Programa

() Teleamazonas

Programa

() Discovery
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3L1. () Television () ESPN

32. Cable () CNN
33. () AnimalPlanet

() ESPN

() Otro

Nombre

Seccion () Periddico

Nombre

Seccién

() Revistas
Lugar

() Gigantografia

( ) Otros

34. ;Cual es el horario que le dedica al medio de comunicacion de su

preferencia?
06 m—09am () 09am —12pm ( ) 12pm — 15pm ()
15am — 18pm ( ) 18pm —21pm () 21am — 00am ()

35. ¢Si usted fuera el representante de la marca, que haria para vender el
corrector de postura?

GRACIAS POR SU COLABORACION

Realizado por. Toalombo, Christian (2.018)
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DISENO DE LA ENCUESTA
ENCUESTA DE GUSTOS Y PREFERENCIAS DEL PRODUCTO
“CORRECTOR DE POSTURA PARA VEHICULO”

€3
~— UNIVERSIDAD —

INDOAMERICA
Objetivo

Reducir los problemas de la columna mediante la utilizacién de un corrector de
espalda y cuello en los conductores de vehiculos en la cuidad de Ambato, Provincia

de Tungurahua.

ENCUESTA ESTRUCTURADA PARA FISIOTERAPEUTAS DE LA
CIUDAD DE AMBATO, PROVINCIA DE TUNGURAHUA.

PREGUNTA 1 ;Sefale que dolores mas comunes tienen las personas al momento
de conducir un vehiculo?
Escala

Lumbalgias

(
(
Alteraciones musculo esqueléticas por descoparias (
Dolor abdominal (

(

~— ~— T o

Migrafas

PREGUNTA 2. ;Que tipo de terapia ha ordenado para mejorar al paciente?
Ejercicios de area afectada ()
Terapia magnética ()
Aplicacion de ondas de choque ( )
Masajes ()
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PREGUNTA 3. ¢(Es importante tener una buena postura al momento de conducir?
Si ()
NO ()

PREGUNTA 4. ;A qué se debe gue las personas no saben la importancia de la
buena postura?

a. No existen programas de prevencion sobre posturas
b. Personas desconocen de normas de seguridad

c. Desconocen sobre ergonomia

N AN N /N
SN N N NS

Np existen programaciones radiales sobre salud

PREGUNTA 5. ;La mala postura de qué forma puede repercutir en la salud de las
personas?

a. Dolor en el cuello y trapecio

b. Musculos abdominales se descuelguen

c. Mayor riesgo de lesiones

d. Molestias en la zona central de la espalda

[ B W N N

)
)
)
)

PREGUNTA 6. ¢Si usted, podria dar recomendaciones a los conductores cual
seria, la mas importante?

a. Al estar sentado colocara espalada erguida ()

b. Estando de pe, el pecho arriba y el abdomen contraido ( )
c. Al caminar, cabeza arriba y cuello erguido

(
d. Al dormir, extender las piernas en un almohadon (
(

N N’ NS

e. Mantener la columna vertebral en una posicion adecuada

PREGUNTA 7. ;Qué causas se origina por el desconocimiento de no tener una
buena postura al momento de conducir?

Dolores musculares

Causa de accidentabilidad

()
Dolores lumbares ()
()
Ausencia de cultura ciudadana ()
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PREGUNTA 8. ¢ Describa los beneficios que brinda el uso de un corrector de
postura al momento de conducir?

Disminucion de la tensidn que se tiene al conducir ()

Evita accidentes de transito ()
Mantiene una postura correcta ( )
Evita la migrafa ( )

PREGUNTA 9. ;Qué enfermedades o dolencias estan evitando al momento de usar
el corrector?
Dolor lumbar ()
Dolor musculo esquelético ()
()

Contracturas musculares deformidades

PREGUNTA 10. (Cree que la situacion econdémica es una parte importante para la

adquisicién de correctores de postura?
si ()
NO ()

PREGUNTA 11. ;Cree que deberia existir variedad de correctores de postura en

el mercado?
Si ()
NO ()

PREGUNTA 12. ;De queé manera podria evitar dolores lumbares sin el corrector
de postura?

Usando almohadones
Con masajes

Con el asiento reclinado

—~ ~ o~
~— ~— ~—~

Pregunta 13. ;El corrector de postura debe ser duro, o suave?

Suave ()
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Duro ()

PREGUNTA 14. ;Cree que hay suficiente informacion sobre la buena postura para

que las personas traten de prevenir enfermedades?

~—~

iGRACIAS POR SU COLABORACION!

Realizado por. Toalombo, Christian (2.018)

121



NUMERO DE VEHICULOS MOTORIZADOS, SEGUN PROVINCIAS

' Poblz XY.TUN{ "Y, Anua xY.IAnw xY.lma: "Y.I Netfl X‘:’- Aula’ me UTLE meurts st anual xy“ANUv xYlAma x' Anuz stm x_
ax

C | ® wwwinecgob.ec/p
AT W e R A

CCUADRO No -1
NUMERO DE VEHi ADOS, POR USO,

PICHINCHA 7834 3126 89% 5363 20
TUNGURAHUA L 67003 26583 5%
ZAMORA CHINCHIPE 453 1587 W 195
GALAPAGOS. w 0 w m
UCUMBIOS 506 w
ORELLANA- @ »
SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS m

SANTAELENA

6 HKor 54

CUADRO No 2
NUMERO DE VEHICULOS MOTORIZADOS MATRICULADOS. POR USO, SEGUN CLASE

S0 DL VERGUL0
cuse Tom T
PARDICULAR | ALQULER | ESTADO | MUNICPAL
TorL 1548 LK) @ na s
AUTOMOVE. 6 ek M8 108 2
[ 1000 mo o " a
CAMION e s a8 %0 n

'..m « VTN x VA x ¥ o Anus x Y @ Ans x N Netti x V3 Adar x W Ut x Vi Ume x V.G ans x ¥ ANG x 7l anu =\ lAma x VG derec x_

C | © wvw.ecuadorencifras.gob.ec : tadisticas micas/Estadistica! ansport iones/Anuario_de Estad_de._Tr 1 aw mm|

Anuario_de_Estad_de_Transporte_2013.pdf
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DATOS ESTADISTICOS DEL TOTAL DE PERSONAL A NIVEL
NACIONAL

WE AT

B ST GT Y @ LT G T T e, SR SR G Y R R, G P &

63

-
- % == % - www. ecuadorencifras gos.of
- - » - = -
= |
- -

Cuadro No. 4.3.21
Ucenciados v/o tecndlogos aue trabajan en establecimientos de salud, segon reglones v provincies. o

£n saneamients Mecanico
Remiones v Frovincias Torat personal  £n - - e atmentos
. . - - - Priesty

"lPohla x'.ImN( X'.'Amu‘ xlen\.s X"lAma‘ x'l Netfi x') Aula | x'ﬂ" UTLE x'rr UTEE xvs anuz x','ANu x'.lAmz x',lAm: x'(}dem x_
[ Sociles Sahid/P ario Rec Act S ax OB

C | © vww.ecuadorendifras.gob.ec/documentos/web-inec/E

Afio 2014. fisiotera Avox |t
Regiones y Provincias Tkl posotal | | Enfolemnte | Etmeseolgy| | | o lonls' | Excabiogty) e
clinico ambiental
Total Republica: 6317 1120 300 2728 L3 1184 2
Region Sierra: 3327 679 8 1472 159 626 78
Azuay 260 63 3 9 10 60 2
Bolivar 53 8 - kL) 5 6 - =
Cafiar 64 2 - 30 - 1 -
Carchi 30 8 - 16 - 2 3 ]
Cotopaxi 93 3 1 45 1 5 -
Chimborazo 8 bt - 35 3 14 -
Imbabura 154 47 - 68 4 21 -
Loja 214 15 3 127 1 56 -
Pichincha 1910 429 pit 770 114 409 1
Tungurahua 127 34 - 61 4 Y 1
Santo Domingo de los Tsachilas 339 1 37 192 7 15 61
Region Costa: 2670 388 24 1.053 81 517 12
El Oro 188 31 23 70 5 55 2
Esmeraldas 18 14 3 75 - 1
Guayas 1564 202 127 531 54 319 9
Los Rios 299 47 2 143 4 2 1
Manabi 420 8 1 197 17 8 -
Santa Elena 81 6 10 3 1 13 -
Region Amazonica: 300 49 1 193 1 39 2
Morona Santiago 4% 4 1 2 - 6 - IT]
Napo 7 15 - 51 1 7 -
Pastaza 3 5 - 3 - 2 -
Zamora Chinchipe 29 2 - 20 - 7 - -
Sucumbios n 7 - 45 - 10 1 v

P o) o - Vams s e sVne Y a s Ve sV s Vo me Y a e = Vs oV Vo e -

C | ® vaw.ecuadorencifras.gob.ec . !

63
- |
= - www.ecuadorencifras.gon.ed
» v
i
Cuadro No. 4.1.21
i Licenciados y/o tecndlogos que trabajan en establecimientos de salud, segin regiones y provincias. -
Afo 2013,
En laboratorio En saneamiento Mecanico
Regiones y Provincias Total nal En fisioterapia  En anestesiologia En hispatologia En radiologia En alimentos
X eesn dlinico ambiental dental
Total Republica: 6.470 1.225 295 2770 243 1278 20 as 22
Regién Sierra: 3320 723 aa 1471 149 693 1 2 13
et e i & %
Chimborazo 174 58 3 73 1 29 1 3
Loja 206 n - 120 1 50 1
sl = = . 5 = ; :
Regién Costa: 2848 ass 248 1117 92 540 ) 24 8
i A = & ® ; % 3 : -
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ANALISIS FODA “EXXE”

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1 Ventadirecta D1 Poca publicidad
F2 Calidad en la elaboracion del D2 Altos costos de mantenimiento
corrector de postura en la produccion

F3 Diferenciacion del producto enel D3 Inexistencia de puntos de venta
mercado en los demas cantones de la
provincia de Tungurahua.

F4  Fluidez de comunicacion a nivel D4 Falta de Personal capacitado

empresarial
OPORTUNIDADES AMENAZAS
01 Amplio mercado Al Altos costos en la obtencion de

permisos de funcionamiento

02 Utilizacion de materiales de alta A2  Tendencias y gustos cambiantes
calidad de los consumidores

O3  Acceso rapido y facil publicidad A3 Baja demanda de la economia del
como: pais
Radio, casa abiertas.

04 Apoyo a la Matriz Productiva A4 Precios elevados de materia
Local y Nacional. prima

Fuente: Empresa “EXXE” (2018)
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EXXE

EXTRA COMODIDAD

C: 0%
Y: 100%
M: 100%
K 0%

Version Monocromdtica de la Marca

Paleta Cromdtica de la Marca

;0%
K: 100%
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Storyboard.

¢Pero sientes que algo no
¢Tienes el auto de tus suefios? anda bien?

P —
;Tematalaintriga, perola ¢Y te llenas de estrés?
postura tiene algo que ver?

iSiéntete tranquilo, ya iEsta disefiado de tal manera
llego “EXXE” el corrector ‘ que haré tu viaje como el de las

de postura que te haré maximas estrella gracias a su
sentir totalmente comodo! ergonomia!
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iNolo pienses mas adquiere tu
“EXXE”ytedara “EXTRA
COMODIDAD”!
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