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Resumen: El presente trabajo de investigacion esta direccionado a establecer un sistema
de produccidn de plasticos con materia prima virgen para uso en el hogar, abaratando
costos mediante la implementacién de un plus de produccion basado en la maquila de
polietileno en su estado original y garantizando el “mejorar la calidad de vida” (PNBV),
de los nifios y nifias menores de cinco afos, con la introduccién al mercado de un vaso
de bebé anti-derrame y anti-goteo. Se ha realizado una investigacion de mercado sobre
la produccion y comercializacion de plasticos en el Ecuador pudiéndose evidenciar que
existe un namero reducido de empresas productoras, siendo PICA, CONSUPLAST las
de mayor posicionamiento en el mercado, existiendo competencias de menor impacto
comercial que generan envases plasticos con materia prima reciclada lo cual genera en
los usuarios problemas de salud muy serios, entre ellos enfermedades digestivas e
incluso céncer al estbmago. Se ha realizado un diagndstico situacional de la empresa
Distribuidora y Comercializadora de plasticos MEGAPICA, identificandose
potencialidades para generar un &rea de produccién mediante la estrategia de
subcontratacién de una empresa que cuente con la tecnologia que carece MEGAPICA,
para generar un nuevo producto. Que por su plus en el disefio realizado para que los

menores de cinco afios puedan adquirir independencia, autonomia al alimentarse solos.
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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion se encuentra direccionado a establecer un sistema de
produccién de plasticos con materia prima virgen para uso en el hogar, abaratando costos
mediante la implementacion de un plus de produccion basado en la maquila de polietileno en su
estado original y garantizando el “mejorar la calidad de vida” (PNBV), de los nifios y nifias
menores de cinco afios, con la introduccién en el mercado de un vaso de bebé anti-derrame y
anti-goteo. Para el efecto se ha realizado una investigacion de mercado sobre la produccion y
comercializacion de plasticos en el Ecuador pudiéndose evidenciar que existe un namero
reducido de empresas productoras, siendo esta PICA, CONSUPLAST las de mayor
posicionamiento en el mercado, existiendo competencias de menor impacto comercial que
generan envases plasticos con materia prima reciclada lo cual genera en los usuarios problemas
de salud muy serios, entre ellos enfermedades digestivas e incluso cancer al estbmago. Se ha
realizado un diagnostico situacional de la empresa Distribuidora y Comercializadora de
plasticos MEGAPICA, identificandose potencialidades para generar un area de produccion
mediante la estrategia de subcontratacion de una empresa productora de plasticos que cuente
con la tecnologia que carece MEGAPICA, y aprovechar los espacios subutilizados y mano de
obra disponible en la empresa para generar un nuevo producto. Que por su plus en el disefio
realizado para que los menores de cinco afios puedan adquirir independencia, autonomia al
alimentarse solos; se presenta un vaso plastico con dos agarraderas lateras que brindan seguridad
al usuario, elaborado con polietileno virgen para evitar la proliferacién de enfermedades
degenerativas o incurables dando confianza a los padres de los usuarios y finalmente con una
valvula anti-goteo y una tapa rosca anti-derrame que se comercializa a nivel nacional con alta

aceptacion por los consumidores.

Palabras claves: Administracion, produccién, Marketing, Finanzas, plus, producto,

satisfaccion del cliente, nifios, vaso, envase, fabricacion.
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SUMMARY

This research is directed to establish a production system with virgin plastic material for use in
the home, cutting costs by implementing a bonus of maquila production based on polyethylene
in its original condition and ensuring "improve the quality of life "(PNBV), children under five
years with the market introduction of a glass of anti-leakage and anti-drip baby. For this purpose
it has done market research on the production and marketing of plastic in Ecuador being able to
show that there are a small number of producers, being this PICA, CONSUPLAST the largest
market position, existing skills of less commercial impact generating plastic containers with
recycled raw material which generates users serious health problems, including digestive
diseases and even stomach cancer. We carried out a situational analysis of the company
Distribuidora y Comercializadora plastic MEGAPICA, identifying potential to generate a
production area by Subcontracting strategy of a company producing plastic that has no
MEGAPICA technology, and leverage underutilized spaces and labor available in the company
to generate a new product. Plus by its design made for children under five years to acquire
independence, autonomy to feed themselves; one plastic cup with two handles providing user
safety, made with virgin polietileno to prevent the proliferation of degenerative or incurable
diseases giving confidence to parents of users and finally with anti-drip valve and a screw cap

presented anti- spill sold nationwide with high consumer acceptance.

Keywords: Administration, Production, Marketing, Finance, plus, product, customer

satisfaction, kids, glass, container, manufacturing.
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PRESENTACION

La industria nacional de produccidn de pléasticos a nivel nacional es reducida, siendo una
de las grandes productoras PICA, esto se debe a que los procesos tecnoldgicos de produccion
de polietileno puro no se lo realiza a nivel nacional por los altos costos en tecnologia y procesos
quimicos; es asi que la produccion menor en el pais fabrica plasticos con material reciclado, lo
cual a futuro puede generar problemas de salud en el caso de la produccién de envases para el
hogar. No asi con la produccidon industrial, que es la que méas se ha desarrollado en el pais.

Ante la escasa oferta de produccion de recipientes elaborados con polietileno puro se ha
generado una oportunidad de negocio para la empresa Distribuidora y Comercializadora de
plasticos MEGAPICA, misma que propone introducir en el mercado un vaso plastico de bebé
anti-derrame y anti-goteo como un producto de prueba para medir el nivel de receptividad en el
mercado y conocer si existe recuperacion de la inversion y rentabilidad para los accionistas.
Para ello éste nuevo producto tiene como plus dos aspectos importantes: el primero la materia
prima con la que se elabora que es de “polietileno puro no reciclado” y el segundo sus bajos
costos debido a la estrategia de maquila de polietileno.

El estudio parte de un capitulo metodoldgico en el cual se identifica el problema y se
define el proceso metodoldgico de investigacion aplicado, de igual manera éste acapite se
complementa con un marco teérico de soporte cientifico para la propuesta sobre el plastico, su
composicion quimica, usos y recomendaciones; asi como aspectos técnicos de Administracion,
Marketing y Finanzas desde el punto de vista de varios autores, entre ellos Humberto Serna,
Philip Kotler y Wellch.

El segundo capitulo aborda el diagnéstico situacional de la empresa proponente en el
cual se analiza un sistema tridimensional en el que se analiza un contexto ambiental en el cual
se abordan aspectos macroecondémicos, sociales, politicos, legales, tecnoldgicos: el contexto
competitivo en el cual se estudian cinco variables dentro del segmento abordados por Michael
Porter y finalmente la estructura interna con la metodologia FODA. A mas de ello el estudio se
complementa con una investigacion de mercado que ha permitido determinar la carencia de
oferta y una alta demanda que procura cubrir la necesidad de uso de utensilios para el hogar y
de manera especial para dar apoyo en la alimentacion de los menores de cinco afos.

Finalmente se aborda un Gltimo acéapite en el cual se realiza una propuesta para la

Fabricacion de envases plasticos, especificamente de un vaso de bebé como producto
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introductorio en el mercado la cual esta estructurada por tres ejes de accion: el primero de
Gestion Productiva en la cual se estructura el &rea de productividad, el segundo de Gestion de
Marketing en la cual se propone el Mix de Marketing y finalmente el area de Gestion Financiera

eje en el que se analiza la viabilidad financiera de la propuesta.
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INTRODUCCION

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La industria pléastica en el pais en los ultimos afios se ha diversificado en areas como la
fabricacion de botellas para bebidas, insumos para la construccion como tuberias, cables,
soportes, mangueras, baldes, tanques, entre otros; todo esto ha generado un crecimiento
significativo de la importacién de materia prima, en respuesta a las necesidades del mercado.
Otro aspecto importante es el hecho de que el Ecuador se ha caracterizado “por ser un fuerte
exportador de banano, por lo que se ha desarrollado la produccion de envases para este producto;
asi como también, para productos relacionados con la horticultura, flores y el sector camaronero,
en donde se utiliza mucho las laminas plasticas” (Saenz 4)

A nivel nacional la incorporacion de la industria plastica para el hogar muestra un contraste
con el tipo de produccién antes mencionado, pues es un &mbito empresarial que poco se ha
incursionado debido a la alta importacion de productos plasticos, debido a la escasa fabricacion
nacional por los altos costos de materia prima, maquinaria y carencia de soporte tecnologico.
En tal circunstancia éste grupo de productos no ha logrado captar mercado y la comercializacion
de productos importados es evidente como es el caso de los plasticos Tupperware.

En este sentido, es importante considerar que de las 600 empresas que conforman la industria
de pléasticos, Gnicamente 23 empresas que corresponde al 3,83% tienen como actividad principal
la elaboracion de articulos de plastico para el hogar; las mismas que generan 881 cargos, que
equivale al 8,9% del total de puestos de trabajo generados dentro del sector de pléasticos.
(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos)

Caterina Costa, presidenta de la Asociacién Ecuatoriana de Plasticos,
sefiala que en el 2010 esta industria facturé alrededor de US$ 1.500
millones, un 16% mas que en el 2009. Ese nivel de crecimiento, dice,
también se mantuvo durante el primer semestre del 2011. Ademas,
agrega, que la industria ha innovado en la produccion de empaques para
guardar alimentos y se ha preocupado del ahorro de materia prima en
casos como la produccidn de botellas, en la que se ha reducido el grosor

de los envases (EI Universo)
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La diversidad de productos plasticos importados ha limitado la produccién nacional,
pues estos al no tener buena tecnologia y control de calidad tienen dificultad para competir, asi
como los costos de materia prima hace que este tipo de productos tengan la dificultad de entrar
en el mercado especialmente con los productos chinos que en los ultimos afios se encuentran en
el mercado ecuatoriano. Se ha identificado que la participacion de las industrias de elaboracion
de articulos de plastico para el hogar se encuentran concentradas exclusivamente en tres
provincias: Guayas, Pichincha, y Azuay, el resto de provincias tiene una participacion
insignificante y en algunos casos nula (Saenz 4)

Una vez conocido el panorama general de la industria plastica en el pais, se pudo detectar
problemas serios e irreversibles, pues las personas en su sangre llevan aditivos toxicos de
plasticos pues toda su vida han pasado consumiendo alimentos en envases de plastico reciclado,
debido a que en el mercado existe gran variedad de productos para el hogar importados como
en el caso de los chinos que son de bajo costo y de pésima calidad.

La problematica se centra en el consumo de envases plasticos para un segmento de alta
vulnerabilidad como son los bebes, etapa en que se inicia el proceso alimenticio, cuyas madres
por costos y carencia de productos plasticos de alta calidad para sus bebes adquieren envases
para los alimentos de sus nifios(as) de material reciclable, que debido a la falta de pureza de la
materia prima estan dando origen a problemas futuros como son las enfermedades del cancer de
mama, Utero, ovarios, vagina y cérvix, cancer del cerebro y sistema nervioso, leucemias, cancer
de pulmon y del sistema respiratorio, cancer de préstata y testiculos, cancer de higado y de rifidn,
linfomas debido a que desde bebes se consumen alimentos en productos plasticos cuyo origen
de la materia prima es de reciclaje y de pésima calidad.

El presente proyecto se enfoca en fabricar y comercializar un solo envase plastico para
el hogar, iniciandose la produccién con un vaso entrenador de bebe, el cual es elaborado a partir
de materia prima virgen lo cual le garantiza a las madres dar inicio el ciclo alimenticio de sus
hijos con productos de calidad, evitando que se generen toxicos plasticos en la sangre de sus

bebes desde temprana edad, esto es brindarles una mejor calidad de vida.

Prondstico
La industria de generacion de plasticos para uso en el hogar, es uno de los subsectores

productivos de menor impulso, si se sigue adquiriendo recipientes plasticos importados sean
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estos chinos, peruanos o de otras partes del mundo, la industria nacional dejard de producir
fuentes de empleo e ingresos econdmicos que impulse el PIB a nivel nacional.

Mientras tanto, si los empresarios nacionales relacionados a la industria de plasticos no
incursionan en el &mbito de productos plasticos para el hogar con materia prima virgen que
garantice un inicio de vida con calidad, estara aportando al desarrollo de enfermedades malignas
producidas por toxinas plasticas que desde bebes se impregnan en la sangre de las personas.

Control de Pronostico

El escenario de la industria de plasticos en el pais, especificamente de productos para el
hogar ha generado una oportunidad de negocio importante, pues hasta el momento éste
segmento se ha encontrado desatendido, lo cual permite que se generen iniciativas de
produccién mediante la aplicacion de estrategias innovadoras de produccion de plasticos para
el hogar que garantizan un estilo de vida con calidad, es el caso de la introduccion en el mercado
de un envase pléstico para bebes con materia prima virgen que permita a este segmento
vulnerable dar un inicio de vida con calidad, disminuyendo de esta forma la probabilidad de

adquirir de adulto enfermedades malignas.

FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

Formulacién del Problema

¢Qué alternativa de produccion es la méas idénea para satisfacer las necesidades de empaques de
alimentos de bebes en el pais?

Sistematizacion del Problema
e ;De qué manera se puede identificar la demanda insatisfecha de envases plasticos para
bebes que dé inicio a procesos alimenticios de calidad?
e ;Qué especificaciones técnicas debe plantearse para la produccion de un vaso de bebé
con materia prima virgen?
e ;COmo se puede determinar la factibilidad financiera para la fabricacion de un vaso

plastico para bebes que permita dar inicio a un proceso alimenticio sano?
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OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Objetivo General
Establecer un sistema de produccion de plésticos con materia prima virgen para el hogar,
mediante la entrega al mercado de un vaso pléstico para bebes, con la finalidad de dar inicio a

una mejor calidad de vida de los usuarios y que impulsara el consumo de la produccion nacional.

Objetivos Especificos
e Realizar un estudio de mercado que permita identificar la necesidad de uso de envases
plasticos para bebes que den inicio al proceso alimenticio con calidad.
e Determinar el proceso técnico de produccion de un vaso plastico para bebes con materia
prima virgen.
e Determinar la factibilidad financiera para la fabricacion de un vaso plastico para bebes

que permita dar inicio a un proceso alimenticio sano.

JUSTIFICACION

Justificacion Tedrica

Considerando al plastico como la materia prima utilizada para crear un producto (envases)
que puede ser usado por el ser humano sin que se produzca dafio al ecosistema y a su salud
debido a la calidad de los insumos de fabricacion, técnicamente el pléastico es conocido como
“un grupo de materiales organicos [...], cuya estructura es solida en su estado final, pero en
alguna etapa de manufactura es suficientemente suave para ser moldeado por muchos sistemas
por medio de calor y/o presion” (Cornish Alvarez 8), ésta caracteristica como otras, tales como
la elasticidad, resistencia a la fatiga, ligereza, bajo coheficiente de friccion, aislameinto térmico,
facil de fabricar, reciclables; permiten que los procesos de fabricacion den origen a productos
de diversas utilidades para varios subsectores econémicos, siendo uno de ellos el alimenticio.

Es importante sefialar que la industria del plastico se convierte en el proveedor de otros
sectores productivos, pues aporta con empaques, envases, insumos para la construccion, la
medicina y con componentes de otros productos de consumo masivo o industrial. En tal
circunstancia, cuando la economia crece la produccion de plasticos también lo hace, aportando
favorablemente al crecimiento del Producto Interno Brupo (PI1B), el desarrollo de la presente

propuesta permitira fortalecer la economia de un segmento desatendido en la poblacion que son
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las amas de casa, a las cuales se les entregara envases plasticos de altisima calidad elaborados
con materia prima virgen (no reciclable) que evitara la acumulacion de toxicos plasticos en la

sangre de los usuarios.

Justificacion Préactica

En la actualidad se esta impulsando la produccion nacional, asi como mejorando el estilo de
vida de las personas, generando en ellas el consumo y uso de productos biodegradables, que no
ocasionen toxicidad para su organismo, por lo que es propicio introducir en el mercado un vaso
para bebes, que después del destete puedan utilizar productos que favorezcan su crecimiento
dandoles un estilo de vida sin exposicion a productos toxicos como es el uso de recipientes
elaborados con plasticos reciclabes para su alimentacion.

La presente investigacion tiene alta relevancia tanto para el inversionista como para
todos los involucrados en ésta linea de negocio, tomando en consideracion que los cambios de
mercado en los Gltimos afios y la incorporacion de las tecnologia en la fabricacion de productos
plasticos a partir de materia prima de altisima calidad, el aporte de la presente propuesta es
fabricar productos nacionales, con mano de obra nacional y con insumos o materia prima pura
o limpia de manera que se aporte a la conservacion de la biodiversidad y especialmente de la
vida de las personas gque por desconocimiento vienen consumiendo alimentos en productos que
no les ofrecen garantias.

Se ha considerado pertinente iniciar el proyecto con la fabricaciéon de un vaso con un
pitillo dosificador de liquidos, que les permita a las madres realizar el destete de sus bebes. Este
producto brinda seguridad a las familias, pues al ser de plastico es comodo para manipularlo, no
se rompe, de facil lavado y lo que es mas importante la materia prima del cual esta elaborado
evita el consumo de alimentos para los bebes en recipientes plasticos originados en un proceso
de reciclamiento, lo que les garantiza no estar expuestos a toxinas plasticas que contaminan su
sangre, evitandose desde edades tempanas la proliferacion del cancer.

El mercado de productos para el hogar y especificamente utensilios para bebés como es el
produccidn nacional se refiere, pues los productos de esta naturaleza introducidos en el mercado
son importados como es el caso de Tupperware que proviene de Venezuela y los productos

Chinos. En el caso del primero es de alta calidad, con polietileno virgen como el producto que
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se pretende producir, pero debido a la importacion y pago de aranceles y salvaguardas son
sumamente caros Y esta limitado a un target de situacion econémica alta, lo que quiere decir que
el target de ingresos medios, medios bajos y bajos no pueden acceder a ellos. En el segundo
caso son los productos chinos que son baratos pero de pésima calidad pues son producidos con
materia prima reciclada, lo cual hace que el consumidor se encuentre expuesto a multiples
enfermedades, entre ellos cancer al estdmago.

Por lo que se puede decir que no existe competencia directa a nivel nacional, lo cual genera
una oportunidad de negocio importante.

La posibilidad de implementar sistemas tecnoldgicos posibilitara obtener ventajas con
relacion a la competencia, asi como incrementar la capacidad de organizacion empresarial y
tomar de esta manera los procesos como medios de mejora continua, lo cual facilita la toma de
decisiones para el alcance de los objetivos propuestos. Por lo que los inversionistas consideran
necesario la asistencia de una asesoria empresarial, que provea a la empresa de un sistema eficaz
que les brinde maltiples posibilidades de acceder a la informacion inmediata de sus steakholders
de manera frecuente y oportuna. Por lo que se puede establecer que la importancia del proyecto
radica en que la incorporacion de un sistema informatico en la gestién de procesos del area de
comercializacion y ventas de la empresa, que le permita tener una ventaja competitiva en el
mercado actual, puesto que de esta manera se estableceran procesos adecuados y el sistema de
control de ellos sera preciso, pues revelaran de manera permanente informacién confiable y a
corto plazo cuando los gestionadores lo requieran, garantizandose de esta manera el alcance de

los objetivos empresariales previamente establecidos.

Justificacion Metodoldgica

Como complemento de éste proceso metodoldgico se procede a realizar una investigacion
de mercado direccionado a las madres que poseen hijos menores de un afio en el Distrito
Metropolitano de Quito, con la finalidad de conocer sus gustos preferencias, capacidad de pago
y sobre todo preferencias de consumo; esto permitira identificar el segmento de investigacion,
el grupo objetivo al cual va direccionado el producto asi como los sectores geogréaficos de la
ciudad donde se realizara la entrega a las distribuidoras de plastico para su venta.

Una vez concluido el estudio de mercado se realizara un proceso de anélisis mediante la

aplicacion de la Metodologia del FODA, para definir el estudio técnico de la planta de
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produccion del producto propuesto con el fin de optimizar recursos. Y finalmente el analisis
financiero para conocer su rentabilidad y periodo de recuperacion de la inversion.

El proceso de deduccion se lo aplica en la elaboracién de conclusiones que estan
directamente relacionadas a los objetivos de la presente investigacion y la propuesta de

recomendaciones para el éxito del negocio.

FUNDAMENTACION TEORICA DE LA PROPUESTA

Gestion Empresarial
e Definicion

La administracién es un proceso que permite que los empresarios utilicen los recursos
organizacionales que permitan ser medidos a través de indicadores de eficiencia y eficacia; en
tal circunstancia se la define como: “la manera de utilizar los diversos recursos organizacionales
(humanos, materiales, financieros y tecnolégicos para alcanzar objetivos y lograr excelente
desempeio)” (Chiavenato 7)

Para el efecto la administracion responde a un proceso consecutivo en el cual se cumplen
las funciones administrativas de “planear, organizar, dirigir y controlar” (Chiavenato 7)

En conclusion la administracion no consiste en realizar tareas o acciones, sino denota la
capacidad de una persona identificada con el nombre de administrador en hacer que las personas
que se encuentran a su disponibilidad cumplan con las tareas a ellos asignadas, siempre y cuando

estas se enmarquen en el cumplimiento de los objetivos organizacionales.

Ambiente organizacional

Las empresas no se encuentran solas en el mundo o aisladas de las acciones de las demas
en el medio en que se desenvuelven. Viven y realizan sus actividades en un ambiente en el cual
se tiene niveles de relacion inter y extra organizacional con diversos involucrados; tomando en
consideracion que las empresas son “sistemas abiertos que interactuan dindmicamente con sus
ambientes” (Chiavenato 77), es decir que tienen un input (entradas o insumos) y un output
(salidas, productos o resultados).

En tal circunstancia el ambiente general o0 macro ambiente o identificado por otros
autores como contexto ambiental hace referencia a la influencia de factores que inciden sobre

todos los relacionados, siendo estos factores econdémicos, sociales, culturales, politicos, legales,
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tecnoldgicos, ecoldgico-ambientales, entre otros. Es decir el ambiente general o genérico “es el
escenario mas amplio en el cual ocurren todos los fendmenos econémicos, tecnoldgicos,
sociales, legales, culturales, politicos, demogréaficos y ecologicos que influyen en las
organizaciones” (Chiavenato 78)

El ambiente especifico o micro ambiente o identificado como ambiente competitivo, es
“el mas cercano e inmediato a cada organizacion” (Chiavenato 82), en éste aspecto se involucran
los agentes mas inmediatos a la empresas tales como la competencia directa, indirecta,
proveedores, compradores, agentes de regulacion, entre otros. Para el diagnostico de éste tipo
de relacion empresarial se aplico en el presente caso el andlisis de las “cinco fuerzas de Porter”
(Porter)

En la presente asesoria se ha aplicado el Modelo de las cinco fuerzas de Porter como
herramienta administrativa para diagnosticar el ambiente competitivo, para el efecto se trabajo
en tiempo real, por lo que fue necesario analizar cada una de sus variables: “competencia directa,
rivalidad de nuevos competidores, productos sustitutos, proveedores, compradores” (Porter);
por lo tanto se tomoO en consideracion de que “las fuerzas se encuentran clasificadas en
categorias y subcategorias de analisis” (Restrepo Puerta Luis fernando y Rivera Rodriguez Hugo

Alberto 84), mismas que fueron estudiadas con detenimiento.

Diagnostico organizacional

Para realizar el diagnostico de la empresas MEGAPICA se aplicd el diagndstico FODA,
la cual “es una herramienta de ajuste importante que ayuda a los gerentes a crear cuatro tipos de
estrategias: estrategias de fortalezas y oportunidades (FO), estrategias de debilidades y
oportunidades (DO), estrategias de fortalezas y amenazas (FA) y estrategias de debilidades y
amenazas (DA)” (David 200), para el efecto se realiz6 un proceso minucioso iniciando en el
disefio de la matriz de andlisis de factores externos, la cual fue la méas dificil de realizar pues las
incidencias de estos factores en la empresa son relacionados en funcién de su impacto, luego de
ello se realiz6 el analisis de los factores internos, mediante la informacion proporcionada por el
propietario y la visita al lugar; para luego determinar los nudos criticos y realizar la

contraposicion de factores con la matriz de cruce de factores para la determinacion estratégica.
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Satisfaccion al cliente

La dinamica competitiva de los segmentos empresariales en la actualidad, estan en la
constante busqueda de brindar satisfaccion a sus clientes, pues esto garantiza que se logre
generar rentabilidad para las empresas y estabilidad para los clientes internos; de alli que se la
ha definido de diversas maneras, entre ellas:

Para Kotler y Amstrong “es el grado en que el desempefio percibido de un producto
concuerda con las expectativas del comprador” (Philip Kotler y Gary Amstring 11)

Segin Bearden y Tell mencionado por Seto se establece que “mientras que las
definiciones orientadas al proceso parecen prestar mayor atencién a los procesos de percepcion,
evaluativos y psicoldgicos que se combinan para generar satisfaccion” (53)

La identificacion de las prioridades para una empresa marca la pauta del rendimiento, en
la medida en que la satisfaccion del cliente sea una prioridad para la empresa, asi lo comunicara
a su personal y enlazara las estrategias.

Por ese motivo, resulta de vital importancia que tanto mercadélogos, como todas las
personas que trabajan en una empresa u organizacion, conozcan cuales son los beneficios de
lograr la satisfaccion del cliente, cbmo definirla, cuales son los niveles de satisfaccion, como se
forman las expectativas en los clientes y en qué consiste el rendimiento percibido, para que de
esa manera, estén mejor capacitadas para coadyuvar activamente con todas las tareas que

apuntan a lograr la satisfaccion del cliente.

e Vision del cliente
La conceptualizacion del cliente es el punto de partida para poder definir la vision del
cliente, partiendo de la frase de Antonio Machado quien define que “el cliente no es cliente
porque tu le vendes sino porque te compra”, lo empresarios deben materializar sus estrategias
de Marketing enfocadas a satisfacer las necesidades de sus compradores, se debe estar
[...] conscientes de que el cliente es el que compra y de que la empresa no es la
que vende sino la que aporta importantes beneficios. Por eso, conviene
desarrollar una estrategia empresarial con “vision cliente”, que esté totalmente
integrada en la cultura de la empresa y que nos ayude a ver el negocio desde la
perspectiva del consumidor, para asi identificar prioridades, desarrollar una

oferta Unica de maximo valor y entregarla de la mejor manera al cliente,
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consiguiendo unos vinculos solidos que garanticen una ventaja competitiva
presente y futura. Una ventaja que consiste en dar exactamente lo que una
persona desea y de forma claramente Unica, como muy pocas otras empresas
puedan ofrecer (Alet 27)

Por tanto, las estrategias de Marketing enfocadas a captar la atencion del cliente deben
estar relacionadas directamente con sus necesidades, en tanto para la presente propuesta se ha
enfocado a buscar la autonomia del usuario de un vaso plastico que al presentar un plus de anti-
derrame y anti-goteo brindan seguridad a las madres y padres de familia, en brindar
independencia a sus hijos, aportando no solo a una alimentacion sana sino una alimentacion con

seguridad, amor y autonomia.

e Identificacion del cliente

El proceso de identificacion del cliente surge en relacion a las necesidades que los empresarios
pueden cubrir en el mercado para el efecto Philip Kotler es claro en definir las formas de
segmentacion del mercado, estableciéndose de esta manera un mercado meta claramente
definido.

Industria Plastica en el Ecuador

La industria plastica en el Ecuador est& basicamente conformada por empresas cuya linea
principal de negocio es el fabricar articulos plasticos para la industria, tales como construccion,
bebidas, farmacéuticas, limpieza, agricolas, alimenticia etc. Estos campos al ser los mas
atractivos tanto como por rotacion como por volumen han ocasionado que estas empresas se
vean obligadas a descuidar otros mercados como lo es el de productos plasticos para el hogar.

Si bien es cierto este mercado tiene limitaciones precisamente como la rotacion del
producto puesto que una lavacara muchas veces le dura a las personas afios no deja de ser
atractivo puesto que representa un mercado de 13 millones de habitantes cuyas necesidades
exigen productos plasticos utiles para el hogar y de bajo costo, y una buena oportunidad para
nuevos emprendedores al no tener que competir directamente con gigantes industriales que estan
enfocados en otras lineas de producto.

La variedad que existe dentro de los productos plasticos es gigante, si nos enfocamos

unicamente en una rama de estos como son los envases la oferta que actualmente presenta la
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industria ecuatoriana es muy limitada, tanto asi que gran parte de estos son importados
principalmente desde Per( y Colombia, asi como de distintos paises del mundo, el problema se
suscita porque las cantidades que se importa no satisfacen la demanda local ademas de que
presentan problemas en los tiempos de entrega debido a las implicaciones que genera el proceso
de importacion, y por ultimo las restricciones fitosanitarias y arancelarias que ha adoptado en
los ultimos tiempos nuestro pais.

De aqui nace la oportunidad para nuevos emprendedores en fabricar este tipo de articulos

localmente y satisfacer la demanda local.

OPORTUNIDAD DEL PROYECTO

La oportunidad del proyecto se identifico en el hecho de que existe un segmento
desatendido en la sociedad que busca productos de plastico para el hogar, de buena calidad a
costos accesibles y de produccion nacional. Este hecho se explica, porque en la actualidad los
habitos de consumo en los hogares obligan a las amas de casa a utilizar recipientes livianos,
manejables, de facil lavado, flexibles y que aportan a la conservacion del medio ambiente y la
salud de los miembros de su familia.

Esta es la oportunidad de producir plasticos para uso en el hogar que satisfagan las
necesidades de éste grupo objetivo que hasta el momento ha tenido que adquirir productos
importados que no brindan total satisfaccién, debido a la gran variedad de productos se cree
oportuno iniciar el proceso de produccidn entregando a las madres de familia un vaso de bebe
elaborado con materia prima virgen y con estructura ergonémica para que se dé inicio al proceso

alimenticio de las personas con productos de calidad.
VIABILIDAD DEL PROYECTO

El presente proyecto es totalmente viable pues a nivel nacional existe alta necesidad de
adquisicion de productos de calidad para uso cotidiano como son los envases plasticos utilizados
en hogar, ademas de que en la actualidad la tendencia de los seres humanos es mejorar su calidad
de vida siendo uno de ellos la preocupacion de consumir alimentos que se encuentren empacados
en recipientes que les garantice salud y proyeccion de vida.

La industria de plasticos en el pais se encuentra enfocada a la produccién industrial para

generar plasticos de uso en la construccién, y en empresas importadoras de flores, banano,
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brdcoli entre otras; mientras que la industria plastica para el hogar se encuentra poco fortalecida
debido al ingreso de recipientes 0 empaques plasticos importados que no cubren las exigencias
de un mercado tan sensible como son las amas de casa, las cuales el momento de comprar buscan
calidad y costos bajos; esto permite que se pueda atender un segmento que posee muchas

necesidades y aun no han sido cubiertas.

¢ Viabilidad Financiera del proyecto

La propuesta es viable financieramente, el momento en que se evita realizar una
inversion alta en maquinaria para elaborar el envase plastico, a través de una alianza estratégica
sustentada en la maquila, lo cual abarata costos de produccién. Por tanto la inversion en los
moldes es realmente minima y el ensamblado y acabado no requiere de mucha mano de obra.
Esto determina que la inversion inicial es factible de conseguirla partiendo del interés de
inversionista que esta dispuesto a colocar la inversion inicial sin dificultad. Por tanto, el proyecto
es viable financieramente pues se ha generado un escenario favorable para la produccién del

producto.

¢ Viabilidad Social

La viabilidad social del presente proyecto se enfoca en que los usuarios de los vasos para
bebes que se pretende producir, estdn conscientes de la importancia de adquirir productos
plasticos con un plus como lo es la materia prima virgen (no reciclada), garantizando que los
miembros de sus familias no estén expuestos al ingreso de toxicos plasticos para su sangre.
Siendo por tanto compatible ésta decision a lo establecido en la Constitucion de la Republica
del Ecuador en el articulo 30, donde se menciona que “las personas tienen derecho a un habitat
seguro y saludable” (Asamblea 17)

La tendencia de la sociedad actual es la del consumo de productos sanos, esto permite
que se genere una oportunidad de negocio importante al entregar a los consumidores empaques
plasticos biodegradables, que no contaminen el medio ambiente y cuya composicién quimica
de produccion es bioldgica; es decir materia prima virgen (no reciclada), lo cual permite que los
compradores protejan su vida evitando a futuro la adquisicion de enfermedades como el cancer.
Este aspecto se encuentra enunciado claramente en la norma supresa en su articulo 32 que

menciona que “la salud es un derecho que garantiza el Estado, cuya realizacién se vincula al
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ejercicio de otros derechos, entre ellos el derecho al agua, la alimentacion, la educacion, la
cultura fisica, el trabajo, la seguridad social, los ambientes sanos y otros que sustentan el buen
vivir” (Asamblea 17)

Otro de los factores sociales determinantes en la facilidad de acceso a este tipo de
productos, pues son de fécil lavado, livianos y de colores atractivos para los bebes; esto
determina que el producto es socialmente viable pues existe interés de compra por parte de los

clientes.

e Viabilidad Legal

El Ministerio de Productividad MIPRO, tomando en consideracion el marco legal que
impulsa la economia en el pais, sin agredir la vida de los ecuatorianos; ha venido impulsando la
produccion de productos plasticos bajo estrictas normas de calidad, por lo que tiene un sustento
legal muy fuerte en el que se estable que en:

o El numeral 6, articulo 83 de la Constitucion de la Republica del Ecuador, regula como
deberes y responsabilidades de las ecuatorianas y ecuatorianos el de "respetar los
derechos de la naturaleza, preservar un ambiente sano y utilizar los recursos naturales
de modo racional, sustentable y sostenible.” (Asamblea 36);

o El articulo 14 de la Constitucion de la Republica del Ecuador declara como interés
publico "la preservacion del ambiente, la conservacion de los ecosistemas, la
biodiversidad y la integridad del patrimonio genético del pais, la prevencion del dafio
ambiental..." (Asamblea 13);

o El articulo 15 de la Constitucion de la Republica del Ecuador, norma que "el Estado
promovera, en el sector pablico y privado, el uso de tecnologias ambientalmente limpias
y de energias alternativas no contaminantes y de bajo impacto." (Asamblea 13);

o En el numeral 2 del Art. 397 de la Carta Magna manifiesta que: ... “para garantizar el
derecho individual y colectivo a vivir en un ambiente sano y ecol6gicamente equilibrado,
el Estado se compromete a: establecer mecanismos efectivos de prevencién y control de
la contaminacion ambiental...” (Asamblea 122);

o De conformidad con lo sefialado en el Articulo 25 de la Declaracion Universal de los
Derechos Humanos expresa que “Toda persona tiene derecho a un nivel de vida

adecuado que le asegure, asi como a su familia, la salud y el bienestar, y en especial la
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alimentacion, el vestido, la vivienda...” (ONU) articulo relacionado directamente con el
derecho al buen vivir sefialado en nuestra constitucion.

o Uno de los principios fundamentales del Acuerdo de los Obstaculos Técnicos de
Comercio OTC es la armonizacion, principio que se establece en el Art. 3 numeral 3 del
Protocolo de Adhesion de la Republica del Ecuador al Acuerdo de la Organizacion
Mundial del Comercio, — OMC, que dice: “ Los Miembros podran establecer o mantener
medidas sanitarias o fitosanitarias que representen un nivel de proteccidn sanitaria o
fitosanitaria mas elevado que el que se lograria mediante medidas basadas en las normas,
directrices o recomendaciones internacionales pertinentes, si existe una justificacion
cientifica o si ello es consecuencia del nivel de proteccién sanitaria o fitosanitaria que el
Miembro de que se trate determine adecuado de conformidad con las disposiciones
pertinentes [...] Los Miembros no tienen que utilizar una norma internacional si la
consideran inefectiva o inadecuada para lograr su objetivo. Son libres de establecer
normas al nivel que consideren adecuado, pero deben poder justificar sus decisiones si
otro Miembro les pide que lo haga.” (MIPRO 2)

A maés del Marco Legal mencionado y que tiene relacién con la produccion de productos
relacionados con el consumo de alimentos como es el caso de la produccion de un vaso plastico
para bebes, se encuentra relacionado ademas con la Ley Organica de Salud del Ecuador, su Art
7 literal ¢, que “el Estado otorga a toda persona, sin discriminacion por motivo alguno el derecho
a: “vivir en un ambiente sano, ecoldgicamente equilibrado y libre de contaminacion...”
(Ministerio de Salud 2)

En la misma Ley en el inciso segundo del Art. 95 de la Ley Organica “El Estado a travées de
los organismos competentes y el sector privado estd obligado a proporcionar a la poblacion,
informacidn adecuada y veraz respecto del impacto ambiental y sus consecuencias para la salud
individual y colectiva.” (Ministerio de Salud 10)

La Ley Organica de Defensa del Consumidor en el numeral 1y 2 respectivamente del Art.
4 se establece que “son derechos fundamentales del consumidor, a mas de los establecidos en la
Constitucidn Politica de la Republica, tratados o convenios internacionales, legislacion interna,
principios generales del derecho y costumbre mercantil...” (LODC 3) el “Derecho a la
proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y servicios, asi como a la

satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a los servicios basicos...” (LODC 3).
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“Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios competitivos de
optima calidad, y elegirlos con libertad...” (LODC 4)

En el Ecuador se establece una regulacion sobre el control de calidad de todo tipo de
producto que éste en contacto con los alimentos que consumen las personas, esto se encuentra
de conformidad con la Ley del Sistema Ecuatoriano de la Calidad y su Reglamento General, el
Ministerio de Industrias y Productividad, es la institucidn rectora del Sistema Ecuatoriano de la
Calidad, en tal circunstancia se encuentra establecido dentro del Régimen Ecuatoriano la RTE
INEN 100, que regula la calidad de los “MATERIALES Y ARTICULOS PLASTICOS
DESTINADOS A ESTAR EN CONTACTO CON LOS ALIMENTOS” (RTE INEN 100)

Los enunciados dados por el marco legal desde la Constitucion de la Republica hasta la
normativa INEN que regula el tipo de materiales que se deben utilizar para estar en contacto
con alimentos, determina que el presente proyecto es viable legalmente, pues existe una
normativa completamente relacionada al tema y que permite que los empresarios puedan

trabajar al unisono con lo que establece la Ley.

PRESUPOSICIONES E HIPOTESIS
e Presuposicion

El presente estudio se realizara bajo el auspicio econémico del inversionista, el cual se
encuentra ya incursionando en el mercado de produccién y comercializacion de envases
plasticos para alimentos y que sean de apoyo para los hogares ecuatorianos. Dandole un fuerte
énfasis en el plus del producto que es el uso de materia prima virgen (no reusada), asi como de
una estrategia de produccion muy usada para abaratar costos como es la maquila, esto permitira
que el proyecto propuesto sea un éxito en la fabricacion de un envase para el destete de los bebes
que brinden seguridad a sus madres y familia en general, otorgandole al comprador no un envase
de plastico comln sino una garantia de vida, pues no aporta al desarrollo de toxinas que puedan
generar cancer o enfermedades infecciosas.

Por lo tanto se ha logrado establecer un compromiso entre los inversionistas y el
investigador el Sr. Jorge Mocoso, por lo que se presupone el éxito en la ejecucion del trabajo de

campo, mediante el cual se obtendra la informacion para el disefio de la propuesta.
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e Hipotesis
La implementacion de un sistema de produccion que genere un vaso plastico para bebes con
materia prima virgen, generard el inicio de un proceso alimenticio de dptima calidad para los

consumidores motivando el consumo de un producto de alta calidad y la produccion nacional.

ASPECTOS METODOLOGICOS
e Metodologia

El presente estudio se sustenta en una investigacion de caracter multimodal, es decir parte
de una investigacion cualitativa que permite describir el objeto de estudio que en el presente
caso son las distribuidoras de productos plasticos, las cuales van a ser las intermediarias entre
el fabricante y las amas de casa, éste tipo de metodologia se caracteriza por el levantamiento de
informacion mediante la descripcién del aspecto a investigar para el efecto se aplico la
metodologia Causa — Efecto que permite la determinacion del problema. Y se complementa con
la metodologia cuantitativa aplicada en el estudio de mercado. Por lo tanto, en éste tipo de
metodologia de investigacion se “proporciona conocimientos y entendimiento del problema"
(MALHOTRA 137)

De igual manera se puede establecer que la investigacion cualitativa "descubre reacciones y
resultados imprevistos; por tanto, un objetivo comuln de esta investigacion es alcanzar
conocimientos preliminares de los problemas de investigacion" (HAIR, BUSH, Y ORTINAU
146), se aplicard mediante el analisis FODA de la empresa en donde se pretende implementar
el &rea de produccion de articulos plasticos.

e Meétodos a utilizar

El método utilizado durante el desarrollo del presente trabajo de grado es el anélisis,
pues se aplica durante la identificacion del problema mediante el analisis causa — efecto, accion
investigativa que permite determinar la problematica de la empresa en estudio. Posterior a ello
se aplica el analisis de los contenidos tedricos, conceptuales que sustentan la investigacion, para
luego aplicar instrumentos de investigacion cuya informacion recabada mediante su aplicacion,

es analizada para corroborar la problematica previamente analizada.
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El método complementario al analitico es el método deductivo, pues una vez analizadas
las causas y efectos se deduce la problematica determinada que motiva a la investigacion,
mediante su aplicacion se determinan los resultados de la investigacion, mismos que promueven
el disefio de una propuesta estructura de manera técnica que permita la introduccion de un nuevo
producto en el mercado que en el presente caso es un envase plastico con caracteristicas
ergonomicas que responden a las necesidades de los menores de cinco afios y a su vez generan

rentabilidad para los inversionistas.

e Técnicas para recolectar datos

Las técnicas de recoleccion de informacion aplicadas durante la ejecucion de la
investigacion son: encuestas direccionadas al grupo objetivo para poder identificar la demanda
insatisfecha en cuanto a la compra y uso de un vaso dosificador para bebé elaborado con la
materia prima de mas alta calidad y no reciclada, garantizando salud, confianza y credibilidad

en el usuario.

CAPITULO I

ANALISIS SITUACIONAL
I.LA. La Empresa

La empresa Distribuidora y Comercializadora de plasticos MEGAPICA., naci6 bajo la
iniciativa del Arg. Jorge Hernan Moscoso Pazmifio gerente y propietario de la misma en el afio
de 1980, esta empresa se dedica a la distribucion y comercializacién de plasticos para el hogar
y la industria, con sede en la ciudad de Quito, es una empresa cuya curva de experiencia tiene
un largo recorrido de 35 afios.

En la actualidad se encuentra posicionada en el mercado, por lo que se ha expandido con
cuatro puntos de venta y distribucion en la ciudad, asi como también un departamento de
distribucion mayorista.

La mision de la empresa ha sido comercializar productos de alta calidad a nivel nacional,
dotando a los hogares productos de alta calidad, previamente elaborados con material virgen, lo

cual garantice la salud de los consumidores y la durabilidad del producto, de manera que el
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cliente adquiera el concepto de inversion al momento de adquirir un producto plastico de la
empresa en estudio, mas no un gasto.

Hasta el momento la empresa se ha dedicado a la comercializacion de plasticos para el
hogar y la industria y ante la necesidad de un segmento de mercado exclusivo que son las amas
de casa con nifios y nifias menores de cinco afios, se esta analizando la posibilidad de fabricar
mediante la subcontratacion de la maquila de polietileno y moldeado para ensamblar un vaso
cuyo plus sea en anti-goteo y anti-derrame para que los beneficiarios puedan consumir liquidos
con independencia y seguridad. Para el efecto ha sido necesario realizar el diagnostico
situacional de laempresa MEGAPICA, con el fin de identificar sus potencialidades, debilidades,

amenazas Yy oportunidades para generar estrategias que permitan consolidar la propuesta.

I.B. Anélisis Situacional

El anélisis situacional se realiza partiendo del diagnostico del contexto ambiental vy
competitivo en el que se encuentra inmersa la empresa, por lo que se ejecuta inicialmente el
diagnostico externo; en el cual se realiza el macro analisis de los indicadores econdémicos,
sociales, legales, demograficos y de la competencia, y el analisis interno que analiza la empresa

desde dos vertientes interna y externa.

1.B.1. Anélisis Externo

El andlisis de los factores externos tiene una doble vision de estudio, siendo estas el
contexto ambiental de la empresa en donde se observan todos los factores de caracter externo y
el contexto competitivo o identificado como microambiente o microanalisis en donde la empresa

estd en contacto directo con la empresa en estudio.

I.B.1.a. Contexto Ambiental

El contexto ambiental o identificado por otros autores como macro analisis estudia cada
uno de los indicadores del macro entorno, que tienen influencia a todos y cada uno de los
steakholders que tienen relacion a la empresa. Las personas por si mismas no constituyen un

mercado, necesitan disponer de dinero para gastarlo y asi poder formar parte de un segmento
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indiferenciado dentro de la sociedad. Por este motivo las condiciones econémicas cumplen un
atributo importante, que se refleja en las actividades mercadoldgicas de la organizacion.

Para esto, influyen los factores economicos de la Etapa Actual, empezando por la
revolucion politica previa a las elecciones de la hueva constitucion, donde se aumento el control
del Estado sobre la economia, y la condicion negativa més importante actual que es la baja del
precio del barril de petréleo, lo cual nos sitda en una etapa de recesion. Por lo que en el anélisis
del contexto ambiental se toca como punto importante el estudio de indicadores econémicos

como la inflacion, tasas de interés que son de incidencia en el desarrollo del presente proyecto.

Inflacién

Partiendo de que la inflacion es un indicador financiero que permite definir el poder
adquisitivo de una unidad monetaria, que en el caso del Ecuador es el dolar; para el presente
estudio se ha tomado en consideracién la inflacion acumulada a cierre del periodo econémico

anterior que es del 3,76 %, dato proporcionado por el Banco Central del Ecuador (BCE)

Tabla 1. Inflacion

FECHA VALOR
Marzo-31-2013 3.76 Yo
Febrero-28-2015 4,05 %4
Enero-31-2015 3.53 %
Diciembre-31-2014 3.67 Yo
Noviembre-30-2014 3.76 U
Octubre-31-2014 3.58 %
Septiembre-30-2014 4,15 %
Agosto-31-2014 4,15 %
Julie-31-2014 4,11 %4
Junig-30-2014 3.67 %o
Mayo-31-2014 3.41 %
Abril-30-2014 3.23 %
Marzo-31-2014 3.11 %
Febrero-28-2014 2,85 94
Enero-31-2014 2.92 %o

Fuente: Banco Central del Ecuador - 2014
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Impacto Empresarial:

Este indicador tiene repercusion negativa (amenaza) cuando presenta una tendencia a la alza;
pues los compradores de envases plasticos para el uso en el hogar como son las amas de casa,
realizan consideraciones en la decision de compra cuando un producto se encuentra a precios

altos en el mercado. Es decir, se genera una probabilidad de no adquirir el producto.

Tasas de Interés:

Se ha considerado pertinente realizar el analisis de éste indicador, tomando en consideracion
que la tasa de interés es el valor que se debe pagar por el uso del dinero de terceras personas; es
decir, el valor del dinero en caso de prestacion del mismo. Existen por tanto dos tipos de tasas

de interés activa y pasiva, las cuales se analizan a continuacion:

e Tasade intereés activa

Es el pago de un rubro o porcentaje determinado que se debe cancelar a una entidad
financiera cuando ésta otorga un crédito al prestamista. En ese caso la tasa activa vigente para
créditos productivos en las entidades bancarias es del 9,75%; siendo la tasa establecida por el
Banco Central a fines del 2014 del 8,19%; la diferencia se debe a que el 1,56 puntos porcentuales
corresponde a gastos financieros. Este dato esta considerado para el estudio financiero de la

propuesta.

Tabla 2. Tasa de interés activa
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FECHA VALOR
Mayo-31-2015 8.45 %
Abril-30-2015 8.09 %
Marzo-31-2015 7.31 %%
Febrero-28-2015 7.41 %
Enero-31-2015 7.84 %
Diciembre-31-2014 .19 %
Moviembre-30-2014 8.13 %
Octubre-31-2014 8.34 %
Septiembre-30-2014 7.86 %
Agosto-31-2014 8.16 %
Julio-30-2014 8.21 %
Junio-30-2014 8.19 %
Mayo-31-2014 7.64 %
Abril-30-2014 85.17 %
Marzo-31-2014 8.17 %
Febrero-28-2014 8.17 %

Enero-31-2014 8.17 %%

Fuente: Banco Central del Ecuador 2014
Impacto empresarial

Este indicador es negativo cuando el proyecto es financiado por recursos ajenos que
tienen variabilidad o ajustes en las condiciones de crédito, siendo por tanto una amenaza. Lo
cual no sucede para la presente propuesta, pues es financiada por recursos ajenos bajo la
condicion de tasas fijas, a precios de interés activo bajo, pues el gobierno actual esta apoyando
el desarrollo de la matriz productiva.

Este indicador puede presentar una variabilidad en el comportamiento cuando el
Gobierno actual impulsa el desarrollo de la matriz productiva, por tanto existe facilidades de
acceso a creditos de financiamiento a los emprendimientos y expansion de los mismos, siendo

por tanto un factor positivo que se convierte en una oportunidad.

Tasa de interés pasiva

La tasa de interés pasiva hace referencia al rubro que la entidad bancaria debe pagar al
cuenta ahorrista por depositar en ella determinada cantidad de dinero. Esta tasa a finales del
2014 se registra en 5,18 puntos porcentuales, dato que es considerado para determinar la tasa de

descuento en el estudio financiero del presente proyecto.

Tabla 3. Tasa de interés pasiva
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FECHA VALOR
Junio-30-2015 3.48 %
Mayo-31-2015 5.51 %o
Abril-20-2015 5.39 %%
Marzo-31-2015 5.31 %o
Febrero-28-2015 5.32 %
Enero-31-2015 5.22 %o
Diciembre-21-2014 5.18 %%
Moviembre-20-2014 5.07 %o
Octubre-21-2014 5.08 %
Septiembre-20-2014 4,98 Y%
Agosto-31-2014 3.14 %
Julio-20-2014 4.98 %
Junic-30-2014 5.19 %%
Mayo-31-2014 5.11 %%
Abril-20-2014 4.533 %
Marzo-31-2014 4.53 %o
Febrero-28-2014 4.53 5
Enerc-31-2014 4.33 %

Fuente: Banco Central del Ecuador 2014

Impacto empresarial
El andlisis del presente indicador econdémico es de vital importancia para la presente
investigacion, pues es considerado para establecer la tasa de descuento con la cual se realizara

durante el analisis financiero de la propuesta.

Factores socio - culturales
Dentro de los factores socio-culturales ha sido importante considerar el nivel socio econémico
de los posibles clientes potenciales de la propuesta, es basicamente medio bajo, medio y medio

alto.

Impacto empresarial:

Los habitos de la poblacion de dar a los menores de un afio especial cuidado y al
crecimiento poblacional, por ende la densidad poblacional alta en las principales ciudades del
pais es mayor se genera una oportunidad para la propuesta, pues de esa manera se garantizara

la puesta en marcha de la propuesta.
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Si bien es cierto que los habitos de la sociedad en la busqueda de productos nuevos y de
calidad para su uso, la sensibilidad a la misma por parte del consumidor se puede convertir en

una amenaza, pues las decisiones de consumo se limitan.

Factores legales

Entre las reformas legales que se han realizado y han causado mayor influencia en la
sociedad ecuatoriana se registran los cambios introducidos en el Codigo Tributario y en la Ley
de Régimen Tributario Interno, por la denominada “Ley Reformatoria para la Equidad
Tributaria”; siendo por tanto aspectos que influencian directamente en las decisiones
empresariales en momento en que se decide expandirse, entre ellas se puede mencionar:

e Laeliminacion del 15% del Impuesto a los Consumos Especiales ICE (aplica a los pagos
de teléfonos fijos y celulares)

e Seelimina las asignaciones directas que tenian los municipios, a través de impuestos,
pero el Gobierno Nacional garantizara la entrega de esos fondos via presupuesto.

e Los impuestos que significan un egreso para la empresa son en Materia Tributaria
Seccional, estos son, el pago de la patente municipal y del impuesto “1,5 x 1.000”. Estos
gravan a la actividad econdmica, es decir toda persona juridica o natural que realiza
alguna actividad econémica, ya que esta debe pagar dichos impuestos al Municipio de
la Ciudad.- Ademas, legalmente se debe incurrir en los Gastos de Constitucion y registro
de marca y nombre comercial respectivos.

e El cddigo de trabajo en donde el trabajador estd amparado ampliamente por el estado, y
sus reformas como la de subida de los sueldos basicos segun la tabla sectorial la Gltima
base a $364.00, los fondos de reserva, la prohibicion de la tercerizacion, sindicatos,
afiliaciones al IESS etc., las cuales deben ser cumplidas por el empleador a cabalidad

para evitar serios problemas posteriores por concepto de indemnizaciones.
Impacto empresarial
Las decisiones gubernamentales que traducen en el marco legal del pais, se convierten

en una amenaza cuando representan egresos o limitaciones en la presente propuesta.

Factores demogréficos
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Las necesidades en el hogar de disponer recipientes para la atencion personalizada a los
miembros de familia se ha convertido en una necesidad basica, por lo que para el presente
estudio se ha considerado el nimero de nacidos a nivel nacional, los cuales son los usuarios de
los vasos plasticos para bebes que se pretende introducir en el mercado, mediante ésta
investigacion. Tomado ademas en consideracion, que el producto a més de ser de alta calidad
debe cumplir con las expectativas econémicas de los hogares, es decir altamente accesibles.

Dentro de los factores demograficos considerados para la segmentacion del mercado se
ha tomado en consideracion el nivel de ingresos siendo de condicion econdmica media alta,
media, media baja y baja; status determinada por el nivel de ingresos por lo que se considera
dentro del estudio todo tipo de hogares pues el producto es bajo en costo y por tanto accesible

para todas las personas.

Impacto empresarial:

Las decisiones agresivas de incrementar los impuestos y aumentar las tasas municipales
se convierten en una amenaza para el desarrollo de la propuesta, por lo que se deben buscar
estrategias que permitan mejorar el nivel de tolerancia empresarial ante las decisiones

gubernamentales.

1.B.1.b. Contexto Competitivo

El estudio del contexto competitivo o microandlisis se lo realiza en base a la metodologia de
las Cinco Fuerzas de Porter, la cual se caracteriza por ser integral, pues observa a la empresa en
relacién a su entorno inmediato en el cual se evaltan cinco aspectos, entre ellos: probabilidad

de nuevos competidores, competencia directa, proveedores, productos sustitutos y clientes.
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Rivalidad de
Nuevos
Competidores

Medio -Bajo

Productos Competencia
Sustitutos Directa

Medio Medio

Proveedores
Medio

Clientes
Medio - Alto

Gréfico 1. Cinco Fuerzas de Porter
Elaborado por: Jorge Moscoso

1. Probabilidad de Nuevos Competidores

La aparicion de nuevos competidores en la produccion y comercializacion de un vaso de
bebe como elemento indispensable en su proceso de alimentacién; se la puede catalogar como
medio - bajo, puesto que los niveles de posicionamiento de la empresa en comercializacion de
productos plasticos para uso en el hogar es alto debido a su experiencia y afios en el mercado.
Los niveles tecnoldgicos son dificiles de acceder, pues la maquinaria para su produccion son

costosos y de dificil acceso.

2. Competencia Directa

La competencia directa de la empresa esta constituida por la rivalidad entre empresas y otros
proveedores por el dinero y lealtad de sus clientes. Esta tiende a centrarse en uno de dos enfoques
a modo de combinacién. Analizando el entorno, es una muralla de entrada la competencia
monopolista de los paises, en el caso de Ecuador al presentar empresas que Se encuentran

posicionadas en la mente del consumidor, y que incluso, como organizacion cierran las puertas
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para no permitir la entrada de negocios nuevos al mercado. Por tanto, la competencia directa se
encuentra definida como media, debido a los siguientes factores, la empresa comercializadora
esta posicionada en la mente del consumidor, su nivel de inversion es alto y tiene facilidades de

acceso a la tecnologia y maquila.

3. Proveedores

Los proveedores son todos aquellos que ofrecen los bienes o servicios que permiten producir
lo que se vende, en el caso de la empresa en estudio sus proveedores son todas las empresas que
proveen de polietileno y demas materia prima, que en el presente estudio tienen un poder de

decision medio, pues no son tan facilmente sustituibles.

4. Clientes

Los clientes que se consideran potenciales para la adquisicion de un vaso plastico que es
anti-goteo y anti-derrame son todas las madres de familia y padres que tienen en su hogar un
bebe, por lo que los clientes tienen la necesidad de adquirir un envase de las caracteristicas del
mencionado por tanto, la decision de compra siempre es del cliente, siendo la labor del
empresario ofertar un producto de alta calidad para seducir al cliente en la adquisicion del
producto; por tanto, su ponderacion es media — alta.

5. Productos Sustitutos

La produccion nacional de articulos plasticos para el hogar con material de alta calidad o
polietileno virgen es muy reducida, la empresa de alta produccion es PICA a nivel nacional y a
nivel local no se destaca ninguna; muy por el contrario, la produccién extranjera proviene de
Per0 con plasticos de mediana calidad y de Colombia con plasticos de mejor calidad, que debido
a la importacion y pagos de aranceles son sumamente costosos, lo cual limita a la ama de casa

a su adquisicion. Por tanto, el factor de productos sustitutos es considerado medio.

1.B.2. Andlisis Interno
Para realizar el anélisis interno de la empresa Distribuidora y Comercializadora de
plasticos MEGAPICA, se ha aplicado la Metodologia de Diagndéstica FODA, la cual permite

estudiar factores internos y externos de la empresa en estudio, la cual desea introducir un nuevo



Moscoso 27

producto en el mercado. Los datos de éste diagndstico permitirdn conocer las potencialidades,
debilidades, oportunidades y amenazas que pueden influir en el presente proyecto como se

aprecia a continuacion:

1.B.2. Analisis de factores externos

El andlisis de factores externos permite realizar un estudio detallado de cada uno de los
factores ya analizados en el contexto ambiental, considerando su impacto directo a la empresa
Distribuidora y Comercializadora MEGAPICA, de la cual se obtiene la informacion.

La matriz de andlisis de factores externos EFE aplicada en el presente estudio permitio
evidenciar que la oportunidades que tiene la empresa con relacion a la proyeccion de introducir
un nuevo envase plastico para nifios y nifias menores de cinco afios, especialmente bebés que
requieren como plus la tecnologia de anti-derrame y anti-goteo; tomando en cuenta los factores
de mayor ponderacion para el estudio (factores claves de éxito): las facilidades de acceso a
créditos bancarios impulsados por el gobierno para impulsar la inversion nacional y mejorar la
matriz, asi como el crecimiento poblacional.

El estudio realizado de los factores de oportunidad estudiados ha dado como resultado
una ponderacion de 2,65 que representa una incidencia Media, en el desarrollo de la propuesta,
por tanto se recomienda aprovechar las oportunidades existentes e impulsar la introduccion del

producto en el mercado.

Tabla 4. Matriz de andlisis externo Matriz EFE
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MATRIZ EFE ( Evaluacién de Factores Externos)
No. FACTORES DE ANALISIS Peso Clasificacion Peso FACTOR
(01al) Ponderado
01 |Facilidades de acceso a créditos de financiamiento a los emprendimientos y expansion de los mif 0,15 4 06 FCE
02 |Impulso a la Matriz Productiva 0,10 3 03 FE
03 |Crecimiento poblacional, densidad poblacional alta en las principales ciudades del pais. 0,15 4 06 FCE
04  |Facilidad de acceso a la maquila como medio de abaratar los costos de produccion 0,10 4 04 FCE
05 |Capacidad de inversion por parte de los inversionistas. 0,05 4 02 FE
Al |Variabilidad de la inflacion 0,10 2,00 02 FE
A2 |Costos financieros y tasa de interés activa fluctuante. 0,05 1,00 0,05 FE
A3 |Variablidad en los aranceles municipales e impuestos en el caso de generacion de nuevos produ 0,05 1,00 0,05 FE
A4 |Apreciacion de la calidad del producto por parte del consumidor. 0,10 1,00 01 FCE
A5 |Contratacion de personal y obligaciones para con los empleados. 0,15 1,00 0,15 FCE
TOTAL PONDERACION FACTORES EXTERNOS 1,00 2,65
hde Valoracion:
1 Amenaza importante
2 Amenaza menor
3 Oportunidad menor
4 Oportunidad importante

Elaborado por: Jorge Moscoso

1.B.3. Analisis de factores internos

El andlisis de factores internos se realiza con la aplicacion de la matriz de evaluacion de
factores internos EFI, misma que ha permitido identificar las fortalezas empresariales como la
capacidad de inversion de los propietarios, al igual que la inversion en el desarrollo de
promociones y la comercializacién de productos son considerados como una fortaleza
importante.

De igual manera, entre las debilidades de mayor importancia son consideradas entre ellas
la carencia de reglamento interno, se encuentra en procesos de legalizacion, resistencia al
cambio: proceso  de re-organizacion genera desconocimiento en el personal y el
desconocimiento de la vision y mision de la empresa por parte de las personas que laboran en
la misma. Siendo el total de ponderacién del 3,1 que es considerado como Medio alto, siendo

las fortalezas de mayor ponderacion lo cual es favorable.

Tabla 5. Matriz de andlisis externo Matriz EFI
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ANALISIS DE FACTORES INTERNOS
MATRIZ DE IMPACTO
No. FACTORES DE ANALISIS PesO | Clesificacion | _ FS° FACTOR
(0,1al) Ponderado
F1  [Capacidad de inversion de los propietarios 010 4 04 FCE
F2  [Crecimiento empresarial generando nuevas fuentes de empleo. 005 3 015 FE
F3  |Inversion empresarial en el desarrollo de promociones y comercializacion de productos. 010 4 04 FCE
F4 | Ambiente organizacional favorable, buen clima organizacional. 040 4 04 FCE
F5  [Personal idoneo en el area financiera. 040 4 04 FCE
F6  |Servicio adecuado, buscando la satisfaccion al cliente complementando con la venta de productos de lubricacion. 040 4 04 FCE
F7  |Utilizacion de materia prima nacional en la produccion de productos. 005 4 02 FE
D1  [Carencia de planificacion en el corto y mediano plazo. 005 4 02 FCE
D2 |Carencia de un modelo de gestion empresarial por lo que no se define claramente su organico estructural y funcional. 005 4 02 FCE
D3 [Procedimiento de comunicacion no se encuentran definidos, generando duplicidad de funciones. 005 2 04 FCE
D4 [Carencia de reglamento interno, Se encuentra en procesos de legalizacion. 005 1 005 FE
D5  [Resistencia al cambio: proceso de reorganizacion genera desconocimiento en el personal. 040 1 01 FCE
D6  |Desconocimiento de la vision y mision de la empresa por parte de las personas que laboran en la misma. 010 1 01 FCE
TOTAL PONDERACION FACTORES EXTERNOS 1.00 31
Escala de Ponderacion
1 Debilidad importante
2 Debilidad menor
3 Fortaleza menor
4 Fortaleza importante

Elaborado por: Jorge Moscoso

1.B.4. Factores claves de éxito

Una vez analizados los factores internos (fortalezas — debilidades) y externos
(oportunidades — amenazas), se determinaron los factores claves de éxito en donde se tomaron
en consideracién aquellos que son de mayor impacto en el desarrollo del proyecto tomando
como referencia variables como: crecimiento del mercado, incremento de la rentabilidad,
calidad en el producto, gestion y cambio organizacional. El estudio de los factores claves de
éxito permite el disefio de estrategias para poder identificar la propuesta de la presente

investigacion.
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FACTORES CLAVES DE EXITO

FACTORES DE ANALISIS

FACTOR CLAVE DE EXITO

OPORTUNIDADES

o1

Facilidades de acceso a créditos de financiamiento a
los emprendimientos y expansion de los mismos.

03

Crecimiento poblacional, densidad poblacional alta en
las principales ciudades del pais.

CRECIMIENTO EN EL MERCADO

04

Facilidad de acceso a la maquila como medio de
abaratar los costos de produccion

INCREMENTO DEL RENTABILIDAD

AMENAZAS

A4

Apreciacion de la calidad del producto por parte del
consumidor.

CALIDAD DEL PRODUCTO

A5

Contratacion de personal y obligaciones para con los
empleados.

GESTION DE CAMBIO
ORGANIZACIONAL

FORTALEZAS

F1

Capacidad de inversion de los propietarios

INCREMENTO DEL RENTABILIDAD

F3

Inversion empresarial en el desarrollo de promociones
y comercializacién de productos.

INCREMENTO DEL RENTABILIDAD

F4

Ambiente organizacional favorable, buen clima
organizacional.

GESTION DE CAMBIO
ORGANIZACIONAL

F5

Personal idéneo en el area financiera.

GESTION DE CAMBIO
ORGANIZACIONAL

F6

Servicio adecuado, buscando la satisfaccion al cliente.

OPORTUNIDAD DE COMPRA

DEBILIDADES

D1

Carencia de planificacion en el corto y mediano plazo.

GESTION DE CAMBIO
ORGANIZACIONAL

D2

Carencia de un modelo de gestion empresarial por lo
que no se define claramente su organico estructural y
funcional.

GESTION DE CAMBIO
ORGANIZACIONAL

D3

Procedimiento de comunicacién no se encuentran
definidos, generando duplicidad de funciones.

GESTION DE CAMBIO
ORGANIZACIONAL

D5

Resistencia al cambio: proceso de reorganizacion
genera desconocimiento en el personal.

GESTION DE CAMBIO
ORGANIZACIONAL

D6

Desconocimiento de la vision y misién de la empresa
por parte de las personas que laboran en la misma.

GESTION DE CAMBIO
ORGANIZACIONAL

Elaborado por: Jorge Moscoso




1.B.5. Matriz FODA
Tabla 7 Matriz FODA

Estrategias - MATRIZ DAFO / FODA/SWOT

FODA ESTRATEGICO

Oportunidades

Amenazas

Qe
@
0]
K

>

4

>
4l

iento a los emprendimientos y

Facilidades de acceso a créditos de
expansion de los mismos.
alta en las principales ciudades del pais.
de abaratar los costos de produccion

Crecimiento poblacional, densidad poblacional|
Facilidad de acceso a la maquila como medio

Apreciacion de la calidad del producto por
parte del consumidor.
con los empleados.

Contratacion de personal y obligaciones para

parte de las personas que laboran en la misma.

Fortalezas Estrategias OFENSIVAS Estrategias DEFENSIVAS
F1 Capacidad de inversion de los propietarios
— - - Desarrollar una nueva linea de produccién de envases
Inversion empresarial en el desarrollo de promociones y A P . q - .
F3 o ) plasticos que permitan satisfacer las necesidades de sus Establecer politicas de precios que
comercializacién de productos. . - . i .
- - - - clientes y generar rentabilidad en el negocio. (F1,F3/03) permitan ampliar el mercado con el
Ambiente organizacional favorable, buen clima . ) )
F4 . . ingreso de nuevos clientes, mejorando
organizacional. . .
los precios de los servicios.
F5 Personal idoneo en el area financiera. Abaratar costos en el precio final del producto, mediante la (F1,F3,F6/A4,A5)
SETVICIO adecuado, buscando Ta satsraccron ar crente inserciéon de la maquila como estrategia de
F6 complementando con la venta de productos de produccién.(F1,F3,F5/03,04)
luhricaciAn
Debilidades Estrategias REORIENTACION Estrategias SUPERVIVENCIA
- Disefar propuestas de
i lanifi ic | i | . . . . . comercializacién para distribuir
D1 Carencia de planificacion en el corto y mediano plazo Proponer un Mix de Marketing que permita definir las 5Ps de ) P y
. . promocionar el nuevo producto para
Marketing que promueva el lanzamiento de nuevos atisfacer las tativa de los clientes
sati er expectativ os clientes,
. N . productos en el mercado. (D1,D5,D6/03,04) P L.
D2 Carencia de un modelo de gestion empresarial por lo que de acuerdo a las caracteristicas del
no se define claramente su organico estructural y funcional. grupo objetivo. (D1,D5/A4,A5)
D3 Procedimiento de comunicacion no se encuentran
definidos, generando duplicidad de funciones. Implementar Tecnologia de Punta en
D5 Resistencia al cambio: proceso de reorganizacion genera Capacitar al personal sobre comercializacién y canales de los y de ventas, con la finalidad de
desconocimiento en el personal. distribucién. (D1,D5/03) mejorar la calidad de los
D6 Desconocimiento de la vision y mision de la empresa por productos.(D1,D5/A4)

Elaborado por: Jorge Moscoso




I.C. Investigacién de Mercado

El presente acépite sobre investigacion de mercado busca obtener informacion que
brinde conocimiento méas profundo sobre el cliente meta, sus necesidades, deseos y
caracteristicas especificas. Es necesario obtener informacion sobre la competencia y la manera
en que se maneja el giro del negocio sobre la produccién de envases plasticos para uso en el
hogar, y asi obtener una idea clara sobre el mercado en el que desenvolvera la empresa.

Usando herramientas de investigacion tanto cualitativas como cuantitativas se busca
tomar acciones acertadas Yy justificadas para disefiar un servicio que cumpla y se adapte con los

requerimientos del cliente.

I.C.1. Objetivos de la Investigacion de Mercado
= Analizar las caracteristicas y comportamiento de la demanda y oferta
= Identificar gustos y preferencias por parte de nuestros potenciales clientes.
= Conocer las influencias que ejerce un producto de calidad a un precio razonable sobre la
decision de compra.

= Conocer la competencia directa e indirecta

I.C.2. Segmentacion de Mercado

I.C.2.a. Segmentacion Geogréfica
El mercado meta en la presente investigacion esta dirigido a los nifios y nifias menores de cinco

afios ubicados a nivel nacional y de manera especifica en la provincia del Pichincha.

VARIABLE NUMERO
Nivel Nacional 37643.806 nifios (as)
Pichincha 153.550 nifios (as)

I.C.2.b. Segmentacion Demografica
El proyecto va dirigido a los nifios y nifias menores de cinco afios que residen en la Provincia
de Pichincha, por lo que se ha segmentado demograficamente considerando las siguientes

variables, como se observa a continuacion:
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MERCADO META (Provincia de Pichincha): 153.550 nifios y nifias menores de 5 afios

Tabla 8. Segmentacion de Mercado

VARIABLE PORCENTAJE NUMERO
Nivel de Ingresos
Pobres 62,70% 9627585
No pobres 37,30% 5727415
Total: 100,00% 15355000
Etnia:
Mestizos 71% 109021
Indigenas 8,40% 12898
Afro-ecuatorianos 6,80% 10441
Blancos 13,8 21190
Total: 100% 153550
Mercado Meta 100% 153550

Elaborado por: Jorge Moscoso

1.C.3. Mercado objetivo y mercado meta

I.C.3.a. Mercado Objetivo

El mercado objetivo 0 segmento meta se lo identifica después de analizar otros posibles
segmentos del mercado una vez que se hayan estudiado sus caracteristicas y las oportunidades
que ofrecen cada uno de estos. Para esta tarea se utilizan numerosas variables para obtener
grupos mas reducidos (Philip Kotler y Kevin Lane Keller 261) tales como sexo, edad, nivel de
ingresos, entre otras, de esta forma el mercado meta se enfoca en el grupo que mas se adapte a
lo que busca atender la empresa para satisfacer sus necesidades y demandas y obtener
rentabilidad.

Segun datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC
durante el censo del 2011, en el Ecuador hay 3°643.806 nifios y nifias menores de doce (INEC
4), de los cuales el 24,3% son menores de cinco afios (INEC 4), que representa 885.445 nifios y
nifias seran el mercado objetivo de la presente investigacion de mercado.

La poblacion infantil se concentra en Guayas, donde hay 951.271; en Los Rios, 224.657;
Pichincha, 627.776; Azuay, 186.903. Galapagos cuenta con el menor namero de nifios, 6.083
(INEC).
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1.C.3.b. Mercado Meta

El mercado meta es de 1.996.690 a nivel nacional para la presente investigacion se ha tomado
en consideracion el mercado meta en la Provincia del Pichincha, a pesar de que la distribucion
es a nivel nacional, por tanto la investigacion ha sido direccionada a la poblacién infantil de la

Provincia que es de 153.550 menores.

Es importante mencionar que no se han considerado el numero de familias para
determinar el mercado objetivo y mercado meta, pues en muchos hogares no existen menores
de cinco afios, lo méas adecuado ha sido considerar la posibilidad que cada menor de cinco afios
tenga un vaso plastico anti-goteo y anti-derrame, por lo que la investigacion va dirigida a

153.550 padres de familia de nifios y nifias menores de cinco afios.

153.550
Nifios y nifias que residen en los diversos cantones de la provincia
de Pichincha

MERCADO META:

153.550 PADRES DE NINOS Y NINAS MENORES DE
CINCO ANOS

I.C.4. Determinacion de la Muestra
Para el célculo de la muestra de la presente investigacion de mercado se ha tomado en

consideracién la formula para poblaciones conocidas, descrita a continuacion:

7 2 pqlN

T (N—1)e?+z%pq
En donde:
n = Muestra
p = 0,50% probabilidad de éxito
q = 0,50% probabilidad de fracaso
e = 5% (e? = 0,0025) margen de error
z? = 1,96 para un 95% de confianza

N = Mercado meta (universo)
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El célculo de la muestra ha permitido determinar que la muestra identificada para la presente

investigacion es de 383 padres y/o madres de familia de menores de cinco afos.

n= 384 * 05 * 05 * 153550 = 147469,42 383
- 153549 * 0,0025 384 * 05 * 05 © 38483
383,8725 0,9604

I.C.5. Instrumento de investigacion
Como instrumento de investigacion se ha aplicado un cuestionario de encuesta a 383 padres y/o
madres de familia de menores de cinco afios en la Provincia de Pichincha, el modelo de la

encuesta es la siguiente:

UNIVERSIDAD DEL PACIFICO
FACULTAD DE NEGOCIOS Y ECONOMIA
_ Dirigida a:
ME BEEE” 5 ADRES Y0 MADRES DE NINOS O NINAS MENORES DE CINCO
TS AROS DE EDAD.
e Fines de la informacién:
Los fines de la informacion recabada con el presente instrumento de investigacion son
netamente didéctica.
e Objetivo de la Encuesta:
Introducir en el mercado un vaso plastico anti-derrame y anti-goteo que satisfaga las necesidades
de los menores de cinco afos de edad, en la provincia de Pichincha.
e Instruccion:
Marque con una X la respuesta que usted considere es la correcta:
e Objetivo de Investigacion:
Identificar las necesidades, requerimientos y necesidades de nifios y nifias en cuanto al uso de
un vaso plastico anti-derrame y anti-goteo en la provincia de Pichincha.

Preguntas:
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1. ¢Considera que el adquirir un vaso anti-goteo y anti-derrame para su nifio(a) menor de cinco
arnos, es?
Indispensable
Medianamente indispensable
Nada indispensable _
2. ¢Cuéndo elige un vaso anti-goteo y anti-derrame para su nifio(a) menor de cinco afos,
considera?
Calidad
Precio
Otros

Especifique:

e Objetivo de investigacion:
Conocer a la competencia y el manejo del negocio de produccion y comercializacion de un vaso

anti-goteo y anti-derrame para su nifio(a) menor de cinco afos

Preguntas:

3. ¢Cuéndo usted requiere adquiere un vaso anti-goteo y anti-derrame para su nifio(a) menor
de cinco afios, considera las siguientes marcas?

PICA

CONSUPLAST

CARLITOS

Tupperware

Otros

Especifique:

4. ¢Cuéanto esta dispuesto a pagar al comprar por un vaso anti-goteo y anti-derrame para su
nifio(a) menor de cinco afios?

$2,50

$ 3,00

$ 3,50

$4,00
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$4,50

e Objetivo de investigacion:
Determinar el grado de éxito que podra tener la planta de produccién y comercializacién de

plasticos para el hogar en el Distrito Metropolitano de Quito.

Preguntas:

5. ¢Al momento de elegir un producto pléstico para uso en el hogar, en cuanto a la calidad
como variable, cuales son los parametros aceptados por Ud., el momento de adquirirlos?

Muy buena

Buena

Mala

Deficiente

e Objetivo de investigacion:
Identificar estrategias de marketing para el adecuado lanzamiento al mercado de un vaso plastico

anti-derrame y anti-goteo en el D.M. de Quito.

Pregunta:
6. Durante el proceso de adquisicion de plasticos para el hogar, cuales son los inconvenientes
mas notorios que se le han presentado? (Seleccione una o varias opciones)

Oferta
Demanda
Calidad
Precio
Capacidad

e Objetivo de investigacion:
Definir los valores agregados que tendra la planta de produccién y comercializacion de plasticos
para el hogar en el D.M. de Quito.

Preguntas:
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7. ¢Cuéndo Ud., compra un envase plastico para la alimentacién de sus menores de cinco afos,
consume productos con el sello verde para la proteccion del medio ambiente?

Si

No

8. ¢Cuéndo Ud., compra un envase plastico para la alimentacidn de sus menores de cinco afos,

se percata de que sea elaborado con polietileno virgen (materia prima base), y no reciclado?
Siempre
Ocasionalmente

Nunca

e Objetivo de investigacion
Identificar la frecuencia de consumo de plasticos para el hogar (vasos plasticos anti-goteo y anti-

derrame) en el sector de la construccién en el D.M. de Quito.

Pregunta:

9. ¢Con qué frecuencia usted adquiere envases plasticos para uso en su hogar en el mercado?
Una vez al mes

Dos veces por mes

Una vez cada seis meses
Una vez al afio

Cada dos afios en adelante

GRACIAS POR SU COLABORACION

1.C.6. Analisis e Interpretacion de resultados

1. ¢Considera que el adquirir un vaso anti-goteo y anti-derrame para su nifio(a) menor de cinco

PREGUNTA 1 CANTIDAD PORCENTAJE
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Indispensable 121 31,59%
Medianamente indispensable 187 48,83%
Nada indispensable 75 19,58%
Total 383 100,00%

Necesidad del producto

M Indispensable

® Medianamente
indispensable

Nada indispensable

Analisis e interpretacion

Se pudo evidenciar que la adquisicion de un vaso anti-derrame y anti-goteo es medianamente

indispensable en un 48,83%; seguido de indispensable en un 31,59%; considerandose que la

necesidad del producto se encuentra en un rango del 80,42%. Dato que sera considerando como

el punto de partida para la demanda del producto que se pretende introducir en el mercado.

2. ¢Cuéando elige un vaso anti-goteo y anti-derrame para su nifio(a) menor de cinco afos,

considera?
PREGUNTA 2 CANTIDAD PORCENTAJE
Calidad 136 35,51%
Precio 247 64,49%
Total 383 100,00%
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Variables que determinan la adquisicion del
producto

M Calidad

M Precio

Anélisis e Interpretacion de datos
En cuando a la variable de eleccion del producto los encuestados supieron manifestar que el
64,49% la variable determinante es el precio, y el 35,51% lo hacen por calidad; por lo que es

importante que estas variables sean consideradas en la oferta del producto

3. ¢Cuéando usted requiere adquiere un vaso anti-goteo y anti-derrame para su nifio(a)

menor de cinco afos, considera las siguientes marcas?

PREGUNTA 3 CANTIDAD PORCENTAJE
PICA 151 39,49%
CONSUPLAST 128 33,42%
CARLITOS 54 14,10%
Tupperware 35 9,14%
Otros 15 3,92%
Total 383 100,07%
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Competencia

Anélisis e interpretacion de datos

En cuanto a la competitividad en el mercado de plasticos para uso en el hogar se pudo identificar
a traves de éste item que: PICA es la de mayor posicionamiento en el mercado con un 39,49%,
seguido de CONSUPLAST en un 33,42%; observandose una competencia menor que le
corresponde a CARLITOS en un 14,10%; es importante mencionar que esta es competencia
nacional. En el mercado existe competencia de marcas extranjeras como Tupperware que tiene

una cobertura de mercado del 9,14% y la competencia no determinado de del 3,92%

4. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar al comprar por un vaso anti-goteo y anti-derrame para

su nifio(a) menor de cinco afnos?

PREGUNTA 4. CANTIDAD PORCENTAJE
$ 2,50 69 18,02%
$3,00 167 43,60%
$3,50 87 22,72%
$4,00 45 11,75%
$4,50 15 3,92%
Total 383 100,00%
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Capacidad de Pago (precio)

m$2,50
m $3,00
m $3,50

$4,00
m $4,50

Analisis e interpretacion de datos

La disponibilidad de pago por un envase plastico de utilidad para un bebé o nifios y nifias
menores de 5 afios cuyo plus es el anti-derrame y el anti-goteo es de $ 3,00 USD registrandose
en un 43,60%, seguido de un 22,72% que estan en capacidad de pagar $ 3,50 USD. Mientas que
los porcentajes menores de 18,02%, 11,75% Yy 3,92%; pueden pagar $ 2,00 USD, $4,00y $
4,50 USD respectivamente. Este item ha permitido determinar que el precio competitivo en el
mercado esta entre $ 3,00 a $ 3,50 USD.

5. ¢Almomento de elegir un producto plastico para uso en el hogar, en cuanto a la calidad

como variable, cuales son los parametros aceptados por Ud., el momento de

adquirirlos?
PREGUNTA 5 CANTIDAD PORCENTAJE
Muy buena 142 37,08%
Buena 164 42,82%
Mala 67 17,49%
Deficiente 10 2,61%
Total 383 100%
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Valoracion de la calidad del producto

3%

B Muy buena
M Buena
= Mala

Deficiente

Anélisis e Interpretacion de datos

En cuanto a la variable de calidad del producto, el momento de elegir un envase plastico para
uso en el hogar y mas aun para la alimentacion de los menores de cinco afios; se pudo determinar
que el 42,82% que representa a 164 encuestados, consideran que la calidad debe ser buena,
mientas que el 37,08% que corresponde a 142 personas que consideran que debe ser muy
buena. Mientras que los porcentajes restantes de 17,49% vy 2,61% corresponden a estandares

de mala y deficiente calidad respectivamente.

6. ¢Durante el proceso de adquisicion de plasticos para el hogar, cuales son los

inconvenientes mas notorios que se le han presentado?

PREGUNTA 6 CANTIDAD | PORCENTAIJE
Oferta 47 12,27%
Demanda 54 14,12%
Calidad 87 22,72%
Precio 152 39,69%
Capacidad 43 11,23%
Total 383 100,00%
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K

40%

o

Cual es la razdn de elegir un envase plastico
para su uso

m Oferta

H Demanda
Calidad
Precio

B Capacidad

Anélisis e Interpretacion de datos

En cuanto a las dificultades encontradas por los consumidores al adquirir un recipiente plastico

para uso con los menores de cinco afios, se pudo determinar que el precio es determinante pues

este se registre en 39,69%; seguido de la calidad en un 22,72%; la demanda y la oferta en un

14,12% y 12,27% respectivamente; estos dos Ultimos datos no presentan una variacion

significativa pues los compradores se fijan en el precio y la calidad. Con relacion a la capacidad

del envase el 11,23% de encuestados toman en consideracion ésta variable para la decision de

compra.

7. ¢Cuando Ud., compra un envase plastico para la alimentacion de sus menores de cinco

afios, consume productos con el sello verde para la proteccion del medio ambiente?

PREGUNTA 7 CANTIDAD | PORCENTAJE
Si 336 87,73%
No 47 12,27%
Total 383 100,00%
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Plus del producto

M No

Analisis e Interpretacion de datos

Este item permiti6 identificar que el 87,73%; es decir, 336 personas encuestadas sostienen que

al comprar un producto plastico buscan aquellos que cuidan y protegen el medio ambiente, o

gue tengan evidencia de sello verde. Mientras que el 12,27% restante no lo hacen, éste dato es

de suma importancia para el disefio del producto en cuanto a la generacién de un plus del mismo.

8. ¢Cuando Ud., compra un envase plastico para la alimentacién de sus menores de cinco

afos, se percata de que sea elaborado con polietileno virgen (materia prima base), y no

reciclado?
PREGUNTA 8 CANTIDAD PORCENTAJE
Siempre 98 25,59%
Ocasionalmente 174 45,43%
Nunca 111 28,98%
Total 383 100,00%
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Demanda identificada

m Siempre
 Ocasionalmente

® Nunca

Anélisis e Interpretacion de datos

Este item permitio identificar que los compradores de envases plasticos para uso en el hogar y
de manera especifica para dar a los menores de cinco afios, buscan que sean elaborados con
materia prima virgen, mas no reciclada siempre en un 25,59% y ocasionalmente el 45,43%; la
sumatoria de estos dos porcentajes permiten identificar la demanda de productos elaborados con
polietileno virgen no reciclado, pues estan conscientes de la importancia de los dafios que puede

generar el plastico reciclado siendo por tanto la demanda identificada de 71,02%.

9. ¢Con qué frecuencia usted adquiere envases plasticos para uso en su hogar en el

mercado?

PREGUNTA 9 CANTIDAD | PORCENTAIJE
Una vez al mes 27 7,05%
Dos veces por mes 69 18,02%
Una vez cada seis meses 92 24,02%
Una vez al afio 189 49,35%
Cada dos afios en adelante 6 1,57%
Total 383 100,00%
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Frecuencia de consumo

® Una vez al mes
2%

‘ ’ 18% Dos veces por mes

49% Una vez cada seis meses

24%

- Una vez al afio

B Cada dos afios en
adelante

Anélisis e Interpretacion de datos

La frecuencia identificada de mayor porcentaje se situa en el 49,35% que lo realizan
anualmente, este dato serd nuestro indicador para la determinacion de ventas; seguido de un
24,02% que lo realizan semestralmente. Seguido de un 18,02% y 7,05% que comparan cada dos
meses y cada mes respectivamente. Mientras que el porcentaje menor que corresponde al 1,57%
que adquieren envases plasticos para uso en el hogar y/o para dotar de alimentacién a los

menores del hogar lo realizan cada dos afios 0 mas.

I.C.7. Determinacion de la Oferta

La oferta de envases plasticos para uso en el hogar y de manera especifica los utensilios
para la alimentacion de menores de cinco afios como son los vasos plasticos con el ofertado,
segun la pregunta No. 3, el mayor oferente y competencia indirecta es PICCA, debido a que la
inversion de la pregunta en mencion es superior a la empresa Distribuidora y Comercializadora
de plasticos MEGAPICA, mientras que la competencia directa se centra en dos oferentes que
son CONSUPLAST y CARLITOS. Cuya cobertura en el mercado es del 33,42% y del 14,10%

respectivamente.
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El mercado meta identificada es de 1°996.690 padres de nifios y nifias menores de cinco

afos, la demanda del mercado es de 47,52 %, siendo la demanda 948.827 clientes potenciales

a nivel nacional.

Oferta ldentificada
47,52 % del mercado Meta
948827 clientes potenciales

I.C.8. Determinacion de la Demanda
La demanda de consumo de productos plasticos para usos para los menores de cinco

afios en la alimentacién a nivel nacional es de 153.550 padres que son los que pagaran por la
compra del producto, para determinar la demanda se ha considerado la adquisicion del producto

una vez al mes del 7,05%; es decir que la demanda es de 10.825 envases anuales.

Demanda ldentificada
7,05 % del mercado Meta
10.825 clientes potenciales

1.C.9. Determinacion de la Demanda Insatisfecha
La demanda insatisfecha esta determinada por la diferencia entre la oferta identificada y

la demanda insatisfecha siendo estos 938.002 clientes potenciales.

Tabla 9. Demanda Insatisfecha

DEMANDA INSATISFECHA

Oferta Identificada 948827 | 47,52
Demanda identificada 10825 7,05
Demanda Insatisfecha 935002

Elaborado por. Jorge Moscoso

El proyecto genera 120.000 envases en el primer afio de operatividad cubriendo un 12,79%, con

una productividad de periodo inicial de 120.000 envases plasticos.



Moscoso 49

CAPITULO 11
PROPUESTA

I1.A. Nombre de la Propuesta
Fabricacion de un vaso pléastico anti-derrame y anti-goteo para la alimentacion de los(as)
nifilos(as) menores de cinco afos, fabricado con polietileno puro que favorece el mejoramiento

de calidad de vida del grupo objetivo.

11.B. Objetivo de la propuesta
Fabricar y comercializar un vaso plastico anti-derrame y anti-goteo para la alimentacion
de los(as) nifios(as) menores de cinco afios brindando un plus en la calidad de la materia prima

de fabricacion y los costos.

11.C. Estructura de la propuesta

La propuesta se encuentra estructurada por tres areas de gestion especificas, siendo estas:
gestion de produccion, gestion de comercializacion y gestién financiera. Cuyo enlace y
concatenacion permite generar un nuevo producto para la empresa Distribuidora y

Comercializadora de plasticos MEGAPICA, a nivel nacional.

Es importante sefialar que la empresa va a crear el area de produccion con un soporte
externo que es la produccion de polietileno puro, mediante maquila. EI mismo que ingresa al

ciclo de produccion en donde se inicia con el modelado del producto.
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Gestion
Financiera

Gestion Gestion de
Productiva Marketing

Gréfico 2. Estructura de la Propuesta
Elaborado por: Jorge Moscoso

11.D. Gestion Productiva

11.D.1. Estructura organica del area de produccion
La empresa Distribuidora y Comercializadora de plasticos MEGAPICA a nivel nacional, cuenta
actualmente con una estructura organizacional horizontal tipo, en su linea de negocios en la cual

se pudo observar:

a. Areaadministrativa financiera la cual se encarga de contratar personal y la gestion del
personal de servicio y mensajeria (administracion), y la parte contable (financiera)
b. Area de comercializacion: la cual esta estructurada por el personal de ventas que

atiende en cada uno de los almacenes, y ventas puerta a puerta a nivel nacional.

La propuesta es crear un area de produccion que permita dar soporte a la produccién de un vaso
de bebé, la cual tiene un plus que es la contratacién de Maquila, encargada de producir el

producto; en el area de produccion existe el siguiente ciclo:

a. Modelado del polietileno
b. Ensamblado del producto

c. Control de calidad y empacado
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Area de
Produccion

|
Disefio de Supervision de
Productos planta

Graéfico 3. Orgéanico Estructural propuesta
Elaborado por: Jorge Moscoso

[:] Area Propuesta (produccion)

11.D.2. Capacidad Operativa de la planta.

La capacidad de produccidn esta en funcidn de la capacidad operativa de la maquina inyectora
para moldear plasticos; la cual sera subcontratada mediante el proceso de maquila, misma que
entregara al area de produccion de 2.500 unidades, en cinco dias laborables (una semana). Es
decir, que la capacidad de produccién es alrededor de 10.000 unidades mensuales que
proyectadas a un periodo operativo para evaluacion financiera es de 120.000 unidades o envases

plasticos anti-goteo y anti-derrame para nifios menores de cinco afos.

Tabla 10. Capacidad Operativa de la Planta

PRODUCCION . i
SEMANAL PRODUCCION MENSUAL PRODUCCION ANUAL
2.500 envases 10.000 envases 120.000 envases

Produccion para el periodo 120.000 envases

Elaborado por: Jorge M0oscoso
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El proyecto genera 120.000 envases en el primer afio de operatividad cubriendo un 12,79% de
la demanda insatisfecha.

11.D.3. Proceso de Produccidon

11.D.3.a. Inyeccion y Soplado de la Materia Prima

En la planta de produccion se recibe la materia prima virgen (polietileno original)
previamente inyectado y soplado, para el efecto se subcontrata los servicios de una maquina
inyectora misma que aplica dos técnicas. La primera de inyeccion se utiliza una maquina
inyectora como se aprecia en el grafico 2., que sirve para moldear el material plastico y obtener
diversas formas cuya capacidad es de 10.000 envases semanales

Granulos Plasticos

. % Tolva
*—
v - [ X =
T -f;

e Calentador

T I e

Gréfico 4. Seccion transversal de una maquina inyectora

El proceso de operacion consiste en introducir el plastico granulado (virgen) o en pellets
(reciclado) dentro de un cilindro, donde por medio de un tornillo sinfin ubicado en su interior,
gue actla de igual manera que el émbolo de una jeringuilla, calienta y reblandece el plastico lo
suficiente para inyectarlo a alta presion en el interior de un molde de acero donde toma su forma,
el molde y el plastico inyectado se enfrian mediante la circulacién de agua por unos canales
interiores. Por su economia y rapidez, el moldeo por inyeccion resulta muy indicado para altos
niveles de produccion.

La segunda técnica, Soplado, al igual que la técnica de inyeccion, empieza alimentando
al cilindro con material plastico, donde se calienta y reblandece por medio de un tornillo sinfin
en su interior, luego, pasa a un dado donde se produce una preforma o manga tubular vertical y
descendente, que al alcanzar una determinada longitud, se le aplica la accién de un molde cuyo

mecanismo cierra las dos parte de la preforma y en su interior se aplica aire a presion contra la
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l&mina de pléstico hasta adaptarla al molde para obtener la forma el articulo final, este es
expulsado por su propio peso o por el aire a presion que aun se encuentra en su interior y se
continua con la elaboracion de otro articulo.

La propuesta para crecimiento de la empresa Distribuidora y Comercializadora
MEGAPICA, para la introduccion de un vaso plasticos con un plus de anti-derrame y anti-goteo
para menores de cinco afios, se ha optado como estrategia de productividad mediante
maquilado, por lo que el proceso de inyeccion lo ejecutara el maquilado, esto tiene como
finalidad evitar la inversion en la compra de la maquina de inyeccion y moldeo. Para el efecto
esta alternativa es subcontratar el proceso de inyeccion, es decir, contratar los servicios de una
empresa fabricantes de productos plasticos que cuente con inyectora, mano de obra técnica y
calificada y materia prima. La empresa que brindara los servicios de maquilaa MEGAPICA, es
la empresa MECANOPLAST ubicada en el colegio Don Bosco, en el sector de la Kennedy

sector norte de la ciudad de Quito.

11.D.3.b. Almacenamiento de Materia Prima

La empresa cuenta con una bodega de 50 m2 en donde se almacena provisionalmente
los moldes inyectados para luego pasar al area de limpieza, ensamblado, empacado y control de
calidad. En el area de bodegaje se cuenta con una persona que verifica las condiciones técnicas
del producto, en caso de que no cuente con dichas especificaciones técnicas son devueltas para

el reclamo en la maquila.

11.D.3.c. Ensamblado del producto
El ensamblado del producto cuenta con una persona que inicia con la entrega de una orden
de pedido a bodega, la cual entrega el numero de piezas solicitadas, es en el ensamblado donde

se inicia el proceso de control de calidad del producto, los pasos son los que siguen:

e Limpiezay re-verificacion de cada una de las piezas

e Ensamblado del producto final

11.D.3.d. Empacado del producto
Posterior a ello, los productos son empacadas en fundas etiquetadas con las marca del
producto, recomendaciones de uso y se coloca dentro de la funda de empaque un certificado de

control de calidad. Los vasos plasticos anti-derrame y anti-goteo que han pasado las exigencias
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de calidad en el area de ensamblado y las exigencias de control de calidad son empacados en

cajas para ser distribuidos al por mayor donde los compradores.

11.D.3.e. Proceso de produccién

Proceso de Produccion

Inicio
Elabora Planificacion Programa Diario
Gerente —> L
semanal de Produccion
Solicita la Materia Requisicion  de
I e — > Materia Prima
. enviadaa Maauilar
Jefe de Produccidn l
Envio de orden de Orden de
produccion por parte —> Produccién
de ventas
Jefe de BMP .
Verifica la Entrega
de Materia Prima

v

Jefe de Produccioén

Aprobacion

recepcion MP No
Jefe de Produccioén l S
Orden de Produccior
Definitiva
Proceso
ensamblado
I
! |
Operarios Sub Proceso de s
limpieza y Ensamble
verificacion
i |

Revision  final
—>
del supervisor

Control de Calidad
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11.D.4. Requerimiento de personal para el area de produccion.

En el &rea de produccion se requiere de personal basico, es importante mencionar que la
estrategia de maquila para la produccién optimiza este recurso notoriamente, y por ende los
requerimientos de talento humano son bésicos esta estructurado de: un jefe del area de

produccion (supervision de la planta), un ensamblador y un empacador.

I1.E. Gestion de Marketing
I1.E.1. Gestion de Marketing

La Gestién de Marketing se inicia con la finalidad de cubrir la demanda insatisfecha
identificada en la investigacion de mercado, para lo cual de acuerdo a las caracteristicas del
grupo objetivo propuesto se propone el siguiente Mix de marketing. La propuesta de Gestion de
Marketing nace en la estrategia de reorientacion empresarial dada como resultado del analisis

FODA en la que se propone:

Estrategia de Gestion de Marketing

Proponer un Mix de Marketing que permita definir las 5Ps de
Marketing que promueva el lanzamiento de nuevos productos en
el mercado. (D1.D5.D6/03.04)

I1.E:1.a. Mix de Marketing
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Producto
Sr.plastyko.

Plaza Precio Introd.

Almacenes plasticos
y autoservicios " $2,99 USD

Publicidad | Promocion

Redes sociales Precio promocional
J v

Gréfico 5. Mix de Marketing
PRODUCTO:
e Descripcion:

El producto ofertado al mercado de hogares en los cuales puede existir un(a) menor de cinco
afios de edad, o un bebe; es un vaso de bebe con un plus de anti-goteo y anti-derrame; que se
enfoca en ofrecer calidad en la materia prima, y su estructura ergonémica cumple con las
normas de calidad que certifique que es apto para el consumo humano, con un disefio llamativo
y muy funcional, amparado en una marca fresca que brinda seguridad y confianza como el

Sr.plastyko.

o Denominacién del producto
El nombre del producto es el resultado de un proceso de investigacién, en el cual se expuso a
los clientes tres denominaciones de las cuales el nombre de Sr.Plastyko; fue seleccionado por
los clientes potenciales, EI nombre del producto se encuentra compuesto de una prefijo que es
la abreviatura de sefior Sr., con la finalidad de que exista identificacion del usuario con el
producto y la palabra plastyko, que es el nombre de producto con la variacion de la “y” por la

i (latina).
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Sr. Plastyko

FABRICANTES * [IISTRIBU.IUURES' IMPORTADORES

o Estrategia del Producto
Una vez identificadas las necesidades de los consumidores que en el presente caso son las amas
de casa o padre de familia que requieren brindar independencia en el proceso de alimentacion
en los menores de cinco afios de edad, y de acuerdo a las condiciones de fabricacion y entrega
a los clientes de un nuevo producto para satisfacer esa necesidad se propone la siguiente
estrategia:

— Desarrollar una nueva linea de produccion de envases plasticos que permitan satisfacer

las necesidades de sus clientes y generar rentabilidad en el negocio. (F1,F3/03)

« Especificaciones técnicas del producto

El vaso plastico anti-goteo y anti derrame Sr. Plastyko, presenta las siguientes especificaciones técnicas:
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Tabla 11. Especificaciones Técnicas del Producto

ESPECIFICACIONES TECNICAS DEL PRODUCTO

Especificacion Descripcion

Presentacion

Nombre: Sr.plastyko

Tipo: Envase

Peso del producto 9grs

PLUS: ANTI - DERRAME / ANTI - GOTEO

Rango superior de edad: | 6 meses a 5 afios.

Recomendado para: Nifios y nifias menores de cinco afios

Uso como contenedor de liquidos

Vaélvula anti-goteo

Tapa rosca anti-derrame

Caracteristica Doble agarre lateral
Sujeto a norma RTE INEM 100

4 colores

Varios disefios de apliques

Elaborado por. Jorge Moscoso

Detalle del material y normas técnicas

El disefio del vaso anti-goteo y anti-derrame cumple con la norma RTE INEN 100, lo cual
certifica que es apto para ser usado para el consumo humano, pues la materia prima es
polietileno 100% virgen. La certificacion se obtuvo en el laboratorio TECNIMICRO con sede

en Medellin — Colombia cuya certificacion se anexa. (Ver anexo 1)
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Detalle del disefio

[

El disefio del vaso anti- derrame y anti- goteo viene en una presentacion con cuatro colores,
considerado el género: dos para nifias en color rosa y violeta; y dos para nifios en colores verde
y azul como se aprecia en la imagen.
Cada color de vaso viene con un aplique diferente de alta calidad, implantado con tecnologia
térmica lo cual garantiza su durabilidad.
Los vasos anti-goteo y anti-derrame son realizados con materia prima 100% virgen, siendo asi
aptos para el consumo humano.
El disefio del vaso esta respaldado por un minucioso estudio de mercado. Los resultados de éste
determinaron:

e EIl consumidor prefiere un vaso con dos orejas de agarre a cada lado para que el nifio (a)

puedan sostener con las dos manos.

e El color semi transparente para poder observar el nivel de liquido.
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e EIl consumidor prefiere que el tamario del vaso sea semejante al de un vaso, considerado
como promedio 200 ml.
e EIl consumidor prefiere escoger entre varios colores y apliques.

e EIl consumidor prefiere un producto facil de lavar.

Para el disefio del producto se consideraron las necesidades y sugerencias de los
consumidores, para obtener un producto que cumplan los requerimientos de los potenciales

clientes. El resultado es un producto con un disefio estético atractivo y sobre todo practico y
funcional.

Detalle del sistema anti-goteo y anti-derrame

El sistema anti-goteo y anti-derrame consiste en dos partes:
a. Valvula anti-goteo: esta valvula es la encargada de evitar que el vaso gotee por el
pico de succion, en caso de que el vaso se le caiga al nifio o la nifia. Su funcion

consiste en que cuando el menor absorba, la presion que crea abre la vélvula y
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permite el paso del liquido, y en cuanto la succion cesa la valvula vuelve a su forma
original evitando el paso del mismo.

b. Sistema de rosca anti derrame: éste sistema consiste en la alineacion perfecta entre
latapay el vaso, lo cual se logra cuando los moldes de las dos piezas son hechos con
la mas alta tecnologia de precision, nuestro molde fue realizado en China en acero
845 tipo espejo de alta precision, lo cual asegura la efectividad del sistema, evitando

asi cualquier tipo de filtracion entre la tapa y el vaso.

Detalle del empaque

PRECIO:

El precio se determiné durante la investigacion de mercado al indagar cuanto estan dispuestos
a pagar por un vaso anti-goteo o anti-derrame que se requiera para los menores cuyas edades
estan de 6 meses a 5 afios de edad; pudiéndose identificar que el 43,60% de la poblacién

identificada determind que sus posibilidades de pago estan en $3,00 USD, rubro que sera
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considerado como precio de introduccion, valor totalmente viable considerando que la
competencia vende productos similares entre $4,00 a $ 4,50 USD en caso de productos
nacionales y en el caso de productos importados como es Tupperware el costo va de $ 6,00 a $

13,00 dolares americanos.

Precio Introductorio $ 2,99 USD

e Politicas de Precio
La Politica de Precios de la Empresa de Distribucién y Comercializacion de Plasticos
MEGAPICA, se enmarca dentro de la ética empresarial respetando la competencia y
considerando las necesidades de sus clientes, por tanto se postula de la siguiente manera:

Politica de Precio
Los precios de los productos respetan la sana competencia en el
mercado, manteniendo el margen de rentabilidad establecido luego
del anélisis financiero pertinente.

o Estrategias de Precio

— Abaratar los costos en el precio final del producto, mediante la insercién de la maquila como
estrategia de produccion. (F1,F3,F5/03,04)

— Establecer politicas de precios que permitan ampliar el mercado con el ingreso de nuevos

clientes, mejorando los precios de los servicios. (F1, F3/A4,A5)

PROMOCION
Se realizara la presentacion del producto a las empresas mediante una cobertura de mercado
realizada por un equipo de ventas.

e Politica de Promocion
La politica de promocion que utiliza la empresa Distribuidora y Comercializadora de pléasticos
MEGAPICA., tiene como finalidad generar fidelidad del cliente por lo que se propone la

siguiente:
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Politica de Promocion
Generar fidelidad del cliente final utilizando estrategias
e Est promocionales respetando su integridad y creando beneficio al

consumidor final.

Como resu vencia que la

empresa Distribuidora y Comercializadora de plasticos MEGAPICA, la siguiente:

— Disefar propuestas de comercializacidn para distribuir y promocionar el nuevo producto
para satisfacer las expectativas de los clientes, de acuerdo a las caracteristicas del grupo
objetivo. (D1,D5/A4,A5)

e Propuestas Promocionales
La comercializacion de los productos es la clave para una adecuada receptividad del mismo en
el mercado, por lo que se debe considerar las caracteristicas de los grupos objetivos, para ello
se propone las siguientes:

— Manejo del precio amigable $ 2,99 USD

— Incluir un producto adicional de promocion en la compra del producto

PUBLICIDAD
La publicidad es uno de los factores claves del éxito en la toma de decisiones de los empresarios
en el lanzamiento de un nuevo producto en el mercado o en caso de reorientar a los mismos,
para el presente proyecto se propone realizar las siguientes acciones publicitarias:

— Cufias radiales

— Tripticos que se entreguen junto a la compra en los principales supermercados del pais.

— Campanas en las principales redes sociales.

PLAZA

Para la ubicacion del lugar, se ha considerado la logistica tanto como para el recurso
humano como para los clientes, y que cuente con el espacio necesario de bodegaje, que no
tengan distancias que recorrer ni impedimentos de traslados. Es céntrico para los consumidores,
elegir un sector a la altura de la seis de diciembre; se realizd una busqueda de locales disponibles,

logrando ubicar el local en Av. 6 de diciembre y Bustamante, en la ciudad de Quito — Ecuador,
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lugar donde la oficina central de la empresa se ubicard para la atencion al cliente, con sus

respectivas bodegas.

I1.F. Gestién Financiera

I1.F.1. Inversion inicial del proyecto

La inversion inicial del presente proyecto esta determinada por la sumatoria del
presupuesto de produccion en el cual se considera los costos de produccidn, mas los gastos de
ventas y gastos administrativos del periodo anual. Siendo la inversion anual para la generacion
de 120.000 vasos anti-derrame y anti-goteo la cantidad de $ 193.516,30 USD como se aprecia

a continuacion:

Tabla 12. Inversion Inicial

DESCRIPCION VALOR
PRESUPUESTO DE PRODUCCION 168.850,30
GASTOS DE VENTAS 16.200,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 8.466,00
TOTAL INVERSION INICIAL 193.516,30

Elaborado por. Jorge Moscoso

I11.F.1.a. Presupuesto de produccion:

El presupuesto de produccion esta dado por la sumatoria de los costos de produccién y los costos
de mano de obra directa. Es asi que para la produccion de 120.000 envases se quiere realizar un
contrato anual con la maquila a un costo de 0,60 ctvs. por envase, mas el costo del empaque que
es de 0,25 ctvs. por vaso, 0,10 ctvs. de la valvula anti-goteo y 0,10 ctvs. del aplique del vaso
dando un costo de produccion por unidad de 1,00 USD. Por lo tanto el costo de produccion es
la sumatoria de $120.000 ,00 del producto mas el sueldo del personal del area de produccion
que es de $ 48.850,30: Dando un total de produccion para el periodo de estudio $ 168.850,30

USD de como se observa a continuacion.

Tabla 13. Presupuesto de produccion

PRESUPUESTO DE PRODUCCION

DESCRIPCION CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Costo total del produto 120.000 1,00 120.000,00
Sueldo de personal 1 48.850,30 48.850,30
TOTAL 168.850,30
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Elaborado por. Jorge Moscoso



Tabla 14. Costo de produccién por producto

PRESUPUESTO DEL PRODUCTO
DESCRIPCION CANTIDAD | VALOR UNITARIO [VALOR TOTAL
Magquila del producto 120.000 0,60 72.000,00
Estructura del envase [Sistema anti goteo 120.000 0,10 12.000,00
Aplique del disefio 120.000 0,10 12.000,00
Fundas de polifan 120.000 0,02 2.400,00
Empague Vifieta impresa 120.000 0,10 12.000,00
Caodigo de barras 120.000 0,01 1.200,00
Cajas 120.000 0,07 8.400,00
Costo total 1,00 120.000,00

Elaborado por. Jorge Moscoso

En cuanto al costo de mano de obra directa se ha considerado la sumatoria de los sueldos del personal requerido para el area de

produccion, dando un costo anual de $ 48.850,30 USD como se observa en la siguiente tabla.

Tabla 15. Presupuesto sueldos de personal de la planta

Elaborado por. Jorge Moscoso

SUELDO PERSONAL ]
INGRESOS EGRESOS
Cantidad CARGO Salario Total ingreso Fondos de Total 9,45% ap. Retencion Total a pagar
unificado para IESS reserva ingresos IESS IR
1 Jefe de Produccion (supervisor) 700,00 700,00 0,00 700,00 66,15 0,00 633,85
2 Ensamblador 708,00 708,00 2,00 710,00 66,91 2,00 641,09
1 Empacador 354,00 354,00 0,00 354,00 33,45 0,00 320,55
Suman 1.762,00 1.762,00 2,00 1.764,00 166,51 2,00 1.595,49
CALCULO DE PROVISIONES
Provisién décimo tercer sueldo 146,83
Provisién décimo cuarto sueldo 88,50
Provisién aporte patronal 1.998,11
Provision vacaciones 73,42
Total provisiones al mes 2.306,86
Total costos mano de obra directa al afo 48.850,30
Total costos mano de obra directa al mes 4.070,86




I1.F.1.b. Presupuesto de gastos de ventas:

El presupuesto de ventas estd definido por los gastos promocionales rubros asignados para el
lanzamiento del producto y la entrega de un producto promocional durante el primer mes de
lanzamiento dando un valor de $ 7.200 USD; y la sumatoria de las acciones publicitarias como
son cufias radiales, campafias en redes sociales y entrega de tripticos en los puntos de ventas
dando una sumatoria de $ 9.000,00 USD. Una vez considerados los gastos mencionados se

presupuesta gastar en ventas durante un periodo anual la cantidad de $ 16.200,00 USD, descritos

en la siguiente tabla.

Tabla 16. Gastos de venta

PRESUPUESTO PROMOCIONAL
ACCIONES PROMOCIONALES CANTIDAD Unidad de Medida Valor Unit. TOTAL
Lanzamiento del producto 1 cantidad 1.200 1.200,00
Producto promocional 40.000 cantidad 015 6.000,00
TOTAL 7.200,00
PRESUPUESTO PUBLICITARIO
ACCIONES PUBLICITARIAS CANTIDAD Unidad de Medida Valor Unit. TOTAL
Publicidad radial (cufias radiales) 150 Anual 50,00 7.500,00
Campafias en redes sociales 1 Anual 500,00 500,00
Tripticos 10000 Anual 010 1.000,00
TOTAL 9.000,00
PRESUPUESTO DE VENTAS
ACCIONES PROMOCIONALES CANTIDAD Unidad de Medida Valor Unit. TOTAL
Lanzamiento del producto 1 cantidad 1.200 1.200,00
Producto promocional 40,000 cantidad 0,15 6.000,00
Publicidad radial (cufias radiales) 150 Anual 50,00 7.500,00
Campafia en cuyas radiales 1 Anual 500,00 500,00
Tripticos 10000 Anual 0,10 1.000,00
TOTAL 16.200,00

Elaborado por. Jorge Moscoso

I1.F.1.c. Presupuesto gastos administrativos

El presupuesto de gastos administrativos hace referencia a los gastos en servicios basicos como
es el agua para el lavado de los envases, luz eléctrica, teléfono e internet y trasporte dando un
valor anual de $ 8.466,00.



Tabla 17. Gastos administrativos
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GASTOS ADMINISTRATIVOS
DESCRIPCION CANTIDAD | Unidad de Medida Valor Unit. TOTAL
Servicio de Agua Potable 12 cantidad 45,00 540,00
Luz eléctrica 12 cantidad 13550 162,00
Servicio telefonico e internet 12 Anual 47,00 564,00
Transporte 12 Anual 600,00 7.200,00
TOTAL 8.466,00

Elaborado por. Jorge Moscoso

I1.F.1.d. Inversion inicial en capital de trabajo

El capital de trabajo se ha calculado trimestralmente con la finalidad de realizar la inversion

inicial cada tres meses hasta que el inversionista logre capitalizarse; para ejercicio de inversion

se toma como referencia la inversion del trimestre que es de $ 48.379,07 UDS, pues una de las

politicas de crédito que se aplicara en dar financiamiento a 30 dias de entregada la mercaderia

a la distribuidora, y el margen de capital de trabajo seré de 90 dias para obtener circulacion de

efectivo y evitar endeudamiento.

Tabla 18. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

PERIODO ANO 1

INVERSION ANUAL

DESCRIPCION TRIMESTRE1 TRIMESTRE2 | TRIMESTRE3 | TRIMESTRE4
DESCRIPCION 4221257 42212574 42212574 42212,574 168850,30
GASTOS DE VENTAS 4050,00 4050 4050 4050 16200,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 2116,50 2116,5 21165 21165 8466,00
TOTAL 48379,07 48379,074 48379,074 48379,074 193516,30

Elaborado por. Jorge Moscoso

Por lo tanto, el proyecto se realizara con la inversién inicial del primer trimestre que es de $ 48.379,07

USD que seran financiados directamente por el propietario.

I1.F.2. Ingresos

Capital de trabajo trimestre
$48.379,07 USD

Los ingresos estan dados por las ventas realizadas durante el periodo anual, se estima vender

120.000 vasos plasticos anti-derrame y anti-goteo para menores de cinco afios en los puntos de
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venta a nivel nacional, a un precio promocional el primer afio de $ 2,99 SD, dando un ingreso
en el primer afio de estudio de $ 358.800,00 USD.

Tabla 19. Ingresos

INGRESOS
DESCRIPCION CANTIDAD | Unidad de Medida| Valor Unit. | ~ TOTAL
Ventas 120000 cantidad 299 358.800,00
TOTAL 358.800,00

Elaborado por. Jorge Moscoso

I1.F.3. Estado de resultados

El Estado de Resultados es uno de los balances que permiten evidenciar la utilidad para
dividendos recibiran los inversionista durante un periodo determinado que por lo general en un
afio, en el presente estudio el periodo de estudio es a cierre del periodo contable del 2014.
Observandose que los ingresos son de $ 358.800,00 USD, los egresos incurridos para la
produccion de 120.000 vasos pléasticos es de $ 194.528,30 USD, menos las depreciaciones que
son $ 1.012,00 USD. Obteniéndose como utilidad operativa $ 164,271,70 USD rubro del cual
se deducen las obligaciones del empresario para con la comunidad como es: el 15% de
participacion para empleados y el 22% de Impuesto a la Renta y el 10% de reserva legal
estatutaria dando como resultado una utilidad para dividendos de $ 98,020,93 USD.

Tabla 20. Estado de Resultados



ESTADO DE RESULTADOS

31 DE DICIEMBRE 2014

TOTAL
INGRESOS 358.800,00
INGRESOS OPERACIONALES
Ventas Unidades 120.000
Ventas USD 358.800,00
Otros Ingresos -
Total INGRESOS OPERACIONALES 358.800,00
Total INGRESOS 358.800,00
EGRESOS 194.528,30
COSTOS 193.516,30
Costos de produccion (maquila) 120.000,00
Mano de Obra directa 48.850,30
Total Costos Variables 168.850,30
Costos Fijos
Agua Potable 540,00
Luz eléctrica 162,00
Servicio telefonico e internet 564,00
Gastos de ventas 16.200,00
Transporte 7.200,00
Total Costos Fijos 24.666,00
Otros Gastos 1.012,00
Depreciaciones 1.012,00
Total OTROS GASTOS 1.012,00
(=) UTILIDAD OPERATIVA 164.271,70
UTILIDAD ANTES DE PARTIC. E IMPUESTOS 164.271,70
- 15% PARTICIPACION DE TRABAJADORES 24640,76
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 139.630,95
- 22% IMPUESTO A LA RENTA 30718,81
= UTILIDAD NETA 108.912,14
- 10% RESERVA LEGAL 10891,214
= UTILIDAD PARA DIVIDENDOS 98.020,93

Elaborado por: Jorge M0oscoso
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11.F.4. Flujo de Efectivo proyectado para evaluacion del proyecto
El flujo de efectivo es un balance que permite ver la operatividad de la empresa, para el efecto se presenta a continuacion el flujo de
efectivo para el periodo de estudio que es a cierre del afio 2014 y su proyeccion para la cual se han considerado dos variables, para el

crecimiento de ingresos se ha tomado el estimado del 5% que los inversionistas desean obtener cada periodo anual y la inflacion

acumulada del afio 2014 que es del 3,76%.

Tabla 21. Flujo de Efectivo proyectado para evaluacion del proyecto

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

INGRESOS ARNO 0 AKNO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS OPERACIONALES (inversion)
Ventas Unidades 120.000 126000 132300 138915 145860,75
Ventas USD 358.800,00 376740 395577 415355,85 436123,6425
Total INGRESOS OPERACIONALES 358.800,00 376740 395577 415355,85 436123,6425
EGRESOS
Costos Variables
Costos de produccion (maquila) 120.000,00 124512 129193,6512 134051,3325 139091,6626
Mano de Obra directa 48.850,30 50687,06713 52592,90085 54570,39393 56622,24074

Total Costos Variables 168.850,30 175.199,07 181.786,55 188.621,73 195.713,90
Costos Fijos
Agua Potable 540,00 560,30 581,37 603,23 625,91
Luz eléctrica 162,00 168,09 174,41 180,97 187,77
Servicio telefénico e internet 564,00 585,21 607,21 630,04 653,73
Gastos de ventas 16.200,00 16809,12 17441,14 18096,93 18777,37
Transporte 7.200,00 7470,72 7751,62 8043,08

Total Costos Fijos 24.666,00 25.593,44 26.555,76 27.554,25 20.244,79

Otros Gastos
Depreciaciones 1.012,00 1050,0512 1089,533125 1130,499571 1173,006354
Total OTROS GASTOS 1.012,00 1.050,05 1.089,53 1.130,50 1.173,01
TOTAL EGRESOS 194.528,30 201.842,56 209.431,84 217.306,48 217.131,70
(=) UTILIDAD OPERATIVA 164.271,70 174.897,44 186.145,16 198.049,37 218.991,94
UTILIDAD ANTES DE PARTIC. E IMPUESTOS 164.271,70 174.897,44 186.145,16 198.049,37 218.991,94
- 15% PARTICIPACION DE TRABAJADORES 24640,76 26234,62 27921,77 29707,41 32848,79
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 139.630,95 148.662,82 158.223,39 168.341,97 186.143,15
- 22% IMPUESTO A LA RENTA 30718,81 32705,82 34809,14 37035,23 40951,49
= UTILIDAD NETA 108.912,14 115.957,00 123.414,24 131.306,73 145.191,66
- 10% RESERVA LEGAL 10891,214 11595,700 12341,424 13130,673 14519,166
= UTILIDAD PARA DIVIDENDOS -193.516,30 98.020,93 104.361,30 111.072,82 118.176,06 130.672,49
(+) DEPRECIACIONES (dato balance general) 1.012,00 1.012,00 1012,00 1012,00 1012,00
(+) VALOR RESIDUAL (devoluciéon de la inversion) 193.516,30
FLUJO DECAJA PARA EVALUACION - 99.032,93 105.373,30 112.084,82 119.188,06 325.200,79

Elaborado por. Jorge Moscoso




11.F.6. Costo de Oportunidad

Para el calculo del costo de Oportunidad se han considerado las variables que hacen referencia
a la tasa pasiva del 5,18% y tasa activa nominal del 8,19%; considerando que la inversion se
realiza con recursos propios se obtuvo un costo de oportunidad de 10,48 %, dato que sera

tomado en consideracién como tasa de descuento para el anlisis financiero.

Tabla 22. Costo de Oportunidad

CALCULO DEL COSTO DE OPORTUNIDAD
K = (%RP x TRP) + (%RA x TAR x (1- T) + TLR
RP (recursos propios) 100%
TRP (tasa referencial pasiva) 5,18%
RA (recursos ajenos) 0%
TRA (tasa referencial activa) 8,19%
T (15% participacion de trabajadores + impuesto a la
renta) 37,00%
TLR (riesgo pais) 5,30%
(%RPXTRP) 5,18%
(1-T -36,00%
(%RAXTAR) 0,00%
(%RAXTAR X (1-T)
TLR 0,00%
K 10,48%

Elaborado por. Jorge Moscoso

11.G.5. Analisis Financiero

11.G.5.a. Valor Actual Neto VAN

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y egresos que
tendra un proyecto, para determinar, si luego de descontar la inversion inicial, nos quedaria
alguna ganancia. Si el resultado es positivo, el proyecto es viable. El valor actual neto VAN del
presente proyecto es de $ 343.147,99 USD siendo este positivo a una tasa de descuento del

10,48%; esto quiere decir, que el proyecto es factible.



Tabla 23. Valor Actual Neto

CALCULO DEL VAN

n F.F.N. 1/(1,1048)™n F.F.D.

0 -193.516,30 1 -193516,296

1 99.032,93 0,905141202 89638,78148

2 105.373,30 0,819280596 86330,30203

3 112.084,82 0,741564623 83118,13497

4 119.188,06 0,671220694 80001,49282

5 325.200,79 0,607549506 197575,5778
343147,99

VAN (+)

Elaborado por. Jorge Moscoso

11.G.5.b. Tasa Interna de Rendimiento TIR
Para el célculo de la Tasa Interna de Rendimiento TIR se calcula un VAN negativo que es de
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$(38.812,16) que luego del proceso de interpolacion se determiné una TIR 77,59%. Es decir es

la tasa a la cual el VAN se hace cero.

Interpretacion:

La Tasa Interna de Rendimiento del presente proyecto es del 71,12%; esto quiere decir que por cada

unidad monetaria invertida el inversionista recupera 71,12% unidades monetarias, por lo que se establece

que es viable financieramente.

Tabla 24. Tasa Interna de Rendimiento TIR

CALCULO DEL TIR

FLUJO DE FONDOS

n F.F.N. 1/(1,70)n F.F.D.
0 -193.516,30 1 -193516,296
1 99.032,93 0,588235294 58254,66222
2 105.373,30 0,346020761 36461,35034
3 112.084,82 0,203541624 22813,92568
4 119.188,06 0,119730367 14270,43027
5 325.200,79 0,070429628 22903,77041
$  (38.812,16)
VAN (-)
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Calculo de la TIR método de interpolacion
Relacion
Tasa VAN Relacion
0,1048 343147,99 -0,671106263
0,7 -38812,16  0,075906263

-0,5952 304335,84 -0,5952
Interpolacion
0,1048 0,7
-0,671106263  0,075906263
0,7759 0,7759
TIR = 77,59

Elaborado por. Jorge Moscoso

11.G.5.c. Periodo de recuperacion de la inversion
El periodo de recuperacién de la inversion es de dos afios, dos meses y diez y siete dias. El
primer afio de vida del proyecto se recupera $ 89.638,78 USD, el afio 2 se recupera 86.330,30

USD; los 17.547,21 se recuperan en el afio tres durante 2 meses y 17 dias.

Tabla 25. Periodo de recuperacion de la inversion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
CALCULO DEL TIEMPO DE RECUPERACION EN FLUJOS QUE NO
SON IGUALES

ANOS F.F.D. Valor recuperado
0 -193.516,30
1 89.638,78 103.877,51 | Ao 1
2 86.330,30 17547,21 | Afo 2
3 83.118,13
4 80.001,49 2 meses y 17 dias
5 197.575,58

Elaborado por. Jorge Moscoso

I1.H.5. Punto de equilibrio

Una vez identificados los costos variables, fijos; costos variables unitarios y precio de
venta por producto se pudo identificar que la cantidad en equilibrio es de 10.095,95 envases de
produccidn anual, es decir que se debe producir la cantidad mencionada para no perder ni ganar

y poder cubrir los costos con los ingresos generados en los costos y gastos de produccion.
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CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO METODO MATEMATICO
CANTIDAD EN EQUILIBRIO

QE= CF QE= 17.466,00 QE= 10.095,95 envases
pvu-cvu 1,73

Mientras que en equilibrio es igual a $ 6.397,80 USD; es decir que cuando el empresario
haya vendido la cantidad de d6lares mencionados ha encontrado el punto de equilibrio en ventas.

Como se aprecia en los siguientes calculos.

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO METODO MATEMATICO
VENTAS EN EQUILIBRIO
VE = CF VE = 17.466,00 VE = 6.397,80 USD$
1-(cvu/pvu) 2,73
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CAPITULO 111
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

I11.A. Conclusiones

Una vez concluido el trabajo de asesoria para implementar un area de produccién de envases

plasticos para uso en el hogar en la empresa MEGAPICA, ubicada en la ciudad de Quito; se

pudo concluir que:

En el mercado nacional es muy reducida la oferta de empresas productoras y
comercializadoras de productos plésticos para uso en el hogar que garanticen calidad en
el producto a precios accesibles para los consumidores. Esto se debe a que la tecnologia
a nivel nacional es muy reducida y costos, en tal circunstancia la propuesta se realizo
mediante la estrategia de un plus en el area de produccion, mediante la subcontratacion
de una empresa fabricante de plasticos por inyeccion, reduciéndose los costos de
produccién notoriamente.

Se pudo comprobar que el proceso de inyeccion en el estudio presentaba dos alternativas:

a. Adquirir maquinaria con una inversion inicial de $150.000,00 a $250.000,00 USD,
sin contar con la inversion en infraestructura y mano de obra; es decir que el
presupuesto operativo se triplicaba en relacion a la segunda alternativa.

b. Realizar una subcontratacion de los servicios de inyeccidn a una empresa de mayor
capacidad productiva de plasticos, reduciéndose el precio por envase a una 3era
parte.

Es importante sefialar que la subcontratacién determina que el proveedor debe cumplir

normativas de calidad en el uso de la materia prima, que en el caso de la propuesta ha

sido el uso de polietileno virgen, lo cual genera seguridad para el consumidor, y a la vez
se procura aportar al desarrollo del planta mediante el cuidado y conservacion del medio
ambiente, evitando el uso de material reciclado que genera enfermedades irreversibles.

La competencia identificada con éste esquema de productividad es muy reducida, una

de ellas es PICA y CONSUPLAST a nivel nacional; cuyos productos son costosos y a
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nivel internacional Tupperware que debido a los procesos de importacion los productos
son costos cuyos valores de PVP es de $8,00 a $ 13,00 por vasos para nifios(as) menores
de cinco afios con tecnologia anti-derrame y anti-goteo.

Se pudo comprobar que la inversion en produccion de productos plasticos a nivel
nacional se debe a los altos costos de maquinaria e inversion e infraestructura, por lo que
el producto nacional de alta calidad es costoso y de dificil acceso para los consumidores.
El andlisis situacional de la empresa MEGAPICA permitio identificar que la empresa
nace por iniciativa de su propietario, quien durante 35 afios ha venido distribuyendo y
comercializando productos plasticos para el hogar y la industria, por lo que presenta
debilidades como desconocimiento en el area administrativa que le permita crear nuevas
lineas de productos, a pesar de ello la alta iniciativa de su propietario le ha permitido
expandirse con cuatro establecimientos a nivel local y una distribucion a nivel nacional.
Lo cual le ha generado solvencia econémica para generar nuevas lineas de negocio, en
tal circunstancia se ha generado la asesoria para la introduccién de un vaso plastico con
un plus de anti-derrame y anti-goteo, con polietileno virgen procurando mejorar la
calidad de vida de los usuarios.

Al analizar las caracteristicas y el comportamiento de la demanda y la oferta se
determiné que la oferta es muy reducida cuya cobertura es de. 47,52% de la demanda
identificada que es de 153.550 madres o padres de menores de nifios y nifias de cinco
anos.

La demanda insatisfecha es de 938.002 de la cual se cubre el 12,79% con una produccion
anual de 120.000 vasos plasticos anti-derrame y anti-goteo.

En cuanto a la preferencia de consumo los consumidores buscan productos de alta
calidad a bajos costos, la tendencia actual es el uso de productos que eviten la generacion
de enfermedades degenerativas o catastréficas.

La propuesta tiene tres ejes de accién, el primero un eje de gestion productiva el cual
tiene como plus la fabricacion del producto mediante la subcontratacion bajo el concepto
de maquila; el segundo un eje de gestion de marketing cuyo plus esta en el disefio de
producto en cual responde a las exigencias de los consumidores y finalmente la de

gestion financiera para conocer el nivel de rentabilidad de la propuesta; cada uno de los
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ejes tiene soporte en las estrategias identificadas en el diagnostico situacional realizado
a MEGAPICA.

e El estudio financiero determind que la propuesta de asesoria para la empresa
MEGAPICA es factible financieramente con una produccion de 120.000 envases en el
afio 1 a un costo de $ 1,00 USD y considerando los egresos en gastos administrativos y
gastos de ventas; la inversion inicial es recuperable en 2 afios, 2 meses y 17 dias.

e El estudio del punto de equilibrio permitié determinar que este alcanza en la venta de

10.095,95 envases Yy las ventas en equilibrio se logran al vender $ 6.397,80 USD.

111.B. Recomendaciones

El presente estudio de asesoria ha permitido determinar que la iniciativa de crear un area de
productividad para el lanzamiento y comercializacion de un vaso plastico cuyo plus es la calidad
en la materia prima y en el sistema anti-derrame y anti-goteo se logra cubrir un porcentaje
importante de la demanda insatisfecha, genera rentabilidad al inversionista por tanto se

recomienda lo siguiente:

e Crear un area de produccion del producto con una inversion basica que permita generar
un proceso de recepcion del producto, verificacion de la calidad del mismo, ensamblado,
empacado y control de calidad, abaratando costos debido a que solo se requiere de un
espacio fisico con una banda de produccién que en la actualidad la empresa
MEGAPICA, cuenta con ello y hasta el momento se encuentra subutilizado.

e Serecomienda capacitar al personal del area de produccidn en relacion a las necesidades
del sistema de produccion propuesto, por lo que se requiere definir claramente las
funciones de cada uno de ellos para optimizar los recursos existentes.

e Se debe establecer un sistema de control de calidad con alta exigencia para garantizar la
entrega del producto y su expansion.

e Se recomienda se entregue los primeros tirajes de produccion a los distribuidores y
clientes potenciales que posee la empresa MEGAPICA, para garantizar la recuperacién
de la inversion.

e El calculo de la inversion para el estudio del proyecto se lo ha realizado para el primer

afio de vida del proyecto, pero se recomienda realizar una inversion inicial para el primer
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trimestre de capital de trabajo para evitar realizar préstamos y pagos de gastos
financieros.

e Esimportante implementar las estrategias sugeridas y obtenidas del proceso de analisis
situacional de laempresa MEGAPICA, una de ellas es la estrategia de gestion financiera
que es el generar politica de crédito a 30 dias en la entrega del producto al distribuidor
y una politica de pago de 60 a 90 dias al proveedor, lo cual garantiza la rapida
capitalizacién del inversionista.

e Se recomienda establecer una alianza estratégica bien consolidada con el proveedor de

la maquila y exigir controles periodicos de la calidad de polietileno utilizado.

En conclusion se recomienda seguir el proceso de asesoria disefiado en la presente propuesta

tomando en consideracién en cada uno de los ejes de la propuesta disefiada.
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