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CAPITULO 1

1. INTRODUCCION

1.1. Generalidades

La tagua, también conocida como nuez de marfil o marfil vegetal, es la semilla de

la palma Phytelephas Macrocarpa, que crece en los bosques himedos tropicales de

la region del Pacifico, especialmente en Panamd, Colombia y Ecuador. Se utiliza y se
comercializa internacionalmente, principalmente para hacer botones y también

figuras artisticas o decorativas y adornos.

Crece en forma silvestre en bosques Ilamados taguales. La tagua, corozo o marfil
vegetal es la almendra celulosica compleja de la semilla de Phytelephas de color
blanco. Es ebdrnea, dura, pesada, lisa, opaca (adquiere cierto brillo con el
pulimento), inodora, insipida y no es eléstica ni incorruptible como el verdadero

marfil.

La planta tarda de 14 a 15 afios en dar frutos desde el momento que se siembra. No
se interrumpe la produccion en todos los afios y aun siglos. Ofrece 3 cosechas al afio
aproximadamente, se calcula que un ejemplar de dos metros de alto no tiene menos
de 35 a 40 afios de edad.

Las ciclantaceas bien desarrolladas producen anualmente de 15 a 16 cabezas,
también conocidas como mocochas. En cada mococha se reunen aproximadamente

20 pepas.


http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Phytelephas_macrocarpa&action=edit&redlink=1
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Figura 1.1.: Planta de la Tagua Fuente: Los Autores
Nombre cientifico
Phytelephas Macrocarpa.

Etimologia:
Phytelephas, del griego phyton = planta y elephas = elefante, aludiendo al marfil de
éstos. Macrocarpa, del latin macrocarpus-a-um = con fruto grande.



La tagua se conoce con diferentes nombres:

e Vegetable Ivory Nut or Tagua Nut (Inglés)
e Corozo Nut (Inglés Britanico)

e Binroji Nut (Japonés)

e Coquilla Nut (Brasil)

e Steinnuss (Aleman)

e Homero o Pullipunta (Peru)

1.1.1. Historia

La comercializacion de la tagua en el Ecuador se inicio alrededor del afio 1865 con
un primer cargamento a Alemania, donde se descubrio el uso de este producto en la
fabricacion de botones de alta calidad para ropa de alta costura.

La poderosa “Casa Tagua Alemana”, proveedora exclusiva para Europa y el resto del
mundo por mas de 50 afios, descubrié en América una gran fuente de abastecimiento,
hallazgo que le indujo a establecer centros de acopio a lo largo de las costas
ecuatorianas de donde se transportaba el material a bordo de veleros mercantes que
navegaban desde Ecuador a través del Estrecho de Magallanes, avanzando por las
costas africanas y finalmente desembarcar en Hamburgo.

El descubrimiento de los alemanes en torno a la exuberante mina de tagua
ecuatoriana fue un secreto cuidadosamente guardado durante todos estos afios, dando
como resultado un periodo de monopolio, dada la equivocada creencia de que el

marfil vegetal tenia el mismo origen del marfil animal: Africa.

Dos eventos de gran importancia durante la segunda década del siglo veinte
cambiaron el panorama de los negociadores en la historia de la tagua. El primero fue

la invencion de las embarcaciones mecanicamente propulsadas por hélices que



desplazaron a las antiguas naves impulsadas por viento; y el segundo fue la apertura
del Canal de Panama, lo cual abri6 las puertas del nuevo continente al mundo.

En consecuencia la tagua ecuatoriana quedé a disposicion de todos los productores,
quienes explotaron dichos recurso e invadieron el mercado con botones, cuya calidad
se impuso con absoluto liderazgo sobre el uso de cualquier otro material para esta

aplicacion en la plaza mundial.

Ademas, durante la Il Guerra Mundial, este producto se utilizé en la fabricacion de
ropa industrial y por la Armada de Estados Unidos para otros instrumentos. La tagua
ya era utilizada 200 afios antes en elaboracion de figuras religiosas, pipas, juegos de
ajedrez, etc., e incluso la harina de tagua sirve de alimento para animales (ganado,
cerdos, aves) y la cascara de la tagua junto a los residuos se los ha utilizado durante

mucho tiempo para "pavimentar las calles llenas de polvo".



1.2. Utilizacion de la tagua

De la planta de la tagua se puede obtener los siguientes productos y sub-productos:

T S ey W | \ N LR & . e ¥ o &

Figura 1.2.: Productos y Subproductos de la Tagua Fuente: Los Autores

Raices: Son utilizadas como medicamento por sus propiedades curativas.

Tallo: Para entablado de pisos y construcciones.

El cogollo: Como un palmito de buena calidad.

Las hojas: Para cubiertas y entechados, después de fermentarlas una o dos semanas.
Las inflorescencias: Para la confeccion de escobas y las fibras en la elaboracion de
cordelerfa®

Los frutos: Cuando estan inmaduros contienen un jugo lechoso de gran poder

nutritivo.

! www.hototagua.com, 2009, Manta



1.3. Produccion

Las plantaciones de tagua no fueron sembradas ni programadas por la mano del
hombre, ya que crecen silvestremente en zonas montafiosas y himedas. Se calcula
que un ejemplar de dos metros de alto no tiene menos de 35 a 40 afios de edad. Las
ciclantaceas bien desarrolladas producen anualmente de 15 a 16 cabezas, también

conocidas como mocochas. En cada mococha se retnen aproximadamente 20 pepas.

Foto 1.1.: Produccion de animelas Fuente: Los Autores

1.3.1. Temporadas de cultivo

La planta tarda de 14 a 15 afios desde que se la siembra hasta colectar los primeros
frutos y no se interrumpe la produccion anual nunca. Ofrece 3 cosechas al afio

aproximadamente.

Existen ademés zonas de cultivo en algunos sectores de la provincia de Pichincha
tales como la zona de Pacto-Nanegalito-Gualea donde existen extensiones
importantes de crecimiento espontaneo de esta variedad de palma, las cuales no son
explotadas en forma acorde con la demanda existente, en la mayoria de los casos por
desconocimiento de los finqueros de su valor en el mercado y las posibilidades que
brinda la tagua explotada, como una importante fuente de ingresos adicionales.
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La produccion mensual de animelas (discos para elaborar botones) comprende
aproximadamente 450,000 gruesas (cada gruesa equivale a 150 discos de marfil

vegetal).

Para elaborar los discos de tagua, una obrera requiere aproximadamente de 3 a 4
segundos por unidad, llegando a producir 60 gruesas o fundas de 150 animelas cada
una en un dia normal de trabajo segln el artesano Fabian Covefia, cuyo producto se
lo obtiene en arboles similares a las palmas de coco, cuyos taguales se encuentran
especificamente en las provincias de Manabi (Manta), Esmeraldas y Cordillera.

Por la misma razén es que nuestro pais es el Unico que produce animelas de tagua en
vollimenes para exportacion. La produccion total de tagua en el pais es de unas 100

mil toneladas, distribuidas de la siguiente manera:

Produccidn por sectores

H Manabi HEsmeraldas M Cordillera
. S

Gréficos 1.1: Produccion de tagua por sectores Fuente: Autores

En cuanto a los productores de tagua se refiere, podemos afirmar que el Ecuador es
el mayor productor; existen otros paises como Venezuela, Pert, Colombia y Panaméa
que la producen en menor cantidad y solo para el consumo interno. Para el Ecuador

la principal competencia son los botones sintéticos.



1.4. Demanda de botones en el Ecuador

Segun Silvio Guzman, productor y comercializador de tagua pelada en Portoviejo,
en la actualidad vende de 120 a 160 sacos mensuales, normalmente lo vende a $7.50
ddlares el saco de tagua pelada pero en Manta le pagan $9.00 délares por saco. Los

utilizan para elaborar artesanias y animelas (discos) en su gran mayoria.

Nos indica que su produccion ha bajado considerablemente en los Gltimos afos,
debido a que actualmente existe poca demanda del producto por la crisis econémica
gue ha vivido el pais que ha afectado a la industria de confeccion.

Datos del Banco Central registran ventas en el 2008 de 512.000 botones de tagua,
mientras que en el 2009 esta cifra cayd a 77.000, debido a la crisis mundial que
afecto a los principales compradores.

Antonella Zanchi, fabricante de botones de tagua en Quito, comercializa artesanias y
botones a los confeccionistas nacionales que proveen de ropa a las cadenas como
DePRATI y Etafashion, asi también como amas de casa de Cuenca, Ambato, Manta,

Guayaquil y Quito.

La demanda de botones de tagua interna es minima porque los botones de tagua
son utilizados para ropa de la alta costura. Segun expresiones del Gerente
Comercializacion de Bototagua?: “Esta minima demanda es cubierta por la industria
de ropa PINTO”.

Existe una diversificacion de modelos y colores en cuanto en botones puesto que
hay desde el mas chico y sencillo hasta botones mas elaborados los cuales tienen

impreso logotipos de toda indole.

’Empresa establecida en Manta para la distribucion de tagua.
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Figural.3.: Botones para caballeros Fuente: Bototagua
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Figural.4.: Botones para damas Fuente: Bototagua



Botones con impresiones

LASER DISENO SIMPLE

Figural.5.: Botones con impresiones Fuente: Bototagua

1.5. Exportacién de botones de tagua

El producto ha tenido mucha demanda en los paises del hemisferio norte hasta inicios
de este siglo principalmente para produccién de botones. Se estima que, en 1920, un
20% de los botones producidos en los Estados Unidos eran hechos de tagua,

procedentes principalmente de Ecuador, Colombia y Panama.

Ecuador ha exportado anualmente productos a base de tagua cerca de 72 paises del
mundo, incluidos también las zonas Francas, tanto de Ecuador como de Panama,
entre el 2004-2008. Las principales exportaciones de este sector estan dirigidas a
China, Corea del Sur, Espafa, Estados Unidos, Hong Kong, ltalia, Japon y Portugal.
Los paises con mayor representacion en las exportaciones son Italia con el 34% y

Hong Kong con 20%.’

% El Nuevo Empresario, agosto 2009, www.elnuevoempresario.com
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Destinos de las exportaciones
ecuatorianas de Tagua 2004-2008

HM HongKong M E stados Unidos H Espaiia
H CoreaSur H China H 1talia
H Japon 4 Portugal M Otros Paises
N\ J
Gréficos 1.2: Destinos de Exportaciones Ecuatorianas Fuente: Autores

1.6. Impacto en el Ecuador

Para analizar el impacto causado por la tagua en el pais debemos estudiar tres
ambitos importantes involucrados directamente con la comercializacion de la tagua

los cuales son: Impacto Econémico, Impacto Social e Impacto Ambiental.

» Impacto Econémico.

Para tener una idea del apoyo que da la tagua en el Ecuador podemos mencionar que
segin datos del Servicio de Informacion y Censo Agropecuario (SICA),
aproximadamente 35.000 personas se benefician con esta actividad, distribuidas entre
las provincias de Manabi, Esmeraldas; asi también una parte de la Sierra donde se
concentran los taguales del pais.

Se puede acotar que dentro de Montecristi, Manta y Sosote existen 200 artesanos los
cuales son los mayores productores del pais con lo cual se benefician
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aproximadamente 500 familias con la elaboracion de artesanias, animelas y la

recoleccion del producto.

» Impacto Social.

Dentro de los efectos que deja la tagua en la poblacion podriamos citar tres
importantes:
e Disminucién de la migracién del campesino a centros urbanos o al
exterior.
e Mejoramiento de las condiciones de vida de las familias.

e Disminucién del trabajo infantil, abandono y maltrato.

Un gran ejemplo de este impacto lo podemos ver en esta nota del diario EL NUEVO
EMPRESARIO publicado el domingo 23 de agosto del 2009 en donde se indica:

“Hace 15 afios la vida cambi6 en Sosote, una pequefia comunidad
ubicada en el canton Rocafuerte, provincia de Manabi en Ecuador,
pues sus habitantes mejoraron sus ingresos economicos con el

procesamiento de la tagua.”

Esta actividad productiva surgié cuando los recursos que recibian los habitantes de
esta poblacion por la venta de sus productos agricolas ya no eran suficientes para
cubrir los gastos familiares, los pobladores al tener problemas econémicos al ver que
la cosecha de sus productos agricolas no rentable para subsistir y no optando por la
migracion, decidieron aprovechar los recursos naturales con sus familias y mejorar

sus condiciones de vida.

Asi también en el diario EI Telégrafo, publicado el 13 de agosto del 2009, por el
periodista Alex Cdérdova cuyo anuncio indica que el Ministerio de Inclusion
Economica y Social (MIES) en su plan de modernizacion entrego 40 bulones para
pulir la tagua con agua; con cuyos bulones se disminuird los niveles de
contaminacion, asi lo expreso Ligia Delgado funcionaria del MIES, debido que

cuando se procesa la tagua se produce polvo que afecta las vias respiratorias de los
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microempresarios y del resto de los habitantes de la poblacidn. Estos equipos cuestan
$1.400 dolares, de los cuales el Ministerio financid el 68% y la Asociacion de

Artesanos de Sosote el 32% restante.

» Impacto Ambiental

Al utilizar solo la mococha de la palma Phytelephas Macrocarpa el impacto
ambiental es minimo, al tener tres cosechas en el afio se estaria explotando de manera

consciente el recurso natural que se posee, dejando la planta en su totalidad.

Otro importante aporte de la tagua es que al ser un producto vegetal completamente
renovable y cuyos residuos sirven como ingredientes para balanceado, se estaria
considerando como una alternativa para contrarrestar la contaminacion ambiental que

sufren los paises industrializados.

1.7. Precios referenciales

El mercado de productos de la tagua, como todos los mercados libres varia a lo largo
del tiempo de la interrelacion de la oferta, demanda y el precio. Estas tres fuerzas del
mercado estan vinculadas de tal manera que todo cambio de una variable tiende a

afectar a las otras dos; lo que se puede resumir de la siguiente forma:
» Los precios ascendentes tienen a estimular la inversién en la produccion
(oferta), mientras que los precios descendentes tienden a deprimir la

inversion.

» Los precios ascendentes tienen a deprimir la demanda, mientras que los

precios descendentes tienden a estimular la demanda; y

» Los precios tienden a subir si la demanda sobrepasa la oferta, pero tienden a

descender si la oferta sobrepasa la demanda.
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Considerando estas relaciones, podriamos afirmar que los precios son
inmediatamente sensibles a las variaciones en el equilibrio oferta / demanda; por
esta razon, es el precio del mercado el que tiene a reaccionar anticipadamente a las

probables variaciones de este equilibrio.

La relacion oferta/ precio es la mas compleja y la mas importante puesto que de aqui
se deriva la capacidad del nivel de precio de estimular o deprimir nuevas fabricas
exportadoras de productos de tagua, este efecto se ve reflejado en el nivel de
produccion.

1.8. Organizaciones

Entre las organizaciones que apoyan al progreso tenemos dos grandes divisiones:

Las Organizaciones Gremiales y Las Organizaciones de Cooperacion.

Las organizaciones Gremiales

Que ayudan a este sector directamente tenemos:
» Junta Nacional de Defensa del Artesano
» Asociacion de Productores de Exportadores de elaborados de Tagua
(ASOTAGUA) Presidente Ing. Francisco Luna
» Fundacién Ecuador Tagua Presidente Ing. Fabidn Ochoa
» Camara Nacional de la tagua y sus derivados

» Asociacion de Productores Locales de Elaborados de Tagua en Manabi

Las organizaciones de Cooperacién

Como:

» CORPEI (Corporacion de Promocion de Exportaciones e Inversiones)
La CORPEI es una Institucion privada sin fines de lucro, con patrimonio y
fondos propios, reconocida por el Estado como ente Oficial de Promocion de

Exportaciones e Inversiones del Ecuador.
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Creada con el fin de contribuir al crecimiento econémico del pais, por medio
del disefio y la ejecucion de la promocion no financiera de las exportaciones e
inversiones; liderando y coordinando la accion de los sectores publico y

privado.

La CORPEI tiene a su cargo en forma directa, el disefio y ejecucién de la
promocion no financiera de las exportaciones e inversiones, en el pais y el

exterior.

CBI (Centro de Promocién de Importaciones de Paises en Desarrollo)

Es un organismo creado por Holanda el cual genera herramientas y brindar
asesoria a paises en vias de desarrollo para que puedan exportar hacia la
Union Europea, enfocandose por supuesto en las pequefias y medianas

empresas.

Ministerio de Inclusion Econémica y Social (MIES)
Entre sus objetivos estratégicos esta ampliar las capacidades de su poblacién
objetivo mediante la generacion o garantia de las oportunidades de acceder a

capacitacion, salud, nutricion y otros aspectos basicos.

Promover la inclusion economica de su poblacion objetivo mediante las
oportunidades poseer, acceder y utilizar los recursos de la sociedad para
consumir, producir o realizar intercambios, de tal forma que se garanticen las

oportunidades de acceso a trabajo, ingresos y activos.
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CAPITULO 11

2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Investigacion de mercado

2.1.1. Definir el problema a investigar

Este estudio tiene como propdsito analizar la situacion actual del mercado de botones

de tagua con la finalidad de conocer la viabilidad de constituir una empresa dedicada

a la comercializacion y distribucion de botones de tagua en la ciudad de Guayaquil,

manejaremos todo la informacion disponible para obtener una panoramica completa

del mercado de tagua.

A continuacion los puntos a considerarse durante la investigacion:

Regulacion de precios: Segun Silvio Guzman, productor y comercializador de
tagua pelada, indicé que su produccion ha bajado debido a que actualmente

los compradores estan pagando por debajo del precio comercial.

Usados por la alta-costura: La demanda de botones de tagua en el mercado
interno es minima debido que es utilizada en las confecciones de alta-costura
y Su mayoria es exportada. Se conocera cuéles son los factores que influyen

en la no comercializacion en el mercado local.

La mayoria de la produccion se exportaba a paises como China, Corea del
Sur, Espafia, Estados Unidos, etc. Debido a la crisis econémica actual la
exportacion de botones de tagua para el alta-costura se ha visto afectada por
una considerada disminucion de pedidos. Por lo que pretendemos conocer si
es viable incrementar nuevos nichos locales, con la finalidad de mitigar el

ingreso de dichas exportaciones.
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Se conocera cuales son las dificultades que se enfrentan las confeccionistas
de la ciudad de Guayaquil frente al abastecimiento del producto botones de

tagua.

Desconocimiento del valor de la tagua en el mercado. Un grupo de finqueros
de la provincia de Pichincha en las zonas de Pacto-Nanegalito-Gualea donde
existen extensiones importantes de tagua, que ellos no estan explotando las
tierras acorde con la demanda, dejando asi la oportunidad de percibir

ingresos en la venta.

Con todas estas oportunidades de mercado encontradas al momento de empezar con

el estudio se ha planteado los siguientes objetivos para obtener una adecuada

informacidn de la investigacion de mercado a realizar:

2.1.1.1. Establecimiento de objetivos
Objetivo General.

Llegar a la conclusion si la creacion de la compafiia SUCEVA S. A. podra ser
una via agil en la obtencién de botones de tagua para los confeccionistas de

prendas de vestir domiciliados en la ciudad de Guayaquil.
Objetivos Especificos.

e Determinar cual seria la mejor via para introducirnos al mercado de los

confeccionistas locales que no estan categorizados como alta-costura.

e Comprobar el posible comportamiento de aceptacion del uso botones de
tagua en la confeccion de prendas de vestir del mercado local.
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Conocer el porcentaje de la demanda actual de los botones de tagua en el

mercado de Guayaquil.

Establecer si la comercializacion y distribucion en el mercado actual
influye en la falta de utilizacion del producto en las prendas de vestir

creadas por los confeccionistas de Guayaquil.

Concienciar a los confeccionistas de prendas de vestir de la ciudad de
Guayaquil que podrian adoptar como materia prima los botones de tagua
para reducir o evitar el uso de botones plasticos en las confecciones
realizadas, con la finalidad de proteger el medio ambiente, ya que la
materia prima es de composicion organica y su deterioro es de

aproximadamente 25 afos.

Definir cuales son los estandares de calidad exigido por parte de los
confeccionistas para reemplazar el uso de botones de plastico por botones
de tagua.

Estimar cual seria la reaccion percibida por sus consumidores ante esta

nueva implementacion en sus prendas de vestir.

Establecer cuales son los factores que impiden reemplazar los botones de
plastico por los botones de tagua, los cuales podrian ser: el precio,

calidad, comercializacion, disefios, distribucion, publicidad, etc.
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2.1.2. Seleccionar y establecer el disefio de la investigacion

Para obtener una adecuada informacién se procede a delimitar la investigacion de

mercado aplicando los 5 procesos bésicos:

2.1.2.1. Seleccionar el disefio de la investigacion

El disefio de investigacion que se utilizard para este proyecto es investigacion

exploratoria y descriptiva.

Exploratoria: Con esta investigacion se obtiene un anélisis preliminar de la
situacion actual que se encuentra el sector productivo y comercial donde se

desarrollan los botones de tagua ayudando a definir el problema tales como:

- Silvio Guzman, productor y comercializador de tagua pelada; expresa

que existen desacuerdo en la fijacion de precios entre los productores.

- Si se creara una asociacion que regulen los precios de la tagua podria

mitigar esta desventaja en la fijacion de precio.

- Segun el periodico El Universo, las exportaciones han disminuido debido
a la crisis econémica a nivel mundial viendo el enfoque la introduccion
en el mercado local, con la finalidad de no disminuir la produccién y

seguir manteniendo los mismos ingresos antes de la crisis mundial.

Descriptiva: Mediante este estudio se aplicard métodos y procedimientos
que describen a las variables de marketing. Ademas permitiran describir las
reacciones de los confeccionistas ante el producto, conociendo el nimero de
competidores en el mercado ayudando a implementar estrategias eficaces

para posicionarnos en el mercado de botones de tagua.
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2.1.2.2. Identificar los tipos de informacién necesaria y las fuentes

Se considera que para poder realizar el estudio se analizara dos tipos de informacién

en investigacion de mercados:
Informacién Primaria:
— Entrevistas personales.
— Encuestas
Informacién Secundaria:
— Internet
— Datos estadisticos del Banco Central del Ecuador.
— Recopilacion de informacion de libros de marketing.

— Otros

2.1.2.3. Determinar los instrumentos de medicién

El método que se utilizara en esta investigacion es la encuesta personal y de

telefonica, dependiendo de la disponibilidad del encuestado.

Para esta encuesta se tendra que disefiar un cuestionario, permitiendo obtener una
buena herramienta de medicion. Previamente se analizara algunos factores tales

como:

2.1.2.3.1. Segmentacion

El estudio de mercado segmentado en la ciudad de Guayaquil sera dividido por tres
grupos en sectores (norte, sur y centro), para conocer las diferentes necesidades,
caracteristicas y/o comportamientos de los confeccionistas, que podrian requerir

productos o servicios diferentes.
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Entre las variables a analizar tenemos:
v Segmentacion geogréafica: Ciudad de Guayaquil, Ecuador.
v" Segmentacion demografica: Empresas confeccionistas.

v' Segmentacidn socioeconémicos: Media- Alta

2.1.2.3.2. Tamafo de la muestra

Para poder realizar este estudio se considerd la siguiente poblacion detallada a
continuacion, la misma que utilizaremos para calcular la muestra para obtener los

datos actuales en el mercado:

Poblacion Cantidad
Gremio Luz y Progreso 90
Gremio de Modistas del Guayas 97
Base de Datos de Comerciantes 57
Gremio de Maestros Sastres y Afines de la Provincia del Guayas 113

Gremio de Maestros Sastres y Anexos "5 de Noviembre™ del

Guayas 40

Confeccionistas/disefiadores de modas 18

TOTAL DE POBLACION 415
Tabla 2.1: Poblacién de estudio. Fuente: Los Autores
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Donde:

Siglas Descripcion Datos
N Poblacion 415
Z Nivel de Confianza 92 % =1.76
e Error estandar 8%
p Porcentaje de probabilidad de que utilicen el producto 60%
Porcentaje de probabilidad de que no utilicen el
q producto 40%
Tabla 2.2: Datos para calcular la muestra. Fuente: Los Autores
N Z°p(L-p)
n=

(N-1)e*+Z%p(1-p)

De acuerdo al desarrollo de la férmula se obtuvo como resultado el nimero de
confeccionistas a encuestar, el cual serd de 90, de una poblacion de 415 en la ciudad
de Guayaquil.
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2.1.2.4. Objetivos y propositos de la encuestas.

v Conocer los precios promedios de comercializacion de los botones de tagua

y botones de plasticos.
v Medir las relaciones entre producto y precios.
v' Evaluar las necesidades de las empresas confeccionistas.

v" Conocer las ventajas y desventajas del uso de los botones de tagua frente a

botones de plasticos.

v" Evaluar los resultados para la introduccion de una nueva empresa dedicada a
la distribucion y comercializacion de botones de tagua.

v’ Saber la opinidn de las empresas confeccionistas sobre los botones de tagua.

v" Conocer los medios actuales de abastecimientos del producto.

2.1.2.5. Formulario de encuesta
Anexos 1
2.1.3. Recoleccidn de datos y analisis

La primera actividad para la recoleccion de datos fue realizar una base en Excel,
donde constan los socios de los gremios de confeccionistas y disefiadores de moda,
para de esta manera poder tomar los 90 encuestados y dividirlos para los dos
encuestadores que se encargardn de contactar a los encuestados mediante via
telefénica, correo y entrevista personal. Ademéas los encuestados verificaran la

correcta llenada de la encuesta y la tabulacion de la misma.
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2.1.3.1. Resultados

De acuerdo al proceso anteriormente mencionado se obtuvo la siguiente informacion:

4 )
1.-éCuanto tiempo tiene la empresa

en el mercado de confeccion?
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Gréfico 2.1.: Tiempo de creacion de la compaiiia Fuente: Los Autores

De acuerdo a este estudio se conocid que las empresas que se dedican a la
confeccion en Guayaquil tienen un promedio de 20 a 40 afios en el mercado. Por lo
que da estima que existen empresas con alta especializacion en la confeccion y
comercializacion de prendas de vestir. Asi mismo nos demuestra que el mercado va
creciendo debido a que nuevas empresas estan ingresando al segmento de confeccién
y pretende convertirse en una fuerte competencia para las empresas establecidas,

asegurando que el mercado de elaboracion de ropa es rentable y viable.
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2. ¢{Cuanto asciende en cantidad su
produccion anual con referente a
prendas que utilizan botones?
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Grafico 2.2.: Produccion anual prendas que usa botones. Fuente: Los Autores

Como se puede observar en el grafico 2.2 el mercado de confeccion de Guayaquil
Ilega a producir un promedio de prendas de vestir relacionadas con el uso de botones
entre 30,000.00 a 50,000.00 prendas mensuales entre las cuales podemos encontrar
camisas, camisetas, pantalones, faldas, ternos, blazer y demas vestimentas para el

mercado de hombres, mujeres y nifios.

Y asi también entre todas las cantidades producidas en el mercado se utiliza como
minimo una cantidad de dos botones en faldas y llegando a un maximo de 10 a 14
botones por prendas en camisas manga largas, con esto podriamos estimar una

demanda mensual de botones que se estaria teniendo al comercializarlos.

Cabe recalcar que en promedio un 10% de estas prendas de vestir utiliza botones de
tagua como lo indica el grafico 2.6, que se encuentra en la siguientes paginas; con lo
cual nos deja un camino amplio de oportunidades para incentivar al mercado aun

mayor consumo de botones de tagua recomendando su calidad que puede ser
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expuesta al fuego sin sufrir ningin deterioro y recordandoles que un producto 100%

natural que no contamina el ambiente.

Segun los confeccionistas que producen en pequefias cantidades nos indican que su
infraestructura es pequefia y la falta de conocimiento en el mercado no permite
aumentar su produccion; esta cantidad de confeccionistas la podemos observar en el

gréfico anterior el 2.1.
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3. Cuales son los medios para adquirir
el producto?

~ J

Gréfico 2.3.: Logistica utilizada para adquirir los botones. Fuente: Los Autores

La medios de abastecimiento que los confeccionistas usan para adquirir los botones
se basa en la busqueda por medios propio ya que los botones que usan los
confeccionistas como se puede observar en el grafico 2.3 se los encuentra en
sinnimero locales de la ciudad y para poder realizar las provisiones de los botones
ellos acuden personalmente a estos establecimientos para asi poder aprovecha y
comprar algin otro suministro que este necesitando.

Pero también existen confeccionistas que son frecuentemente visitados por
distribuidores, quienes se acercan a sus establecimientos con muestra respectiva de la

clase de botones que ellos tienen.

Por lo general los que hacen este tipo de adquisiciéon tienen implementado un
cronograma de compras, para hacer 1 o 2 compras al afio para satisfacer su
produccion estimada.
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Este tipo de confeccionistas son empresas ya constituidas tales: como Cyber Jeans
del Sr. Roberto Molina, Confecciones Don Lucho de la Sr. Laura de Torres, G&G del
Sr. Alberto Galarza e Industria Shulk del Sr. Jorge Yunez, entre otras empresas

grandes como PINTO, Super Exitos, Departi.

Un grupo pequefio de confeccionistas del mercado acude directamente con los
fabricantes debido a que si no hacen la compra por internet, ya han sido visitados por

algun distribuidor de las fabricas que hacen los botones.
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4. { Cuando adquiere botones: {Qué es
lo que busca?

Servicio al Cliente
Tiempo de Entrega
Abastecimiento

Plazo de Crédito

Disefio

Precio

Calidad

0] 10 20 30 40 50

M Esencialmente primordial B Muy Primordial
Primordial M Poco primordial
m Nada Primordial
AN J/

Graéfico 2.4.: Exigencias al adquirir botones Fuente: Los Autores

Como se encuentra reflejado en el grafico 2.4, el mercado de confeccionista de
Guayaquil busca esencialmente que el producto que adquieren contengan entre sus
principales caracteristicas lo siguiente: que sea de buena calidad debido a que en sus
confecciones buscan tener un producto que sobresalga brindandole prestigio a quien
use la prenda, asi como buscan la calidad en los productos, ellos esperan sentirse
atendidos de forma cordial y ser asesorados en sus compras ya que para ellos es

esencialmente primordial la relacion que mantienen con sus proveedores.

Entonces podemos deducir que segun lo obtenido en la encuesta para los
confeccionistas, aparte de que el producto sea de calidad y que el servicio al cliente
recibido sea el mejor, también cuenta el precio como un factor esencialmente
primordial con lo que podemos determinar que un cambio en el precio provocara un

impacto relevante en la cantidad demanda normalmente en el mercado la cual se
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puede observar en el grafico 2.6., donde se proyecta que del total de produccién de

los confeccionista mensualmente usan un 10% los botones de tagua.

Esta produccion esta determinada en el grafico 2.2, en donde expresa que el
mercado puede llegar a producir entre 30,000.00 a 50,000.00 prendas mensuales

donde usan botones.

Este segmento de mercado asi como el precio es un factor esencialmente primordial.
El disefio también es muy importante, debido a que los botones de tagua llaman la
atencion por ser un boton exclusivo de buena presencia y en el cual se puede
impregnar diversidades de disefio a través de la tecnologia que posee nuestro
proveedor la cual nos permite que el cliente pueda personalizar sus botones de

acuerdo a las exigencia que su mercado lo surgiera.

En lo que corresponde a los tiempos de entrega ellos poseen un cronograma de
compras el cual podria coordinar con la empresa los dias de espera previa al
despacho. En los plazos de crédito nos son exigentes ya que si existe un precio
adecuado en referencia al producto ofertado seria poco primordial solicitar algan tipo

de crédito para las compras de materiales
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5. éCudl es la medida en botones que
mas utiliza?
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Gréfico 2.5.: Cual es la medida que mas utiliza. Fuente: Los Autores

En lo que corresponde a las medidas de los tipos de botones ofertados se lo refleja en
el grafico 2.5, en donde se observa que las medidas mas demandas entre los
confeccionistas estan el numero 18, 24 y 32 ya que estos son usualmente empleados

en la confeccion de camisas, manga corta y manga largas, blusas, levas.

En cambio los botones de medidas 14 al 18 son usados para las ropas de nifios y para
puiios y cuellos de camisas, blusas y otras y por lo regular son demandadas en

menor cantidad ya que su uso es menor que los anteriores botones analizados.

Las medidas grandes entre 34 y 44 son empleados como accesorios de prendas,
carteras y otras prendas de vestir e incluso los modelos més grandes como el 44 se lo
utiliza para adornos en la confeccién de forros de sofas y muebles. Estos ultimos por

ser mas costoso son demandados en menor cantidad porque su uso es minimo.
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6. ¢Cuales son las clases de botones
que utiliza?

M Sinteticos
M Tagua
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Gréfico 2.6.: Clases de botones que utilizan los confeccionistas.  Fuente: Los Autores

En el mercado de Guayaquil en lo que corresponde al uso de botones como lo
podemos observar en el grafico 2.6 antes expuesto llegamos a la conclusion que el
mercado esta abarrotado de botones, pero entre los principales estan los botones de
plasticos o sintéticos, seguido de los de poliéster, metalicos y muy de cerca los

botones de tagua.

En lo que corresponde a los botones de plasticos existente, tanto nacionales como
importados, los cuales tienen una mayor demanda por asunto de que su precio es

econdmico aunque la calidad no es tan duradera como la de otros botones.

Por lo consiguiente los botones metalicos son mayor mente demandados que los de
tagua, debido a que los metalicos son utilizados para jeans, chaquetas, faldas y otras
prendas que por lo general son hechas con tela jean, usados para ropas de
temporadas y de modas. En esta implementacion también podemos comentar que los
botones dorados o de bronce son usados en caso de prendas de moda o por periodos

cortos.
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En Guayaquil, existe un mercado exclusivo que vigila los acabados que le dan realce
a sus creaciones y para poder alcanzar este sentido de exclusividad es lo que los
Ileva a los confeccionistas de este segmento de mercado a utilizar materia prima de
calidad como lo que ofrece los botones de tagua, asi tenemos también que la

tendencia para lo ecoldgico en el pais esta comenzando a crecer.
Los botones de coco son generalmente empleados como accesorios para las blusas,

carteras y otras prendas de mujer. Estos botones también son implementados para los

forros de muebles o como adornos del mismo.
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7. éConoce usted los botones de
tagua?

~ J

Grafico 2.7.: Conocimiento de botones de tagua. Fuente: Los Autores

De acuerdo a lo que encontramos reflejado en el grafico 2.7, en el mercado existe
una gran mayoria de confeccionistas que tienen conocimiento de la calidad de la
tagua e incluso lo han utilizado en sus comienzo en su etapa de introduccion en la
confeccion, como lo podemos observar en el grafico 2.1, donde nos indica que
aproximadamente 60 confeccionistas tienen entre 30 y 40 afios laborando en el
mercado de confeccion de Guayaquil.

Ellos nos comentaron que al principio los Unicos botones que existian eran los de
tagua y los de coco pero unos 15 afios atras con la introduccion de botones de
plastico basicamente comenzaron a dejar de usar en grandes cantidades los botones
de tagua, debido a que su precio fue menor y la variedad de colores que se distribuye
es grande; pero existen confeccionistas que al querer ofrecer una prenda distintiva
buscan materias primas de calidad.
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8. éQue modelo de botdn de tagua
usted utilza?

Rustico
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Gréfico 2.8.: Qué modelo de boton de tagua utiliza mas.  Fuente: Los Autores

Este grafico nos revela que los confeccionistas se inclinan por el botdn clasico sobre
los demas tipos de botones. Se interpreta que las prendas de vestir que realizan, son

para un mercado formal como es la confeccion de ternos, camisas y blusas.

En la confeccion de prendas de mujeres se utiliza los botones especiales o
poligonales ya que estos le dan un acabado atractivo y delicado a la prenda.

Los botones rusticos son utilizados por los confeccionistas de prendas de modas cuyo
principal objetivo esta orientado a ofrecer ropa que garantice prestigio al momento
de vestir y es por este motivo que la utilizacion de estos botones rusticos, al ser
basicamente para la confeccion de prendas de marcas reconocidas, se demanda en
menor cantidad, porque sus ventas estan enfocadas en menor escala y no en la venta

por volumenes.
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9. ¢{Cuales son las ventajas que
encuentra en la utilizaciéon de
botones de tagua?

~ J

Gréfico 2.9.: Ventajas del uso de botones de tagua. Fuente: Los Autores

Como se refleja en grafico 2.9, dentro de las ventajas que los confeccionistas de
Guayaquil manifiestan al utilizar los botones de tagua que la calidad que poseen es
lo més representativo, debido a que su contextura que es dura y brillante al ser
pasada por la maquina pulidora. Esta calidad es brindada gracias a que Ecuador
posee los mejores taguales del mundo dicho por Sr. Henry Heredia presidente de la
Fundacion APROEL en Manta.

Con la incursion de la tecnologia los botones de tagua pueden competir con otros
botones que existen en el mercado. Brindando variedad de disefios y colores. Asi
también la impresién de marcas de ropa, nombres de empresas, etc. Sobre los
botones.

El precio es la parte mas susceptible que el bot6n de tagua posee, debido que es un

poco costoso que los botones corrientes.
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10. éCuadles son las desventajas en la
utilizacién de botones de tagua?

0

~ J

Gréfico 2.10.: Desventajas del uso de botones de tagua. Fuente: Los Autores

Como lo refleja en el grafico 2.10, el punto determinante para elegir los botones de
tagua esta basado en el precio ya que es mas costoso que el resto de botones y esto
provoca una disminucién de demanda en los botones. Pero hay que considerar que

este producto esta dirigido a una clase Media-Alta.

Asi también nos dejé demostrado que los confeccionistas tienen un desconocimiento
parcial de los cambios actuales que ha tenido el producto para mejorar y lograr
satisfacer las necesidades que el mercado exige; este desconocimiento nos da como
resultado en la encuesta en donde califica al disefio de los botones como una
desventaja seguido del precio. Actualmente y gracias a la tecnologia se ha podido
imponer nuevos disefios de botones e incluso se ofrece botones con la impresion de

la marca de ropa.
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11. ¢Estaria dispuesto a conocer mas
acercade los botones de tagua?
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Gréfico 2.11.: Disposicion para conocer mas de botones de tagua. Fuente: Los Autores

Tal como esta expresado en el gréafico 2.11, el 92%, que es una gran mayoria del
mercado, nos indicé que “Si” esta dispuesto a conocer mas acerca de los botones de

tagua y un 8%, considero que “No” esta dispuesto.

Este gran porcentaje que desea conocer acerca del producto, nos da la oportunidad de
saber que el mercado siente interés por la tagua como boton. Mientras que la minoria
que no desea conocer del producto, lo tendremos presente para una futura expansion

de clientes enfocandonos en sus exigencias.

Este interés por conocer mas acerca de los botones de tagua estaria dandose por
motivos que al inicio de su labores en la confeccion fueron su primeros botones en
utilizar, y asi también porque conocen la calidad que posee el botdn que aunque
entraron al mercado otros tipos de botones en lo que corresponde a la calidad no

tiene competencia.
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12. ¢Estariadispuesto a utilizar
botones de tagua en su produccidn,
si estos no representaranvariacion
con referente al producto que utiliza

actualmente?
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Grafico 2.12.: Disposicion a usar botones de tagua. Fuente: Los Autores

Como se puede observar en el grafico 2.12, el 58% de los encuestados estarian
dispuesto a utilizar los botones de tagua en su produccién siempre que no represente
variacion con referente al producto que utilizan actualmente, esto corresponde a los
criterios que ya analizamos en el grafico 2.4 en donde la calidad, el precio y la
atencion al cliente recibida es lo esencial en el momento de comprar los botones de
tagua; asi también la encuesta nos determind que el 30% de los encuestados no
utilizarian los botones de tagua ya que dentro de sus expectativas no esta en ofrecer
un producto exclusivo, sino mas bien algo econdmico para reducir costos y tener
mayor rentabilidad al vender por volumen en donde la calidad del producto final no
tiene mucho importancia ya que su mercado objetivo es de clase baja. Y el 12% de
encuestados los cuales se encuentra en duda, es decir tendrian que analizar algunos

factores como la aceptacion por parte del consumidor, precios y disefios.
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13. éQué tanto le pareceriala idea de
una empresa que se dedique a
comercializary distribuir botones de
tagua?

AN

Gréfico 2.13.: Aceptacion de la empresa en Guayaquil. Fuente: Los Autores

A los confeccionistas encuestados les parecié “Muy buena idea” la creacion de una
empresa que se dedique a la distribucién y comercializacion de botones de tagua con
una acogida del 53%, seguido del 33%, a quienes les parecidé “Buena idea”,
“Regular” con un 12% y por ultimo el 2% les parecio “Mala idea” la creacion de la
empresa. Est4 informacidn nos indica que la creacion de la empresa tendria acogida
en el mercado de confeccion; por motivos que al existir un nuevo ofertante ellos
tendria nuevas alternativas al comprar los botones y elegirian mejor donde
adquirirlos.
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2.1.4. Formular hallazgos

Posteriormente al analisis de la informacion obtenido por medio de la encuesta se

puede deducir lo que esta sucediendo en el mercado actual de confeccidn.

Se determind que existen empresas establecidas en el mercado y con una produccion
superior de 10.001 unidades por afio y que estas utilizan botones de plasticos para la

confeccion de ropa.

Ademas se descubrid que uno de los factores que busca el confeccionista en el boton
es el precio teniendo una desventaja ya que el botdn de tagua tiene un valor superior
a los botones de plastico los cuales son la fuerte competencia. Pero esta desventaja se
podria convertir en una ventaja debido a que se puede reforzar el valor agregado que
proporciona la tagua al medio ambiente y que esta dirigido a las confecciones que

desea resaltar la utilizacion de productos de alta calidad.

También se conocid que existen interés de los confeccionista por el producto pero la
falta de una via agil de obtencion del producto son unos de los factores que afectan la

incorporacion del botdén en la fabricacion de las prendas de vestir.

Posteriormente a esto se consider6 como “Muy Buena Idea” la creacion de una
empresa que se dedique a la comercializacién y distribucion de botones de tagua a un
precio competitivo que no represente variacion alguna en la sustitucion o reemplazo

de los botones tradicionales.
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CAPITULO 111

3. CREACION DE LA DISTRIBUIDORA Y COMERCIALIZADORA DE
BOTONES DE TAGUA

3.1. Introduccion

En base a la investigacion desarrollada en el capitulo anterior llegamos a la
conclusion de que el mercado actual necesita un distribuidor y comercializador de
botones de tagua, debido a que los actuales proveedores no satisfacen el mercado.
Para ello se pretende crear una empresa que se dedicard a la comercializacién de

botones de tagua dirigido a confeccionistas domiciliados en la ciudad de Guayaquil.

Esta empresa tendrd como objetivo ser una fuente econémica para el Ecuador y
ademas mitigara un pequefio porcentaje de desempleo al generar nuevas plazas de
trabajo para ejercer la comercializacion del producto en Guayaquil desde la ciudad

de Manta donde queda el principal proveedor Bototagua.

El impacto que nosotros esperamos con este proyecto es que al reemplazar el uso de
botones de plastico por botones de tagua estariamos contribuyendo al medio
ambiente debido a que los botones de plastico se deterioran de 100 a 1000 afios en la
naturaleza; creando una ventaja competitiva para los botones de tagua debido que su
materia prima es de composicion organica y su deterioro es de aproximadamente 25

anos.
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3.2. Aspectos Administrativos y legales

3.2.1 Nombre de la empresa
Luego de una reunidn con los accionistas de la empresa se llego a la conclusion que
la empresa se llamard SUCEVA S. A., que surgio de la union de las tres primeras
palabras de los nombres de los accionistas.

3.2.2. Misidn y vision

e Mision
Ser una via agil en la obtencion de botones de tagua para los confeccionistas

de prendas de vestir domiciliados en la ciudad de Guayaquil.

e Vision
Convertirnos dentro de 5 afios en el mayor distribuidor y comercializador de
botones de tagua en Guayaquil, brindando excelente servicios y productos de

calidad a precios competitivos.

3.2.3. Objetivos del negocio

e Obtener una rentabilidad estimada de 15%.

e Brindar a nuestros clientes un servicio de calidad en donde sus necesidades
sean satisfechas en forma eficiente mediante un buen servicio y una atencion
oportuna.

e Proporcionar un ambiente adecuado a nuestro personal mediante la
estabilidad laboral y crecimiento profesional.

e Ofrecer un producto con garantia en el que prevalezca la calidad y el disefio.

e Determinar la logistica adecuada para la distribucion del producto a nuestros

clientes.
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3.2.4. Aspecto legal

3.2.4.1 Personaria juridica

La personaria juridica de SUCEVA serd una Compafiia bajo la denominacién de
Sociedad Anénima conformada por dos socios con las disposiciones que la Ley de
Companias del Ecuador exige para su constitucion. La misma que para su

funcionamiento necesita el aporte de los socios.

La empresa esta formada por el Sr. Carlos Ignacio Cevallos Reyes de nacionalidad
ecuatoriano, domiciliado en la ciudad de Guayaquil y la Sra. Sucsety Sioania
Salcedo Espinoza, con nacionalidad ecuatoriana domiciliado en la ciudad de
Guayaquil.

El representante legal de la empresa SUCEVA S.A. sera el sefior Carlos Ignacio

Cevallos Reyes.

3.2.4.2 Constitucién y formalizacion

Superintendencia de compafias

La constitucion de la compafiia se realizara ante un abogado el cual nos redactara la
carta a la Superintendencia de Compafiias para solicitar el nombre de la compaifiia,
como asi también el acta de constitucion de la empresa y el nombramiento del
representante legal, se procedera a inscribir en el Registro Mercantil.

Posteriormente se hara apertura una cuenta de integracion de capital a nombre de la
empresa SUCEVA S.A., en la que se depositara el valor total de las aportaciones de

ambos socios.

Para realizar este tramite en la Superintendencia de compaiiias se debe de cumplir los

siguientes requisitos:

» Ser mayor de edad.

» Capaz de contratarse y obligarse.
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Registro Unico de Contribuyentes

Se procedera a la apertura del Registro Unico de Contribuyentes en las oficinas del

SRI de la ciudad, para el cual se debera cumplir con los siguientes requisitos:

» Llenar los formularios RUCO01-A y RUCO01-B (debidamente firmados por el
representante legal o apoderado)

» Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion o
domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil, a excepcion de los
Fideicomisos Mercantiles y Fondos de Inversion.

» Original y copia de las hojas de datos generales otorgada por la
Superintendencia de Compafiias (Datos generales, Actos juridicos y
Accionistas)

» Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante legal
inscrito en el Registro Mercantil.

» Original y copia del estado de cuenta bancario, de servicio de television
pagada, de telefonia celular, de tarjeta de crédito. Debe constar a nombre de
la sociedad, representante legal, accionista o0 socio y corresponder a uno de

los dltimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.

Tramites municipales
Para el inicio de las actividades de operacion de la empresa SUCEVA S.A. se
procedera a tramitar varios permisos en el Muy llustre Municipalidad de Guayaquil

los cuales se detallan a continuacion:

1. Patentes Municipales._ La patente municipal es una obligacion que la tiene que
cumplir toda persona juridica que se dedique a operaciones comerciales.
Para obtener el registro de patente municipal se necesita:

» Llenar el formulario “Solicitud para Registro de Patente Personas Juridicas”
» Copia legible de los Estados Financieros del periodo contable a declarar, con
la fe de presentacion de la Superintendencia de Compaiiias o de Bancos,

segun sea el caso.
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» Copia legible de la cédula de ciudadania y del nombramiento actualizado del
Representante Legal.

» Original y copia legible del R.U.C. actualizado.

» Original y copia legible del Certificado de Seguridad (otorgado por el
Benemérito Cuerpo de Bomberos). Las personas que tienen mas de un
establecimiento, deben presentar el Certificado de Seguridad de cada uno de
los locales.

» Copia de la Escritura de Constitucion (cuando es por primera vez).

Uso de suelo.  Este trdmite es necesario para abrir la oficina donde va a

funcionar la empresa. Se necesita contar con los siguientes requisitos:

» Comprar la tasa de uso de suelo.

» Llenar lasolicitud.

» Entregar la solicitud en la ventanilla de recepcién de uso del suelo en
Malecén y 10 de agosto.

» La factibilidad sera contestada luego de 10 dias laborables.
En caso de ser factible se procede a realizar el tramite para la tasa de

habilitacion.

Tasa de habilitacion._ Esta tasa de habilitacion es necesaria sacar una por cada

local o sucursal de la empresa vy los requisitos son los siguientes:

» Tasa Unica de tramite.

» Formulario “Solicitud para habilitacion de locales comerciales, industriales y
de servicios”.

» Copia de la cédula de ciudadania.

» Copiadel RUC.

» Copia de la cédula y del nombramiento del representante legal (personas
juridicas).

» Carta de autorizacion para la persona que realice el tramite.

» Copia de la patente del afio a tramitar.
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» Copia de predios urbanos (si no tuviere copia de los predios, procedera a
entregar la tasa de tramite de legalizacion de terrenos o la hoja original del
censo).

» Certificado de seguridad otorgado por el Benemérito Cuerpo de Bomberos.

» Croquis bien detallado del lugar donde esta ubicado el negocio.

Certificado de seguridad del Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil
Previamente a la obtencidn de la certificacion, el personal del cuerpo de bomberos
inspeccionara el establecimiento y brindara un asesoramiento de las normas contra

incendios, para ellos se debe cumplir con siguientes requisitos:

» Copia del RUC donde conste el establecimiento con su respectiva direccion y
actividad.

» Copia del nombramiento vigente del Representante Legal.

» Original y copia de la factura actualizada de compra o recarga del extintor, la

capacidad debe ser en relacion del la actividad y area del establecimiento.

3.2.4.3 Capital

Para la puesta en marcha de la empresa SUCEVA S.A., el capital social es de diez

mil setecientos diez délares americanos.

3.2.4.4 Aportes del capital

El capital suscrito es de cinco mil trescientos cincuenta y cinco dolares americanos,
el mismo que los accionistas se comprometen a cancelar en el momento de la

constitucion de la compaiiia.
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3.3. Talento humano
3.3.1. Division departamental y funcion

La division departamental esta constituida por:

» Departamento Gerencial.
Este departamento esta representado por el Administrador el cual ocupa el
cargo de director de la compafia desempefiando mdltiples funciones, como
representar a la compafiia frente a terceros y coordinar todos los recursos a
través de los principios basicos de la administracion que son: planeamiento,

organizacion, direccion y control a fin de lograr objetivos establecidos.

» Departamento de Ventas.
En este departamento el responsable serd el Coordinador de Ventas el cual se
encargara de actividades como planear, ejecutar y controlar a su fuerza de
venta aplicando técnicas y politicas de ventas para lograr los objetivos de la
empresa; y por lo tanto debe dar seguimiento y control continuo en las

actividades realizadas por su equipo de ventas.

» Departamento de Contabilidad.
El representante de este departamento es el Contador General y cual tiene
con funcion principal de llevar correctamente los registros contables de las
transacciones comerciales del negocio con sus respectivos soportes; siendo lo
mas importante el analisis e interpretacion de la informacion para saber en
qué condiciones se encuentra la compafia. Adicionalmente debe aportar a
los directivos el adecuado asesoramiento para adoptar normas de conductas

en la institucion.
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3.3.2 Organigrama

Accionistas
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Administrador
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Grafico 3.1.: Organigrama de la empresa SUCEVA S. A. Fuente: Autor

3.3.3. Manual de funciones

Los manuales de funciones serviran para determinar responsabilidades y las
funciones del personal que laborara en la empresa; para que asi se tenga claro las
actividades que deben desarrollar y distribuir responsabilidades de los cargos de la

compafiia. Nuestros manuales de funciones serian los siguientes:
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Administrador

Objetivo Estratégico
del Cargo

Preservary utilizar
correctamente los
recursos disponibles de
la compaidia.

Funciones Basica
Actividades:

- Revision del
presupuesto mensual.

-Velar la asistenciadel
personal.

- Supervisar del personal.

- Preparar ordenes de
compra de los insumos
necesarios.

-Tareas administrativas.

-Atencion al clientes,
resolver problemas con
clientes.

Responsabilidades:

- Certificar la informacion
del balance mensual.

- Reportar sobre
anomalias del negocio.

Perfil del Cargo
Hombre o Mujer

Conocimientos
exigidos:

Formacion Contable

Carrera:
Ingeniero Comercial
CPA, Economista 0

Carreras Afines.

Conocimientos
Adicionales:

Word, Excel, power point.

Experiencia Requerida:
5 afos en cargo similares

Aptitudes Personales:

- Capacidad para dirigir
personal.

- Capacidad para tomar
decisiones.

- Responsable
- Adaptable

Tabla 3.1.: Funciones del administrador

50

Fuente: Autor




Contador General

Objetivo Estratégico
del Cargo

Llevar el registro de las
transacciones
comerciales
empresa.

de la

Funciones Basicas
Actividades:

- Contabilizar las
compras

- Registrar los ingresos
de facturas cobradas.

- Preparar calendario de
pagos.

- Elaboracion de los
estados financieros

- Realizar los
formularios de
impuestos y tramistes
SRI.

- Realizar la Nomina de
Rol de pagos y tramites
en |[ESS.

Responsabilidades:

- Llevar el control de las
transacciones
comerciales.

- Cumplir con los ven-
cimientos de cuentar
por cobrar y por pagar.

- Revisar las emision de

los cheques.

-Tener al dia las obli-
gacionestributarias.

- Presentar los

Balances Generales.

Perfil del Cargo
Hombre o Mujer

Conocimientos
exigidos:

Formacion contable

Carrera:
Contador CPA

Adicionales:

Excel avanzado,
Sistema Monica.

Experiencia
Requerida:

Minimo 3 afos como
contador general.

Aptitudes
Personales:

- Pensamiento analitico
- Proactivo

- Planificacion

- Trabajar bajo presion
- Organizacion

- Honesto

Tabla 3.2.: Funciones del Contador

o1

Fuente: Autor




Coordinador de Ventas

Objetivo Estrategico del
Cargo

Coordinar y planificar al
personal a cargo en el
cumplimiento de metas de
ventas de la empresa.

Funciones Basicas
Actividades:

- Verificar guias de
remisiony facturas en los
despachos.

-Coordinar visitas a clien-
tes.

-Asesorar a los clientes en
base a sus necesidades.

-Preparar  presupuestos
mensuale de ventas.
-Reportar semanalmente
el comportameinto de
lacobranzas.

- Realizar cuadro de
comisiones del area

deacuerdo a las facturas
cobradas.

Responsabilidades:

-Cumplir con las
solicitudes de despachos
de productos a los
clientes.

- Revisar los reportes de
visitas de los vendedores
y brindar seguimientos.

Perfil del Cargo
Hombre o Mujer

Conocimientos
exigidos:

Ingenieria Comercial,
Marketing o a fines.

Conocimientos
Adicionales:

Manejo de offices.
Conocimiento de logistica.

Experiencia Requerida:
Minimo 3 afios en ventas

Aptitudes Personales:
-Buena actitud de servicio.
- Capacidad de liderazgo.
-Trabajo en Equipo.

Tabla 3.3.: Funciones del coordinador de ventas
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Ejecutivo de Ventas

Objetivo Estrategico del
Cargo

Sus funciones se basaran
en brindar apoyo al area
de ventas en actividades
de servicio al cliente.

Funciones Basicas
Actividades:

—Prog_ramar las visitas con
los clientes.

-Elaboracion de facturas a
clientes vy guia de
remision.

-Emitir orden de pedido en
las ventas.

-Reportar  las  visitar
diarias al coordinador.

- Coordinar el cobro de
Ia_s facturas de los
clientes.

Responsabilidades:

-Cumplir con los objetivos
planteados por el
Coordinador de Ventas.

-Cumplir con la entrega
oportuna del producto.

-Entregar los pagos del
cliente al departamente
contable de forma
inmediata e integra.

-Realizar seguimiento
post-venta.

Perfil del Cargo
Hombrey Mujer

Conocimientos
exigidos:

Minimo Bachiller 0
estudiante universitario en
Administracion 0
Marketing.

Conocimientos
Adicionales:

Manejo de Excel, Word vy
Power Point

Experiencia Requerida:
Minimo 2 afios en ventas.

Aptitudes Personales:
- Fluidez de palabra.
- Atencion al cliente.

-Qrientacic’)n de servicio al
cliente.

Tabla 3.4.: Funciones del ejecutivo de ventas
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Chofer

Objetivo Estrategico del
Cargo

Su funcion se basa en
realizar los despachos vy
retiros de la mercaderia.

Funciones Basicas
Actividades:

-Despachar el producto a
los clientes.

- Realizar actividades de
mensajerias.

-Colaborarconlas
movilizaciones delos
vendedores.

-Predisposicion para
cargary descarga del
camion.

Responsabilidades:

-Desspachos vy retiros de
mercaderia de manera
oportuna.

- Responer por el buen
mantenimiento del
vehiculo a su cargo.

Perfil del Cargo

Hombre licencia

profesional.

con

Conocimientos
exigidos:

Bachiller de preferencia
en Mecanica Automotriz.

Conocimientos
Adicionales:

Conoci_mientos basicos de
mecanica.

Experiencia Requerida:

Experiencia de 1 afo en
traslado de mercaderias.

Aptitudes Personales:

-Capacidad de interrela-
cionarse.

-Sentido  del
organizacion.

-Facilidad de expresion.

orden vy

Tabla 3.5.: Funciones del chofer
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3.3.4. Jornada laboral

La jornada laboral de los empleados sera de 8 horas diarias de lunes a viernes con un

receso de una hora para el almuerzo. Los dias sabado se trabajara medio tiempo.

Semana Laboral Horario

Lunes a Viernes 09:00 am — 13:00pm y 14:00pm — 18:00pm
Sabados 09:00 am —13:00 pm

Tabla 3.6.: Horario de trabajo Fuente: Autor

De acuerdo a la ley, la jornada de trabajo maxima sera de ocho horas diarias. Por lo
que la jornada de los dias sabados se les reconocera como horas suplementarias. *

3.3.5. Contratos y sueldos

e Contratos

Se efectuara contratos individuales mediante el convenio de las partes de
una remuneracién fija mensual mas los beneficios sociales por un lapso de
tres meses y de acuerdo a la evaluacion de desempefio del empleado se
realizara el contrato por un afio y asi mismo se podra dar por término el
contrato si unas de las partes lo disponen.

En el caso del Departamento de Ventas se fijara un porcentaje de comisién de
2% sobre las ventas recaudadas.

e Sueldos

Cargo Sueldo

Administrador $600.00

Coordinador de Ventas $ 400.00 + Comision por Ventas
Contador $ 400.00

Ejecutivos de Ventas -1- $ 264.00 + Comision por Ventas
Ejecutivos de Ventas -2- $ 264.00 + Comision por Ventas
Chofer $ 300.00

Tabla 3.7.: Sueldos por cargo Fuente: Autor

! Ley del Cédigo de Trabajo, Delas jornadas de descansos, Art. 47 y 55
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3.4. Aspectos Técnicos

3.4.1. Localizacion de la empresa

Para el analisis de la localidad de la empresa se ha evaluado tres variables las cuales

son.

e Geograficas: Estan relacionados con las condiciones climatoldgicas del pais la
cual la delimitamos en la region costa, con las vias de comunicacion entre
Manta y Guayaquil. Nuestro mercado objetivo es Guayaquil por la razon de

existir un mercado insatisfecho.

e Sociales: Se busca que el futuro lugar de desarrollo de actividades de la
empresa SUCEVA S.A. cuente con servicios basicos como electricidad, agua

potable, teléfono, etc.

e EconOmicas: Debido a que la empresa esta iniciando sus actividades en el
mercado se considera que el funcionamiento de la empresa se lo realice en la
arteria principal de la ciudad de Guayaquil, para tener al alcance a nuestros
clientes potenciales, ahorrando tiempo y dinero al movilizarnos hasta sus

establecimientos.

Luego de este analisis la empresa SUCEVA S. A. realizara sus actividades en:

Ciudad: Guayaquil

Direccion: Av. 9 de Octubre entre Tungurahua y Carchi.
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Croquis de la empresa SUCEVA S.A.

Google - Mapa de Guayaqui Ver magen en tamafo complet,

Figura 3.1: Croquis de la empresa SUCEVA S.A. Fuente: Google MAPS
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3.4.2. Equipos de oficina

Cantidad | Equipo Departamento Precio Unt. | Total
1 Copiadora Administracion $ 400,00 $ 400,00
5 Teléfonos Contabilidad, Ventas, | $ 25,00 $ 125,00
Administrativo
1 Telefax Administracion $ 100,00 $ 100,00
2 Calculadoras Contabilidad y | $ 20,00 $ 100,00
Administrativo
Total $ 725,00
Tabla 3.8.: Lista de equipos de oficina Fuente: Autor
3.4.3. Equipos de Computacion
Cantidad | Equipo Departamento Precio Unt. | Total
5 Computadoras Contabilidad,  Ventas, | $ 550,00 $2.750,00
Administracion
3 Impresoras Contabilidad,  Ventas, | $ 95,00 $ 285,00
Multifuncion HP- | Administracion
2050
Total $ 3035,00

Tabla 3.9.: Lista de equipos de Computacién
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3.4.4. Muebles y enseres

Cantidad | Mueblesy Enseres | Departamento Precio Unt. | Total
2 Estacion curva | Contabilidad, $ 330,00 $ 660,00
ejecutivo Administracion
170x90x60
5 Estacion recta | Contabilidad, $ 220,00 $1.100,00
150x60 Ventas,
Administracion
2 Sillon Onix | Contabilidad, $ 220,00 $ 440,00
ejecutivo Administracion
5 Sillas  secretarias | Contabilidad, $ 80,00 $ 400,00
confort Ventas,
Administracion
2 Arturito  de 2 | Contabilidad y | $ 160,00 $ 320,00
gavetas Administracién
5 Archivador aéreo | Contabilidad y Ventas | $ 100,00 $ 500,00
90x40
Total $ 3.360,00
Tabla 3.10.: Lista de Muebles y enseres Fuente: Autor
3.4.5. Vehiculo
Cantidad | Vehiculo Departamento Precio Unt. | Total
1 QMC cromos Ventas $21.400,00 | $21.400,00
Total $ 21.400,00

Tabla 3.11.: Precio de vehiculo
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3.4.6. Software
Se utilizara un software que permitira llevar el control de las transacciones
comerciales del negocio el cual se llama Ménica, cuyo programa es un muy sencillo
de manejar en el instante de ingresar la informacion de las actividades que se
ejecuten, como asi también se podré obtener resultados rapidos y sencillos para ir

conociendo la condicion del negocio.

Entre otras caracteristicas que posee este sistema se encuentran las siguientes:
1. Emitir facturas.

Realizar lista de precios.

Llevar un historial de clientes y proveedores.

Controlar las cuentas por cobrar en sus vencimientos.

Manejar las cuentas corrientes como caja chica, bancos y los proveedores.

o g M w D

Y otras actividades de contabilidad basica.

3.4.7. Documentos comerciales
Entre los documentos comerciales que se utilizaran en la empresa tenemos:
Cheques
Facturas
Guia de remision

Notas de créditos y debito

3.4.8. Inventarios

Por ser una empresa nueva y con un presupuesto limitado se tomo la decision de no

mantener un sistema de inventario y adquirir la mercaderia bajo pedido del cliente.
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3.4.9. Proveedores
Por el momento contamos con nuestro Unico proveedor que es Bototagua que se
encuentra en la ciudad de Manta. Las negociaciones se las realiza directamente con
nuestra ejecutiva de ventas la sefiorita Sugey Delgado, quien nos proporcionara
crédito de 15 dias a partir de la compra y con un descuento del 10% si la compra es
superior a $2.000,00 dolares.

3.4.10. Descripcion de los canales de comercializacion

Nuestro principal proveedor esta localizado en la ciudad de Manta, para transportar
el producto se utilizara nuestro transporte viajando de acuerdo a las requisiciones del
cliente.

El canal de distribucion estaria reflejado de tal manera:

Comercializado

+ "Bototagua" « "SUCEVA S.A." + "Confeccionista"

Proveedor | Fonsumidor Final|

Grafico 3.2.: Canal de distribucion Fuente: Los Autores
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CAPITULO IV

4. PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

4.1. Analisis FODA
El andlisis FODA brindara una vision actual de la situacién en que se encuentra la

empresa en los aspectos internos y externos. Con este diagnostico se pretende disefiar

un plan de marketing ideal para la empresa.

A continuacidn un andlisis de las fortalezas, amenazas, debilidades y oportunidades
de la empresa SUCEVAS. A.:

> Fortalezas

Calidad de la Tagua

Son productos duraderos.

Su materia prima de facil degradacion.
Garantizan excelentes acabados y novedosos.

Son 100% ecuatorianos.

» Oportunidades

Mercado insatisfecho.
Concienciar a la comunidad a reducir el uso del plastico.
Crear nuevas plazas de trabajo.

Contar con apoyo del gobierno para impulsar microempresas.

> Debilidades.

Desconocimiento de los avances que ha tenido los botones de tagua.
El Precio.
Somos una compariia nueva en el mercado.

La no disponibilidad de capital.
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> Amenazas

Existencia de productos sustitutos a menor costo.
Multiplicidad de colores en los botones sintéticos.
Cierre de vias de comunicacion Manta-Guayaquil.
Introduccion de productos importados.

Interés por la competencia.

4.2. Estrategias de FODA
Una vez realizado el analisis FODA, procedemos a disefiar la Matriz FODA, en

donde desarrollaremos cuatro tipos de estrategias:

e FO (Fortalezas; oportunidades)

e DO ( Debilidades; oportunidades)

e FA (Fortaleza; amenazas)

e DA (Debilidades; amenazas)

» Estrategias FO (Fortalezas-Oportunidades)

Aprovechando la calidad de botones que surge de la tagua que en nuestro
pais crece silvestremente, nos comprometemos a ofrecer botones de
tagua que garanticen y satisfagan las necesidades de los mercados
insatisfechos que buscan poder sustentar el status que ofrecen sus prendas

de vestir.

Resaltar en los anuncios publicitarios la durabilidad de los botones y que
su materia prima es de facil degradacion, en comparacion a los diferentes
botones que se ofertan en el mercado actual, concienciando que el uso del

plastico excesivo es perjudicial al medio ambiente.
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Aprovechar el incentivo que el gobierno otorga en la ejecucion de
proyectos para microempresas, poniendo en marcha se estaria generando
nuevas plazas de trabajo, incursionando nuevo personal en los distintos
puestos que la compafia necesite para ofertar productos atractivos y

novedosos al mercado.

» Estrategias DO (Debilidades-Oportunidades)

Invertir en publicidad para dar a conocer al mercado insatisfecho los
cambios favorables que han tenido los botones de tagua, abarcando
innumerables combinaciones de colores, tallados y otros que se pueden
lograr con las maquinas que existen en la actualidad; variedades que
posee nuestro proveedor. Ademas la fuerza de ventas se encargaran de

comunicar estas innovaciones a los futuros clientes.

» Estrategia FA (Fortalezas-Amenazas)

Aplicar estrategias de incentivo a través del uso del slogan “Mucho
Mejor si es hecho en Ecuador”, para asi dar valor a nuestro producto
valiéndonos de que es ecuatoriano y que su principal caracteristicas la
calidad.

Aprovechar la tecnologia que posee nuestro proveedor, incentivar a los
confeccionistas el uso de botones de tagua, teniendo nuevos disefios,
variedades de colores e incluso con disefios personificados a las

exigencias de cada cliente.
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» Estrategia DA (Debilidad-Amenazas)

Hacer campafia en medios para dar a conocer el nombre del producto con su
marca y slogan distintivo, para ser reconocidos entre los confeccionistas de

Guayaquil y el publico en general.

En un futuro conseguir apoyo de entidades financieras para obtener la
oportunidad de incrementar el capital de la empresa con esto se pretende

instalar bodegas, incrementar el personal y abrir sucursales en la ciudad.
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La matriz FODA para la formulacion de estrategias.

En blanco

Oportunidades-O
e Mercado insatisfecho.

e Concientizar el no uso del

botones plastico.

e Crear nuevas plazas de

trabajo.

e Apoyo del gobierno para

impulsar microempresas.

Amenazas-A
e Productos sustitutos.

e Variedad de colores en los

botones sintéticos.

e Cierre de vias de
comunicaciéon Manta-

Guayaquil.

e Importacion de productos

sustitutos.

Tabla 4.1: Matriz FODA

Fuerzas A
Calidad.
Productos de contextura duradera.

Material de facil degradacion.

Acabados  atractivos, novedosos Yy

personalizados.

Estrategias-FO

Ofrecemos botones de tagua que satisfagan
las necesidades del mercado, que busca
sustentar un Status. Concientizacion para el
cuidado del medio ambiente. Aprovechar los
incentivos que brinda el gobierno a los

microempresarios.

Estrategias-FA

Aplicar estrategias de incentivo a través del
uso del el Slogan “Mucho Mejor si es

hecho en Ecuador”.
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Debilidades D

e Desconocimiento del
producto en el

mercado.
e Precio.

e Falta de capital.

Estrategias-DO

La fuerza de ventas sera
unas de las vias de
comunicacion en la
innovacion que la tagua

tenga.

Estrategias-DA

Hacer campafia en medios
para ganar reconocimiento
entre los confeccionistas

de Guayaquil y el publico

en general.

Fuente: Los Autores



4.3. Perfil del Consumidor

Se define al perfil del consumidor como aquel confeccionista que elabora prendas

de vestir usando botones de tagua como materia prima.

Ademaés este consumidor es considerado de alto status y no se limita en el pago por
el producto. Se menciona que el 75% de los consumidores se interesan por los
productos que cuidan del medio ambiente.! siendo esto un motivo mayor para

adquirirlo.

4.3.1. Necesidades del consumidor

La encuesta realizada a confeccionistas en la ciudad de Guayaquil permitio
descubrir las necesidades del consumidor en el mercado actual, lo cual es sefalado

en el grafico 4.1, que se expone a continuacion:
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Grafico 4.1.: Necesidades del consumidor Fuente: Autores

L El Universo, 6 de agosto 2010, www.eluniverso.com
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Los encuestados manifiestan que necesitan que la materia prima sea de calidad que
se encuentre disponible en el momento que lo soliciten y que su distribucion sea
oportuna, involucrando un buen servicio al cliente, a un precio comprensible y que se

garantice el producto.

4.4. Mercado

En el mercado actual se utilizan 41% botones sintéticos, como se lo puede observar
en el grafico 2.6, de la encuesta realizada a los confeccionistas, siendo el tipo de
botones sintético o Ilamados botones de plastico el principal competidor, mientras
que los botones de tagua en confeccidn de prendas de vestir es de 10% de uso en

todo el mercado de Guayaquil.

El uso en el mercado interno de botones de tagua es minimo por los confeccionistas
de prendas de vestir, debido a su alto costo, por esta razon se pretende implementar

un efectivo plan de marketing dirigido al confeccionista de alto status.

Las empresas de textiles nacionales de alto status, que compran los botones de tagua

en su mayoria son las que proveen de ropa a cadenas como De PRATI y EtaFashion.

La empresa pionera en el mercado es Bototagua, quien se dedica a la fabricacion y
comercializacion de botones de tagua, su presidenta actual es la Sra. Patricia Garcia,
quien se ha dedicado a introducir en el mercado interno el uso de botones de tagua.
Actualmente fabrican bisuteria: collares, pulseras, y aretes, con la finalidad de

diversificar el manejo de las animelas.
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4.4.1. Tamafo del mercado

El mercado en Guayaquil estd comprendido por un gran grupo de gremios de
confeccionistas, todos debidamente registrados en la Federacion de Maestros,
Sastres, Modistas y Afines del Ecuador, su distribucion por gremios se lo establecen

en la tabla 4.2, que se detalla a continuacion.

Poblacién Cantidad
Gremio Luz y Progreso 90
Gremio de Modistas del Guayas 97
Base de Datos de comerciantes 57

Gremio de Maestros Sastres y Afines de la Provincia del

Guayas 113
Gremio de Maestros Sastres y Anexos "5 de Noviembre™ del
Guayas 40
Confeccionistas/disefiadores de modas 18
TOTAL DE POBLACION 415
Tabla 4.2.: Poblacion en Guayaquil Fuente: Autores

De acuerdo a la investigacion realizada se determind que el 20% de los
confeccionistas tienen un distribuidor de botones de tagua, quedado el resto sin un
distribuidor que atienda y sastifaga sus necesidades, de lo que se puede notar un

mercado de un gran atractivo comercial.

Adicionalmente existen productos similares como son los botones de pléasticos,
metalicos, coco, etc que ocupan el 91% del mercado de botones segln la encuesta
realizada en el estudio de mercado. De este dato se infiere una gran oportunidad de
captacion de clientes por que los botones de tagua son productos sustitutos,
brindando excelente calidad y disefios.
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4.4.2. Etapa de la demanda

Las ventas de botones de tagua en la ciudad de Guayaquil, no esta totalmente
cubierta, no existen suficientes distribuidores que se dediquen a promocionar el
producto. Se menciona que la falta de explotacién del mercado se debe a que la
mayoria de botones que se fabrican se dirijen para la exportacion, por lo que la

disponibilidad del producto es limitada para satisfacer la demanda interna.

De acuerdo con la investigacidn se considera que la etapa de la demanda en la ciudad
de Guayaquil esta en introduccion, el producto es aceptado por los confeccionista y
con la creacion de la empresa SUCEVA S.A. se espera sastifacer los requirimientos

de confeccionistas de prendas de vestir.

4.4.3. Andlisis de la Competencia

Ecuador, sin duda es el pais de mayor produccion de tagua, gracias a sus montafias
tropicales y humedas, permitiendo la mayor extraccion de animelas para la
fabricacion de botones y artesanias, por ello nos convierte en los mayores
exportadores de tagua. En el mercado actual encontramos las empresas

distribuidoras de botones de tagua como: Bototagua, Antonella Zanchi y D-tagua.

Bototagua es la empresa que se dedica a fabricar y comercializar, los botones de
tagua dentro y fuera del pais, los cuales ofrecen precios competitivos, variedad de
disefios y brindan facilidades de pagos a sus clientes. Dentro del pais realizan la
comercializacion desde la ciudad de Manta por medio de vendedores dependientes de
la empresa, no existe una empresa fija en una ciudad determinada, realizando visitas

a sus clientes por ciudad.

Antonella Zanchi se dedica a la fabricacion de botones de tagua, coco y bisuteria, se
encuentra establecida en la ciudad de Quito y desde ahi distribuye a sus clientes en
Guayaquil. Esta empresa ofrece un producto de calidad en todas sus piezas de

bisuteria.
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D-Tagua se encuentra en la ciudad de Quito, ofrece botones de cualquier forma y
tamano, cumpliendo con las normas internacionales, brinda una excelente calidad a

bajo costo, precios de ocasion.

De acuerdo a esta investigacion se pudo determinar que no existe un distribuidor
establecido en la ciudad de Guayaquil, convirtiéndonos en la primera empresa que
comercializa y distribuye botones de tagua directamente del fabricante localizado en

la ciudad de Manta.

El mercado interno de botones de tagua esta creciendo debido a que el gobierno esta
empleando camparias publicitarias para inducir a los consumidores a comprar
productos nacionales. Ademas las empresas estan promocionando los productos
ecologicos, debido a los problemas naturales que existe, creando conciencia en los

consumidores.

4.4.4. Calidad

En el mercado interno de botones existe una fuerte competencia, debido a la
variedad de productos sustitutos, siendo nuestro producto diferenciado entre estos
por su calidad, durabilidad y degradacion organica, constituyendo una ayuda para el

ecosistema.
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4.5. Producto
4.5.1. Ciclo de vida y estrategia de marketing

Como lo mencionan Philip Kotler y Gary Armstrong en su libro Fundamentos de
Marketing, “El ciclo de vida del producto (CVP) es el curso de las ventas y
utilidades de un producto durante su existencia”. Se puede concluir que el producto
durante su vida util en el mercado pasa por un sin nimero de fases desarrollandose y
generando ingresos hasta llegar a su declive, en cuya fase se procede a la exclusion

del producto en el mercado.

Las fases por la cual todos los productos tienen que recorrer son: Introduccion,

crecimiento, madurez y declive.

SUCEVA S. A. actualmente se encuentra en la fase de introduccion, previo
lanzamiento al mercado; para ello se aplicara las estrategias que anteriormente se
determinaron en la tabla 4.1, en donde se desarrollo la Matriz FODA, las cuales
aportaran al desarrollo de la marca con el reconocimiento del logo y slogan distintivo

entre los consumidores potenciales hacia los cuales van dirigidos canales.

100% -
90%
80%
70%

60% N

50% / ~C
40% /

30% /

20%

10% +——— /
0% T T T 1
Introduccion Crecimiento Madurez Declive
Gréfico 4.2.: Ciclo de vida del producto Fuente: Los autores
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4.5.1.1. Estrategia de prolongacion del ciclo de vida

Para tener un buen resultado en el desarrollo del ciclo de vida de los botones de tagua
se deberd implementar ciertas estrategias para ampliar o prolongar la vida util del

botdn. Tales estrategias serian:

1. Actualizacién

- Se implementara una efectiva camparia publicitaria por radio, prensa
escrita y television, donde se destaque los beneficios de usar botones

de tagua en las prestas de vestir.

- Ligeras modificaciones del producto: aroma, color, textura. Los
botones después de darlos a conocer en su estado natural,
proseguiremos a la incursion de botones con disefios laser y con una
variedad mas amplias de colores aplicandoles un tinturado de acuerdo

a necesidades del cliente.

2. Caracteristicas

Los botones de tagua son productos de consumo masivo, surgen para ser una nueva
opcion en el mercado de confeccionistas de Guayaquil en el momento de buscar los

accesorios para sus confecciones.

Lo que mas se destaca de los productos de SUCEVA S. A. es que es un producto
100% natural, de facil degradacion para evitar la contaminacion del ambiente, como
asi también que es de contextura duradera y que es producto de tradicion ecuatoriana

que se ha dejado olvidado en el mercado local.
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3. Servicios

El principal servicio que se brinda a los confeccionistas es la garantia del producto
terminado de calidad, ofreciendo prestigio y distincion para la persona que usa las
prendas de vestir. Seguido el despacho en el tiempo establecido y la atencién de

primera.

4. Beneficios para el consumidor

El confeccionista al usar productos de SUCEVA S. A., aparte de concientizar la
utilizacion de producto degradable 100% natural, brindando distincion entre la
competencia por su status y comercializacion en el mercado local, como asi también
el beneficio de apoyar a la industria nacional al valorar primero lo nuestro. Siendo el
botdn de tagua el comienzo de la confeccion en el mercado nacional nos lleva a las

buenas tradiciones de nuestro pais.

4.5.2. Posicionamiento del producto

» Marca

La marca nos brindara la identificacion en el mercado y el reconocimiento ante el
consumidor. La empresa SUCEVA S. A., escogio la marca *“Ecuaboton”, se
determind este nombre por asociar el producto con el pais de origen y por

especificar lo que se comercializa.
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» El Logo

Para facilitar la identificacion visual del producto se ha creado un logo que esta
representado de la siguiente figura:

Ll bolon para e

Figura. 4.1. Logo Ecuabot6n Fuente: Autores

» EI slogan

La frase que acompafiara al logotipo es el siguiente:

“El botdn para el buen vestir”
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» Empaques

El boton se distribuira en paquetes que van desde la cantidad de una gruesa (144
unidades) hasta millar (un millén de unidades) en fundas biodegradable con la
imagen de la empresa BOTOTAGUA, debido que es un producto fabricado por ellos

y su imagen prevalece.

== LLUARDN

Figura. 4.2. Logo Bototagua Fuente: Bototagua

» Etiqueta

En la etiqueta se registrara el nimero de unidades contenidas, como asi también la
frase 100% natural, para cumplir con uno de los principales propoésitos de la empresa

que es el de concientizar a las personas sobre el uso de botones plasticos.

4.6. Logistica

4.6.1. Suministro
Las dificultades que se podria presentar es de una restriccion en la produccion por
parte del proveedor de SUCEVA S. A., lo que haria que el abastecimiento o

despacho del producto no se encuentre disponible para el cliente y perjudique
directamente la imagen de ECUABOTON.
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4.6.2. Instalaciones y espacio

Por el momento contamos con una oficina en la calle principal de la ciudad de
Guayaquil en la Av. 9 de Octubre entre Carchi y Tungurahua, donde se desarrollara
el area administrativa de la empresa, en cuanto al almacenamiento del producto no
contamos con bodegas, debido a que la comercializacion del producto la realizamos
bajo pedido. Se ha planificado que a medida que la empresa se posesione en el
mercado se ampliara las instalaciones con la finalidad de contar con una bodega y

trabajar bajo stock de mercaderia.

4.7. Precio

4.7.1. Politica de precios

El precio es la variable més sensible del marketing mix, responsable de los ingresos
del negocio, es fundamental fijar una correcta politica de precio, esta serd a su vez la

politica comercial de la compafiia.

Es asi que podemos concluir que es sumamente importante fijar un precio adecuado
para que el mercado acepte el precio, nuestro mercado objetivo es susceptible al
cambio de precio y un alza o baja lo hara pensar en los productos de la competencia.

Costos de
Produccion

Necesidades

del cliente

Gréfico 4.3.: Precio de Venta adecuado Fuente: Los Autores
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El cliente potencial es el tipo de segmento el cual se fija en el costo en comparacion
a los atributos que estd compuesto nuestro producto y el servicio al cliente que recibe

al adquirir el producto.

4.7.2. Factores que influyen en la fijacion de precios

La fijacion de precio deberd fijarse bajo las diferentes circunstancias del mercado,

dentro de los cuales se resumiran las mas importantes:

Objetivos de la empresa.

Costes.
Elasticidad de la demanda.

Valor del producto ante los clientes.

YV V. V V V

La competencia.

4.7.2.1 Objetivos de la empresa

Uno de los principales objetivos de la compariia estd en alcanzar el 15% de
rentabilidad al primer afio para lo cual tenemos que dejar bien planteadas las otras
politicas que estan relacionadas como son las de precio, de distribucion y financieros.

Como se conoce en la fase de introduccion de mercado por lo regular las ventas son
bajas, al no ser conocidos en el mercado y nos estableceriamos con precios bajos,

logrando una penetracion al mercado.

4.7.2.2. Costes

Otra area sumamente importante son los costos, antes de determinar un precio
procedemos a calcular nuestro costo de venta unitario para poder tener una
rentabilidad al final del ejercicio contable, para asi obtener el margen de ganancia

que se lo obtendra al momento de venderlo.
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4.7.2.3. Elasticidad de la demanda

El producto es elastica en relacion a su demanda, una alteracion en el precio provoca

una reaccion positiva o negativa en la cantidad demanda con normalidad.

Los factores que determina si una demanda de botones de tagua es mas o menos

elastica son:

1. Tipo de necesidad._ EIl boton de tagua satisface una necesidad de lujo del
mercado lo cual lo califica como una demanda elastica, en donde un cambio
en el precio provocara en los consumidores el sentido de prescindir de su
compra.

2. Existencia de bienes sustitutos.  En el mercado de botones de la ciudad de
Guayaquil existe un sinnimero de variedad de botones en donde los precios
son sumamente variables entre cada cual de acuerdo a la calidad y beneficios
gue estos otorguen; esto provocara que el cambio que se realice en el precio
provoque un repunte en las ventas normales de el producto, debido a que
existen sustitutos que pueden emplearse en su lugar.

3. Importancia costo beneficios del bien_ EIl boton de tagua es un producto
de contextura duradera. Este otorga al consumidor un producto de calidad y
prestigio ya que al ser no muy comercial se transforma en un producto
exclusivo el cual se llegaria al caso de hacer valer este punto pagando un
precio justo por el boton de tagua.

4. El paso del tiempo._ EIl paso del tiempo de los productos en el mercado
determina si su demanda es elastica o inelastica; para el caso de de nuestro
producto es de un tiempo corto en el mercado lo cual llevara a que un cambio
en el precio afecte rapidamente en un corto tiempo en la demanda normal del

producto.
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4.7.2.4. Valor del producto en los clientes

Para poder establecer nuestra politica de precios tenemos que apoyarnos en nuestro
estudio de mercado el cual nos determiné las caracteristicas de nuestro mercado
objetivo; cuyo segmento la principal virtud es que analizan primeramente el valor
agregado que podria ofrecer a sus cliente al utilizar materia prima de calidad, y es
gracia a las bondades que ofrece los botones de tagua, es que nuestro mercado
objetivo puede brindar esta imagen de prestigio al utilizar botones personalizados y

diferenciados del resto del mercado.

4.7.2.5. Competencia

Las empresas, ademas de considerar otros factores, establecen sus precios en funcion
de las acciones o reacciones de la competencia. Temas como el alza o baja de precios
alcanzan su importancia estratégica en funcion de las posibles reacciones de los
competidores y productos sustitutivos y de la elasticidad de la demanda. Se puede
sefialar, por tanto, que los factores de fijacion de precios pueden clasificarse de la

siguiente forma:

Factores internos:

— Costes de fabricacion.

— Célculo del punto muerto.

— Rentabilidad capitales invertidos.

Factores externos:
— Elasticidad demanda/precio.
— Valor percibido por el cliente.

— Competencia.
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4.7.3. Fijacion de Precios para la linea de productos

Actualmente la estrategia de la empresa es establecer precios accesible en el

mercado, que nos permita competir con los sustitutos o con el resto de proveedores.

Precio de Botones de Tagua

Como se puede observar los precios a los cuales se comercializan los botones de
tagua que estan detallados en la tabla 4.2 nos podemos dar cuenta que hay 13
medidas de botones que se comercializan en el mercado. Los precios detallados son

por gruesa (144 unidades) e incluyen IVA.

Precios de Botones de Tagua por gruesa:

Medidas Clasico Especial y | Rustico Rustico
$) Poligonal ($) | Estandar ($) | Poligonal (3$)
14 3.58 4.66 5.02 6.52
16 3.58 4.66 5.02 6.52
18 3.58 4.66 5.02 6.52
20 3.73 4.85 5.22 6.79
22 4.07 5.29 5.69 7.40
24 4.92 6.40 6.89 8.95
28 5.30 6.89 741 9.64
30 6.04 7.85 8.46 10.99
32 7.15 9.28 10.00 13.00
34 8.41 10.94 11.78 15.31
36 11.75 15.28 16.46 21.39
40 14.36 24.66 N/A N/A
44 17.62 31.01 N/A N/A
Tabla.4.3.: PVP botones de tagua por gruesa (144 Unid.) Fuente: Bototagua
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Precio del principal sustituto

El principal sustituto es el boton sintético, en la siguiente tabla se detallara el valor

en el mercado por gruesas.

Precios de botones sintético por gruesa:

PV.P x
Medidas Gruesa ($) UR{ON]
14 $1.86 Ropa de Nifio
16 $1.60 Camisas
18 $1.66 Camisas para mujer
Camisas para
20 $1.81 hombre
22 $2.02 Pantalén
24 $2.33 Faldas y blusa
30 $4.68 Pufio de Blazer
32 $2.80 Ternos
34 $5.20 Levas
36 $7.42 Modas
40 $7.42 Modas
44 $8.15 Modas
Tabla 4.4.: P.V.P Botones Plastico Fuente: Casa del Sastre
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Control de precios

El control de precios esta de acuerdo al PVP marcado en el empaque Y sujeto a las

Leyes Ecuatorianas.

Margenes de comercializacion de los canales de venta

Se manejara a través de la venta directa con nuestra fuerza de venta que se dirigira a

los confeccionistas para ofertar el producto y realizar la venta.

Descuentos no promocionales

Se manejara bajo la condicion de volumenes de venta como se determina en la

siguiente tabla.

Rangos de Gruesas Descuento (%) Dias Plazo

1 al5 0% 0

16 a 30 2% 0

31 a45 3% )

46 a 60 5% 10

60 en adelante 7% 15

Tabla 4.5.: Descuentos y crédito por volumen de ventas. Fuente: Los autores

Condiciones de pago

Las condiciones de pago se las puede observar en la tabla 4.5 que se muestra en el
punto anterior donde se detalla segin el volumen de venta el porcentaje de descuento

y el plazo de pago otorgado.
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4.8. Promocion

4.8.1. Caracteristicas de las campafias

La apertura del establecimiento lo haremos con un gran evento, donde se gozarad de

la presencia de presidentes de gremios artesanales y empresarios de cadenas de

ropas, de tal manera daremos a conocer la empresa SUCEVA S.A.

Haremos campafias de lanzamiento de la empresa mediante publicidad en medios de

comunicacion, basandose de los siguientes objetivos:

> Crear conciencia de mercado

Para crear conciencia de mercado utilizaremos publicidad subliminal que sera

necesaria para que el consumidor preste atencién al producto y servicio que se

ofrece.

Esto se realizard mediante los siguientes medios:

Audio Visual
Prensa escrita
Material pop
Radio

Destacando los beneficios en usar botones de tagua en la confeccion de prendas de

vestir y la importancia de cuidar el medio ambiente.

> Informar

Alianzas con los gremios artesanales y confeccionistas de la ciudad Guayaquil, para

gue los mismos accedan a variar su materia prima en las prendas de vestir,

incorporando botones de tagua como una alternativa de buena calidad y disefio.
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Mediante la Federacion Provincial de Maestros Sastres, Modistas y afines del

Guayas se pretende proyectar la imagen de la empresa SUCEVA S.A., ofreciendo la

distribucion y comercializacion de botones de tagua en la ciudad de Guayaquil,

brindando oportunamente el producto a un precio competitivo en el mercado

ecuatoriano.

4.8.2. Medios de comunicacion

Medios

Pautas

Audio Visuales

Television: Ecuavisa

Impresos Diarios: Diario Hoy
Volantes
Banner

Radio Canela

Tabla 4.6.: Medios de Comunicacion

4.8.3. Inversion en medios

Fuente: Autor

Medio Programa Descripcién Hora Duracion Costo
Television | Televistazo Comercial 20HO00 |30 Segundos 2,000.00
4 pautas de
Lunes a
Radio Canela Pauta -mensual 18h00 Viernes 716.80
Hoja indeterminada, full
Prensa Diario Hoy color 1 pauta 507.00
Total de inversion en medios 3,223.80

Tabla 4.7.: Inversion en medios

Otros Publicidad

Fuente: Autor

Tipo Caracteristicas

Costo
N. Tiraje |Unitario Total

Tamafno 15 x 21 cm
impresos en  papel
couche de 90 grs. a full
color tiro

\olante

5000 $0.04 $ 184.00

TOTAL |$184.00

Tabla 4.8.: Inversion en Volantes

Fuente: Autor
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Costo
Tipo Caracteristicas Cantidad. | Unitario Total
Exhibidor mas
impresion lona
fotografica para $70.00 $210.00
Banner exterior 120 x 200 cm |3
TOTAL $210.00
Tabla 4.9.: Inversién en Banner Fuente:

Autor

4.8.4. Promocion de ventas

La promocion, la realizaran los ejecutivos de ventas los cuales visitaran un promedio

de 15 clientes diarios y se manejaran zonas blindadas hasta cubrir la ciudad de

Guayaquil.

Ademaés se encargaran de entregar carta de presentacion y carpeta especificando los
productos y servicios que brinda la empresa SUCEVA S.A., asi mismo material POP.

4.8.5. Marketing directo

Utilizaremos medios de comunicacién masiva, como Tv, radio, etc.

4.8.6. Publicidad

ECUABOTON se dara a conocer a sus clientes potenciales a través de:

Anuncios en la prensa escrita y Audio Visual.

Pancartas y volantes.
Tripticos.

Tarjetas de presentacion de la empresa.

Presentaciones en ferias artesanales.
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4.8.6.1. Disefios de publicidad

e Disefio de publicidad en medios escritos y volantes.

L Epr— ———

e

o
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\ L6 wald 0lo1?

S

|| |I(Ii|)|l [MI‘I { ] IIII{'II ¥i \“I

Figura 4.3.: Disefio de la volante Fuente: Los Autores
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e Disefio de Banner

) |
W Ocuaboton

“ l_m ton para Ll I_men veshr

J ]

Figura. 4.4.: Disefio del Banner Fuente: Los Autores
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4.8.7. Rol de Comunicacion de la Fuerza de Venta

La fuerza de ventas son los vendedores de la empresa SUCEVA S.A. los mismos
gue cumplen la funcién de ser intermediarios en la comunicacion de la empresa con
los consumidores. Esto contribuye en obtener y brindar informacion que luego es

considerada en la toma de decision por parte de la gerencia, para establecer los

correctivos necesarios con la finalidad de brindar un mejor servicio.

La informacion que provee los vendedores pueden ser las siguientes:

- Asesorar a los clientes sobre las caracteristicas y beneficios del producto.

- Informar al cliente sobre promociones y ofertas del producto.

- Informar al cliente sobre las politicas de ventas de la empresa

- Brindar informacidn sobre las acciones de la competencia.

- Informar la situacion actual del mercado con referente a la demanda, precio,

competencias, etc.

4.8.8. Presupuesto de publicidad Mensual

Luego de esta descripcion la inversion mensual en medios de comunicacion es de

$3.617,80 dolares.

Medio Costo Mensual
Television 2,000.00
Radio 716.80
Prensa 507.00
Volantes 184.00
Banner 210.00
Total Mensual 3,617.80

Tabla 4.10.: Inversion en Publicidad
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4.9. Distribucion

4.9.1. Analisis de las necesidades de servicio

Para lograr disefiar un adecuado canal de distribucion para tener controlado los
costos necesarios para hacer llegar el producto a nuestros potenciales clientes.
Debemos tener en cuenta que este segmento de mercado al cual pretendemos llegar
estd muy enfrascado en que el tiempo significa mucho para ellos; es asi que uno de
nuestro objetivos principales seria aplicar estrategias de just-in-time en la cual nos
basaremos en tres pilares: la adquisicion de mercaderia se la ejecutara bajo pedido,
en la distribucién se alcanzara con el tiempo establecido para entrega de pedidos el
cual es de 10 dias en botones normales/colores y de 18 a 20 dias en botones

personalizados.

Entre otra caracteristica de nuestro mercado objetivo estd buscar un producto
garantizado el cual brinde calidad, prestigio y que en casos que el producto recibido
no cuente con esas caracteristicas se sienta en la capacidad de devolverlos sin

ninguna dificulta ya que el producto no consta con los atributos ofrecidos.

Asi también este segmento es muy atento en el servicio pre y post venta ya que la
atencion brindada por nuestra fuerza de venta y por las personas encargadas en la
distribucion debera ser adecuada para que nuestro cliente se sienta cémodo al
momento de adquirir nuestro producto. Para lograr complacer a nuestro cliente se
pondran en marcha un apropiado seguimiento de los beneficios que obtuvo al usar
nuestro producto y también haciéndole sentir que no solo se espera vender sino

también conservar una correcta relacion cliente-empresa.
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4.9.2. Seleccion del canal de distribucion y sus caracteristicas.

Basado en las caracteristicas de los compradores._ Nuestro segmento objetivo al
cual esperamos atender se encuentra ubicado en diversas parte de la ciudad pero el
gran numero de clientes potenciales estan concentrados en la seccion centro-norte de
Guayaquil en sectores como: Malecdn Simén Bolivar, Escobedo, calle Chile, Barrio
Centenario, Ciudadelas La Alborada, Garzota, Sauces, Urdesa Central, Miraflores,
Ciudadelas Kennedy nueva y vieja, Urdenor, entre otros sectores continuos. Para
lograr estar en contacto que ello utilizaremos el canal directo de nuestra fuerza de
venta hacia los clientes: y asi lograr satisfacer su necesidades en la puntualidad de los

pedidos, la necesidad que tiene el cliente que es de sentirse servido y bien atendido.

Basado en las caracteristicas del producto._ Una vez cumplido con el punto de la
atencion al cliente y la puntualidad en los despacho el empaque que encierra el
producto sera duradero para evitar cualquier inconveniente en el traslado desde

nuestra empresa hacia las instalaciones de nuestros clientes.

Basado en las caracteristicas de la empresa._ Al ser la empresa SUCEVA S.A.
relativamente pequefia se procedera hacer la distribucién con nuestro vehiculo de
manera directa, para asi evitarnos el contratar tercera empresa 0 persona que nos

realice esta importante labor que es la distribucion.

4.9.3. Relaciones con los canales

Al aplicar una distribucidn directa nos encargaremos de poner en marcha estrategias
Pull en puntos estratégicos como: Escuelas de Disefio, Exposicion de Moda (Expo
moda Ecuador) y en otras ferias realizas en la ciudad de Guayaquil. Estas estrategias
dirigidas al consumidor final a poner en marcha seria: muestras de botones con

disefios personalizados.
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Asi también la compafiia procedera a ejecutar estrategias Push para en las ferias a la
cuales asistiremos impulsar a la compra de los botones daremos algun incentivo por
la compra de volumen el cual podria ser un descuento o algin tiempo no mayor a 12

dias de crédito.

4 .9.4. Decisiones sobre el disefio del canal

La compafiia ha disefiando su canal de distribucion a través de “Un Canal Directo”,
para ello se necesitard contar con un chofer — repartidor que le permita cubrir el
reparto de todos los pedidos de nuestros clientes con el vehiculo propio de la

empresa, cumpliendo con el tiempo acordado, detallado a continuacion:

CLASES DE PEDIDO TIEMPO DE ENTREGA

Botones normales y de color 10 dias

Botones con disefios personalizados 18 a 20 dias

Tabla4.11.: Tiempo de entrega del pedido Fuente: Autores

A medida que la empresa vaya creciendo se pretende contratar mas personal de

reparto para mejorar el servicio al cliente y adquirir otro vehiculo.

4.9.5. Actividad a realizar

La principal actividad a efectuar serd de organizar la base de datos de los clientes

potenciales en donde deberia constar la siguiente informacion:

» Nombre de la Empresa, Asistente de compras, nimeros telefénicos, direccion
exacta del taller. De esta forma nos brindara informacién que ayude a dar
seguimiento al cliente.

» El detalle de los clientes potenciales y no potenciales aunque no nos compren,

es necesario conocer las razones porque utilizan productos sustitutivos.
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» Constantemente tener la lista actualizada, exigiendo a los ejecutivos de
eventos que depuren la base de datos con la finalidad de evitar visitar locales
cerrados. También deberan alimentar la base de datos con los datos de los

nuevos confeccionista.

4.9.6. Reestructuracion de Territorios

La organizacion contara con la fuerza de venta compuesta de 2 vendedores y un
Coordinador de Ventas los cuales trabajaran junto al Chofer-repartidor, para guiar la
entrega de la mercaderia. Se plantea alcanzar un numero de 20 visitas diarias por
vendedor; y en casos de tener incremento de despacho se procedera a alquilar el
servicio de flete a una compania de transporte para de esta manera poder cubrir todas

las entregas.

4.9.7. Logistica de mercado

La logistica de la compafiia estda compuesta de dos partes sumamente importantes
una es el abastecimiento del producto y la otra el despacho del productos a nuestros

clientes.

Para la primera parte que es el abastecimiento se realizara el pedido a medida que se
efectlen las ventas. Esta requisicion se efectuara mediante via mail o via telefonica.
El proveedor se tardara un lapso entre 10 a 20 dias de acuerdo al pedido,

posteriormente se procedera a retirar la mercaderia a la bodegas de Bototagua.

En la segunda parte se procedera a despachar la mercaderia de manera inmediata al
momento de llegar a las oficinas y verificar el pedido y finalmente se distribuira al

cliente.
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Transporte

El producto serd repartido con nuestro vehiculo, el cual se dedicara a retirar la
mercaderia despachada por el proveedor ubicado en la ciudad de Manta vy

posteriormente se realizara la entrega al cliente.

Al realizar la distribucion por nuestros propios medios, el valor del flete y sueldo de

chofer estaria incluido en el precio del producto.
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5.

CAPITULO V

ESTUDIO ECONOMICO

5.1. Inversién Requerida

En la Tabla 5.1: se refleja la Inversion requerida para dar inicio a este proyecto, en el

cual se necesita una inversion de $51,218.51 dolares. Financiada por un 59% por la

banca privada y la diferencia por aporte de los socios.

Inversién Requerida

Descripcion Parcial Total

Caja Moneda $2,000.00
Muebles y Enseres de la Oficina $ 3,360.00
Equipos de Computacion $ 3,035.00
Equipos de Oficina $725.00
Vehiculo $21,400.00
Acondicionamiento de la Oficina $2,070.00
Lineas Telefonicas $70.00

Remodelacion $2,000.00

Arriendo Prepagado (Arriendo $1000.00+ Dos Dep0sitos) $ 3,000.00
Sueldos $4,350.71
Gastos de Publicidad $3,617.80
Gastos de Constitucion $2,000.00
Gastos de Administracion $310.00
Gastos de Ventas $ 350.00
Otros $5,000.00
Total de la Inversion Inicial $51,218.51
41% Aporte de Socios $10,710.00
59% Saldo a Financiar $40,508.51

Tabla 5.1.: Inversion Requerida
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5.2. Financiamiento

Para poder financiar este proyecto se ha recurrido al aporte de los socios con 41% y
la diferencia se financiard mediante un préstamo en el Banco Produbanco con una
tasa nominal de 11.20% a 5 afios de plazo. A continuacién en la Tabla 5.2, el

desglose anual de los gastos financieros y pagos del préstamo.

Datos
Préstamo a realizar $ 40.508,51
Plazo 60 | meses
Tasa nominal 0,112 | anual
Pago mensual $ 884,80
Interes 0,0093
Gastos Financieros Pagos de Prestamos
Afio Interés Anual Afio Interés Anual
1 $4,214.90 1 $6,402.69
2 $3,459.81 2 $7,157.77
3 $2,615.68 3 $8,001.90
4 $1,672.00 4 $8,945.58
5 $617.03 5 $10,000.56
Total de intereses $12,579.43| ['Total de amortizacion $ 40,508.51
Total de Prestamos mas Intereses | $53.087,94
Tabla 5.2.: Tabla de Amortizacion de préstamo Fuente: Autores

5.3. Sueldos y Salarios
En la siguiente Tabla 5.3, se visualiza los pagos por concepto de némina durante el

afio 2011, se refleja ademas los pagos de beneficios sociales y obligaciones del IESS.
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Tabla de los Sueldos y Salarios Afio 2011

Suldos y Salarios 201
Inflacidn % Ingresos Provisiones Totales
Proyection | 2% | Ingreso e Aporte Décimo Cuarto Anorte

Nimero { Costo | Costo | deventas | Comision | Comision | Costomensual |{Individual | Décimo | Sueldo Bono Fondode ~ |Patronal ~{Secap TotalDe | Total | Total Anual
Cargos Gepuestos| Sueldo | Mensual | Mensual | Mensual | Mensual | +Comision [0.35% (Tercer Sueldo| Eseolar | Vacaciones [Reserva  [1L15% [05% [lece05%| Provisiones | Mensual | 2011
Administrador 1 560000 560000 0 5000 960000 5%.10 5000 $000  §2500  S000 6630 300 300 16790 S7IL80 S8 54160
Coordinador dg Ventas 1 40000 540000 92511086 /) B )] 8436 5.8 §000  §3759 000 10060 451 4N S2240  S106026 S127308
Contador l S40000 540000 0 5000 S40000 340 33 §000  S1667 5000 460 200 200 SU1BG0  S48L00  §577440
Ejecutivos de Ventas 2 26400 $52800 52511086 boSLoMs S15M 1308 12770 §000 96385 S000 17087 786 766 30775 §178630 $2144276
Chofer l $30000  §30000 0 5000 930000 2805 2500 §000  §1250 000 BAS 150 10 3% §3590 5439080
Total 6 196400 $22800 $5022072 150865 9373485 $30919  S3ULL 510000 SIEA1 000 SAleAl S1867 S1867  S10059  §440605 95287264

Tabla 5.3.: Sueldos y Salarios Afio 2011
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5.4 Gastos
Los gastos administrativos y ventas incurridos durante el primer afio en marcha se

reflejan en la Tabla 5.4.

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Costo
Descripcion Mensual [Costo Anual
Agua Potable 50.00 600.00
Luz Electrica 80.00 960.00
Internet 80.00 960.00
Suministros de Oficinas 100.00 1,200.00
Total 310.00 3,720.00

GASTOS DE VENTAS

Costo
Descripcion Mensual [Costo Anual
Teléfono 200.00 2,400.00
Combustible 150.00 1,800.00
Total 350.00 4,200.00

MENSUAL ANUAL
TOTAL DE GASTOS GENERALES 660.00 7,920.00
Tabla 5.4.: Gastos Administrativos y Ventas Fuente: Autores
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5.5. Depreciacion

Las depreciaciones de los activos fijos de la empresa SUCEVA S. A. durante el
afio 2011 es de $4,689.00 ddlares como se demuestran en las siguientes tablas.
Donde se refleja las depreciaciones de los equipos de computacion, de oficina,
muebles y enseres y vehiculo.

Anfos Deprec. Deprec. Valor en
Detalle Deprec. (%) Costo ($) | Desprec. | Acumulada Libros
Muebles y Enseres 10 0 3,360 3,360
10% Depreciacion 1 3,360 336 336 3,024
2 3,360 336 672 2,688
3 3,360 336 1,008 2,352
4 3,360 336 1,344 2,016
5 3,360 336 1,680 1,680
6 3,360 336 2,016 1,344
7 3,360 336 2,352 1,008
8 3,360 336 2,688 672
9 3,360 336 3,024 336
10 3,360 336 3,360 0
Anos Deprec. Deprec. Valor en
Detalle Deprec. (%) Costo ($) | Desprec. | Acumulada Libros
Equipos de Computacién 3 0 3,035 3,035
33.33% Depreciacion 1 3,035 1,012 1,012 2,023
2 3,035 1,012 2,023 1,012
3 3,035 1,012 3,035 0
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Anos Deprec. Deprec. Valor en

Detalle Deprec. (%) Costo ($) | Desprec. | Acumulada Libros
Equipos de Oficina 10 0 725 725
10% Depreciacion 1 725 73 73 653
2 725 73 145 580
3 725 73 218 508
4 725 73 290 435
5 725 73 363 363
6 725 73 435 290
7 725 73 508 218
8 725 73 580 145
9 725 73 653 73
10 725 73 725 0

Anos Deprec. Deprec. Valor en

Detalle Deprec. | (%) Costo ($) | Desprec. | Acumulada Libros
vehiculo 5 0 21,400 21,400
20% Depreciacion 1 21,400 4,280 4,280 17,120
2 21,400 4,280 8,560 12,840
3 21,400 4,280 12,840 8,560
4 21,400 4,280 17,120 4,280
5 21,400 4,280 21,400 0

TOTAL DE DEPRECIACION ANUAL 4,689 |

Tabla 5.5.: Depreciacion de los activos fijos
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5.6. Precios para la venta

Para poder obtener una ganancia de la venta del producto se ha establecido un
incremento en el precio de adquisicion de un 55%. En las siguientes tablas se reflejan
los cuatro modelos de botones con su respectivo precio de adquisicion y el precio de
SUCEVAS. A.

MODELO: CLASICO

Medidas | Preciode | Precio de SucevaS. A.
Adquisicion
18 3.58 5.55
24 4.92 7.63
32 7.15 11.08

MODELO: ESPECIAL Y POLIGONAL

Medidas | Preciode | Precio de SucevaS. A.
Adquisicion
18 4.66 7.22
24 6.40 9.92
32 9.28 14.38
MODELO: RUSTICO ESTANDAR
Medidas Precio de | Precio de SucevaS. A.
Adquisicion
18 5.02 7.78
24 6.89 10.68
32 10.00 15.50

MODELO: RUSTICO POLIGONAL

Medidas | Preciode | Precio de Sucevas. A.
Adquisicion
18 6.52 10.11
24 8.95 13.87
32 13.00 20.15

Tabla 5.6.: Precios de SUCEVAS. A.
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5.7. Estimacion de ventas por medidas

Promedio de uso de gruesas de botones en el mercado

Datos Adicional

Cantidad.
Detalles Botones Prendas Pro. Botones
En prendas de vestir 12 Camisas M/L 15
En gruesa 144 Camisa M/C 9
(%) Uso botones de tagua 16% Media 12
(16%6) de mercado
Tabla de frecuencias Encuestados | Media/Frecuencia | Uso en prenda | Cant. Gruesas gue utiliza Tagua
1,000 | - 10,000 2 9,500 114,000 792 127
10,001 | - 20,000 10 15,000 179,994 1,250 200
20,001 | - 30,000 11 20,000 239,994 1,667 267
30,001 | - 40,000 32 25,000 299,994 2,083 333
40,001 | - 50,000 25 30,000 359,994 2,500 400
50,001 | - 100,000 10 75,000 899,994 6,250 1,000
Total 90 174,498 2,093,970 14,541 2,327
Promedio de uso de botones de tagua por modelo.
Modelos Pro. de uso Total
Clésico 49% 1,140
Especial y Poligonal 27% 628
Rustico Estandar 11% 256
Rustico Poligonal 13% 302
Total 100% 2,327

Estimacién Mensual de Ventas por Medidas

Modelo:

Clasico

Promedio de uso de botones por modelo: 49%

Promedio de gruesa mensual por modelo: 1,140

Q
Promedio de $) (%)
Medias (%) ventas P. Ventas Total Ventas
18 20% 228 5.55 1,265.23
24 35% 399 7.63 3,042.91
32 45% 513 11.08 5,685.57
Total 100% 1140 9,993.71
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Modelo: Especial y Poligonal
Promedio de uso de botones por modelo: 27%

Promedio de gruesa mensual por modelo: 628
Q
Promedio de $) (%)
Medias (%) ventas P. Ventas Total Ventas
18 20% 126 7.22 907.48
24 35% 220 9.92 2181.08
32 45% 283 14.38 4066.15
Total 100% 628 7154.72
Modelo: Rustico Estandar
Promedio de uso de botones por modelo:11 %
Promedio de gruesa mensual por modelo: 256
Q
Promedio de %) ($)
Medias (%) ventas P. Ventas Total Ventas
18 20% 51 7.78 398.28
24 35% 90 10.68 956.62
32 45% 115 15.50 1785.11
Total 100% 256 3140.01
Modelo: Rustico Poligonal
Promedio de uso de botones por modelo: 13%
Promedio de gruesa mensual por modelo: 302
Q
Promedio de $) (%)
Medias (%) ventas P. Ventas Total Ventas
18 20% 60 10.11 611.34
24 35% 106 13.87 1468.57
32 45% 136 20.15 274258
Total 100% 302 4822.48
Resume de Ingresos Mensual por Modelo
Ingresos
Modelos Mensual
Clésico 9,993.71
Especial y Poligonal 7,154.72
Rustico Estandar 3,140.01
Rustico Poligonal 4,822.48
Total 25,110.92

Tabla 5.7.: Promedio de uso de botones de tagua en gruesa
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5.8. Proyeccidn de ventas en gruesa Mensuales

Clésico

18 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228 228

24 399 399 399 399 399 399 399 399 399 399 399 399

32 513 513 513 513 513 513 513 513 513 513 513 513
Especial y Poligonal

18 126 126 126 126 126 126 126 126 126 126 126 126

24 220 220 220 220 220 220 220 220 220 220 220 220

32 283 283 283 283 283 283 283 283 283 283 283 283
Rustico Estandar

18 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51

24 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90

32 115 115 115 115 115 115 115 115 115 115 115 115
Rustico Poligonal

18 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60

24 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106 106

32 136 136 136 136 136 136 136 136 136 136 136 136

Tabla 5.8.: Proyeccion de ventas en gruesa mensuales.
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5.9. Proyeccion de venta en délares

Clasico

18 $1,265.17| $1,265.17| $1,265.17[ $1,265.17| $1,265.17| $1,265.17 $1,265.17| $1,265.17| $1,265.17| $1,265.17| $1,265.17| $1,265.17

24 $3,04291] $3,04291] $3,042.91| $3,04291] $3,042.91| $3,04291] $3,042.91| $3,04291] $3,042.91] $3,04291] $3,042.91] $3,042.91

32 $5,685.57| $5,685.57| $5,68557| $5,685.57| $5,68557| $5,685.57] $5,68557| $5,68557] $5,68557| $5,68557] $5,68557| $5,685.57
Especial y Poligonal

18 $907.48 $907.48 $907.48 $907.48 $907.48 $907.48 $907.48 $907.48 $907.48 $907.48 $907.48 $907.48

24 $2,181.08| $2,181.08| $2,181.08] $2,181.08| $2,181.08] $2,181.08) $2,181.08] $2,181.08] $2,181.08] $2,181.08| $2,181.08] $2,181.08

32 $4,066.15| $4,066.15| $4,066.15| $4,066.15| $4,066.15| $4,066.15| $4,066.15| $4,066.15| $4,066.15| $4,066.15| $4,066.15] $4,066.15
Rustico Poligonal

18 $398.28 $398.28 $398.28 $398.28 $398.28 $398.28 $398.28 $398.28 $398.28 $398.28 $398.28 $398.28

24 $ 956.62 $ 956.62 $ 956.62 $ 956.62 $ 956.62 $ 956.62 $ 956.62 $ 956.62 $ 956.62 $ 956.62 $ 956.62 $ 956.62

32 $1,785.11| $1,785.11| $1,785.11| $1,785.11| $1,785.11] $1,785.11] $1,78511| $1,785.11] $1,785.11| $1,785.11| $1,785.11| $1,785.11
Rustico Poligonal

18 $611.34 $611.34 $611.34 $611.34 $611.34 $611.34 $611.34 $611.34 $611.34 $611.34 $611.34 $611.34

24 $1468.57| $1468.57| $146857) $146857| $1,46857| $1,468.57| $1468.57| $146857] $1,468.57| $1,46857| $1,468.57| $1,468.57

32 2742.58 2742.58 2742.58 2742.58 2742.58| $2,742.58| $2,742.58| $2,742.58| $2,742.58| $2,742.58| $2,742.58| $2,742.58

Tabla 5.9.: Presupuesto de ventas afio 2011.

105

Fuente: Autores




5.10. Proyeccion de compras

PRESUPUESTO DE COMPRA DE INSUMOS (UNID)

PRESUPUESTO DE COMPRA (3)
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT \[e)% DIC
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

INV. INICIAL
(+) COMPRA  [9,794.88 [23,558.00 [44,017.34 |7,025.69 [16,885.77 [31,479.91 [3,083.44 (7,406.09 [13,820.20 [4,732.93 |11,369.56 |[21,232.86
(=) DISPONIBLE |9,794.88 [23,558.00 |44,017.34 [7,025.69 |16,885.77 [31,479.91 [3,083.44 [7,406.09 [13,820.20 [4,732.93 [11,369.56 [21,232.86
() CONSUMO  |9,794.88 [23,558.00 |44,017.34 |7,025.69 |16,885.77 [31,479.91 [3,08344 [7,406.09 [13,820.20 [4,732.93 [11,369.56 [21,232.86 194406.67|

(=) INV. FINAL 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Tabla 5.10.: Proyeccion de compras afio 2011. Fuente: Autores

5.11. Pago a Proveedores

PRESUPUESTO DE PAGO A PROVEEDORES ($)

MES COMPRA ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
ENE 9,794.88 | 4,897.44 4,897.44
FEB 23,558.00 11,779.00 | 11,779.00
MAR | 44,017.34 22,008.67 |22,008.67
ABR 7,025.69 3,512.84 3,512.84
MAY | 16,885.77 8,442.89 8,442.89
JUN 31,479.91 15,739.95 | 15,739.95
JUL 3,083.44 1,541.72 | 1,541.72
AGO 7,406.09 3,703.05 3,703.05
SEP 13,820.20 6,910.10 |6,910.10
OCT 4,732.93 2,366.47 | 2,366.47
NOV 11,369.56 5,684.78 5,684.78
DIC 21,232.86 10,616.43

4,897.44 16,676.44 33,787.67 25,521.52 11,955.73  24,182.84 17,281.67 5,244.77 10,613.15 9,276.57 8,051.24 16,301.21

Tabla 5.11.: Presupuesto de pago de proveedores. Fuente: Autores
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5.12. Presupuesto de Efectivo

PRESUPUESTO DE EFECTIVO ($)

SALDO INICIAL 42508.51 53098.11] 54581.68| 38351.05] 30989.55 36590.86] 30568.03] 30843.40| 43758.64 50702.54| 59585.98] 69694.75
INGRESOS

INGRESOS X VENTAS 25110.86] 25110.86{25110.86| 25110.86| 25110.86| 25110.86] 25110.86f 25110.86 25110.86] 25110.86] 25110.86] 25110.86
TOTAL DE INGRESOS 25110.86 25110.86 25110.9 25110.86 25110.862 25110.862 25110.86 25110.86 25110.86 25110.86 25110.86 25110.86
EGRESOS

PAGO PROVEEDORES 4897.44] 16676.44(33787.67| 25521.52| 11955.73| 24182.84| 17281.67| 5244.77| 10613.15| 9276.57| 8051.24] 16301.21
SUELDOS 4406.05] 4406.05 4406.05| 4406.05] 4406.05] 4406.05[ 4406.05| 4406.05| 4406.05| 4406.05] 4406.05| 4406.05
ARRIENDO 1000.00] 1000.00f 1000.00] 1000.00 1000.00 1000.00] 1000.00) 1000.00] 1000.00f 1000.00f 1000.00]{ 1000.00
PUBLICIDAD 602.97 602.97 602.97 602.97 602.97 602.97
GASTOS DE ADECUACION 2070.00

GASTOS DE VENTAS 350.001 350.00f 350.00) 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00
GASTOS DE ADMINISTRACION 310.00) 310.00f 310.00) 310.00 310.00 310.00 310.00 310.00 310.00 310.00 310.00 310.00
TOTAL DE EGRESOS 13636.46 22742.49 40456.7 31587.57 18624.751 30248.894 23950.69 11310.82 17282.17 15342.62 14117.3 22970.23
PRESTAMO 506.72| 51145 516.22] 521.04 525.90 530.81 535.77 540.77 545.81 550.91 556.05 561.24
INTERES 378.08] 373.35| 368.58] 363.76 358.90 353.99 349.03 344.03 338.99 333.89 328.75 323.56

NIVEL EFECTIVO 53098.11 54581.68 38351.1 30989.55 36590.86 30568.03 30843.4 43758.64 50702.54 59585.98 69694.75 70950.58
Tabla 5.12.: Presupuesto de efectivo afio 2011. Fuente: Autores

107



5.13. Estados Financieros

BALANCE GENERAL
AL 1 DE ENERO 2011

ACTIVOS

ACTIVO CIRCULANTE

CAJA - BANCO 42508.51

ARRIENDOS PREPAGADOS 3,000.00

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 45,508.51

ACTIVO FIJO

MUEBLES Y ENSERES 3,360.00

EQUIPOS DE COMPUTACION 3,035.00

EQUIPOS DE OFICINA 725.00

VEHICULO 21,400.00

TOTAL ACTIVO FIJO 28,520.00

ACTIVO DIFERIDO
GASTOS DE CONSTITUCION 1,600.00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO

1,600.00

TOTAL DE ACTIVOS

75,628.51
PASIVOS
PASIVO LARGO PLAZO
OBLIGACIONES 40,508.51
TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO 40,508.51
CAPITAL 35,120.00
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 35,120.00

75,628.51
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ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

AL 31 DE DICIEMBRE 2011

VENTAS
(-) COSTO DE VENTA
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

GASTOS OPERATIVOS

SUELDOS

ARRIENDO

PUBLICIDAD

AMORTIZACION GASTOS DE CONSTITUCION
GASTOS DE VENTAS

GASTOS DE ADMINISTRACION
DEPRECIACION

GASTO DE ADECUACION

TOTAL DE GASTOS

UTILIDAD OPERATIVA
GASTOS DE INTERES

UTILIDAD ANTES PARTICIPACION TRABAJADORES

EIMPUESTO A LA RENTA

15% PARTICIPACION DE TRABAJADORES
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS A LA RENTA
25% IMPUESTO A LA RENTA

UTILIDAD NETA

109

301,330.34

194,406.67

106,923.67

52,872.64
12,000.00
3,617.80
400.00
4,200.00
3,720.00
4,688.50

2,070.00

83,568.94

23,354.73

4,214.90

19,139.84

2,870.98

16,268.86
4,067.21

12,201.64



BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE 2010
ACTIVOS

ACTIVO CIRCULANTE

CAJA - BANCO 73,950.58

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 73,950.58
ACTIVO FIJO

MUEBLES Y ENSERES 3,360.00

EQUIPOS DE COMPUTACION 3,035.00

EQUIPOS DE OFICINA 725.00

VEHICULO 21,400.00

TOTAL ACTIVO FIJO BRUTO 28,520.00
DEPRECIACION ACUMULADA 4,688.50

TOTAL ACTIVO FIJO NETO -4,688.50

ACTIVO DIFERIDO

GASTOS DE CONSTITUCION 1,600.00
AMORT IZACION GAST OS CONST ITUCION -400.00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 1,200.00
TOTAL DE ACTIVOS 98,982.08
PASIVOS
OBLIGACIONES 34,105.82
IMPUESTOS POR PAGAR 6,938.19
CUENTAS POR PAGAR 10,616.43
TOTAL PASIVOS 51,660.44
PATRIMONIO
CAPITAL 35,120.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO 12,201.64

47,321.64
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 98,982.08
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5.14. Flujo de Caja Proyectado

ESTADO RESULTADO PROYECTADO

INGRESOS

GASTOS

SUELDOS

ARRIENDO

PUBLICIDAD

GASTOS DE VENTAS

GASTOS DE ADMINISTRACION
DEPRECIACION

GASTO DE ADECUACION
TOTAL DE GASTOS

UTILIDAD OPERATIVA

GASTOS FINANCIEROS

INTERESES PAGADOS
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION TRABAJADORES

2011 2012 2013 2014 2015
$106,923.67 $117,616.04 $129,377.64 $14231541 $156,546.95
$52,872.64 $54,458.82 $56,092.58 $57,775.36 $59,508.62
$12,000.00 $12,000.00 $12,000.00 $12,000.00 $12,000.00
$3,617.80 $3,726.33 $3,838.12 $3,953.27 $4,071.87
$4,200.00 $4,326.00 $4,455.78 $4,589.45 $4,727.14
$3,720.00 $3,831.60 $3,946.55 $4,064.94 $4,186.89
$ 4,688.50 $ 4,688.50 $4,688.50 $4,688.50 $4,688.50
$2,070.00 $2,132.10 $2,196.06 $2,261.94 $2,329.80

$83,168.94
$23,754.73

$85,163.35
$32,452.68

$87,217.60
$42,160.04

$89,333.47
$52,981.93

$91,512.82
$65,034.13

$4,214.90
$19,539.84

$2,855.05
$29,597.63

$2,158.47
$40,001.57

$1,379.74
$51,602.19

$509.18
$ 64,524.95

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA $16,608.86  $25157.99 $34,001.33 $4386186  $54,84621
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS $15387.62  $23,308.13 $31501.24  $40,636.73  $50,813.40
DEPRECIACION $4,68850]  $4,68850]  $4,68850]  $4,68850]  $4,688.50
INVERSION -$51,21851

PRESTAMO $33,427.80

CAPITAL DE TRABAJO -$35,120.00

AMORTIZACION $8,76168] 590663 $7,381.94

TOTAL $11,314.44  $22,090.01  $29586.53 $37,943.29  $47,249.39

Tabla 5.13.: Estado de resultado proyectado.

$60,023.73
96%

Fuente: Autores

111



Analizando el flujo de caja proyectado podemos observar que el Valor Actual Neto
(VAN) es de $60.023,73 dolares y una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 96% por lo
que se puede establecer que el proyecto es rentable.

5.15. PUNTO DE EQUILIBRIO
Célculo del punto de equilibrio - Modelo Clasico

> Medida: 38
PVP X = CF + CUVX
555 X = $9786,37 + 0,20 X
535 X = $9786,37
X = 1831
$ Yl
12000
YC
10000
e CF
8000
6000
4000
2000
1500 1600 1700 1800 1900
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Célculo del punto de equilibrio - Modelo Clasico

> Medida: 24
PVP X = CF  + CUVX
763 X = $978637 + 0,20 X
742 X = $9786,37
X = 1319
$
12000 v
YC
10000 %
e CF
8000
6000
4000
2000
1000 1100 1200 1300 1400
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Célculo del punto de equilibrio - Modelo Clasico
» Medida: 32

PVP X = CF + CUVX
11,08 X = $978637 + 0,20 X
10,88 X = $9786,37
X = 899
$
12000 v
YC
10000 PE
p———— CF
8000
6000
4000
2000
600 700 800 900 1000
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Célculo del punto de equilibrio - Modelo Especial y Poligonal

> Medida: 18
PVP X = CF + CUVX
722 X = $9786,37 + 0,20 X
7,02 X = $9786,37
X = 1394
$ Yl
12000 PE
10000 7 Y
I e / CF
8000
6000
4000
2000
1000 1100 1200 1300 1400
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Célculo del punto de equilibrio - Modelo Especial y Poligonal
» Medida: 24

PVP X = CF  + CUVX
992 X = $9786,37 + 020 X
9,72 X = $9786,37
X = 1007
$ PE v
12000
YC
10000_=:____________-————-—"=b—’
CF
8000
6000
4000
2000 CF
700 800 900 1000 1100
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Célculo del punto de equilibrio - Modelo Especial y Poligonal
» Medida: 32

PVP X = CF + CUVX
1438 X = $9786,37 + 0,20 X
14,18 X = $9786,37
X = 690
$
PE v
10000 ¥
8000
6000
4000
2000
500 600 700 800 900
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Célculo del punto de equilibrio - Modelo Rustico Estandar
Medida: 18

PVP X = CF + CUVX
7,78 X = $9786,37 + 0,20 X
758 X = $9786,37
X = 1291
$ Yl
PE
10000 ve
e CF
8000
6000
4000
2000
1000 1100 1200 1300 1400
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Célculo del punto de equilibrio - Modelo Rustico Estandar

Medida: 24
PVP X = CF + CUVX
10,68 X = $9786,37 + 0,20 X
10,48 X = $9786,37
X = 934
YI
$ PE
YC
10000
I CF
8000
6000
4000
2000
600 700 800 900 1000
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Célculo del punto de equilibrio - Modelo Rustico Estandar

Medida: 32

PVP X = CF + CUVX
1550 X = $9786,37 + 0,20 X
15,30 X = $9786,37

X = 640

Y|
PE
$ /
10000 e

4§’7

9000

8000

7000

6000

5000

4000

3000

2000

1000

500 600 700 800 900

120



Célculo del punto de equilibrio - Modelo Rustico Poligonal
Medida: 18

PVP X = CF + CUVX
10,11 X = $9786,37 + 0,20 X
9,91 X = $9786,37
X = 988
$
Yi
PE
YC
10000
—_—
8000
6000
4000
2000
600 700 800 900 1000
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Célculo del punto de equilibrio - Modelo Rustico Poligonal

Medida: 24
PVP X = CF + CUVX
13,87 X = $9786,37 + 0,20 X
13,67 X = $9786,37
X = 716
Yl
$ PE
10000 ve
. CF
8000
6000
4000
2000
500 600 700 800 900
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Célculo del punto de equilibrio - Modelo Rustico Poligonal

Medida: 32
PVP X = CF  + CUVX
20,15 X = $978637 + 020 X
19,95 X = $9786,37
X = 491
Yl
$ PE
10000 v
e ——— CF
8000
6000
4000
2000 «
200 300 400 500 600
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CAPITULO VI

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusion

Mediante el estudio de la viabilidad de una empresa que se dedique a la
comercializacion y distribucion de botones de tagua. Hemos concluido con lo

siguiente:

» Se confirma que efectivamente el uso de botones de Tagua contribuye

al ecosistema.

» Actualmente el mercado de botones de tagua en Guayaquil se
encuentra insatisfecho debido a la falta de distribucién local, por lo
que los productores se encuentran enfocados en la exportacién del
botdn de tagua, de tal manera que el mercado interno se encuentra
descuidado. Dicho motivo trae como consecuencias el

desconocimiento del producto y las bondades del mismo.

» Se comprueba que la creacién de la empresa SUCEVA S. A. es la
decision mas acertada, debido que tiene la mision de mejorar la
distribucion y comercializacion de los botones de Tagua, con la vision
de que en un lapso de 30 afios todo el mercado de confeccionista
utilicen en sus prendas de vestir nuestro producto y reemplacen los

botones de plasticos.

» Para asegurar el mantenimiento en el mercado de la empresa
SUCEVA S.A. se deberd seguir invirtiendo en publicidad para dar a

conocer los beneficios del boton de tagua.

» La inversion inicial sera recuperada en un lapso de tres afios y medio
de tal forma que se puede colaborar que es un proyecto viable y

rentable.
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6.2. Recomendacion
Para el éxito de este proyecto recomendamos lo siguiente:

» Que el gobierno intervenga brindando créditos a los microempresarios
para que se estimule la produccion local de botones de tagua y asi

también motivar que la produccion se quede en el pais.

» El establecimiento de una institucion que regule los precios de la
tagua en el mercado local, porque actualmente se estan pagando por
debajo del precio comercial de la animelas de tagua.

» Fomentar a los disefiadores de moda local el uso de productos de
procedencia natural. Crear una conciencia ecologista e incentivar asi

mismo el uso de productos ecuatorianos.

» Que el Gobierno efectue campafias dirigida a la poblacion para crear
conciencia al consumidor de hoy, que la prioridad en este siglo es de

cuidar del medio ambiente mediante uso de productos naturales.

» Brindar facilidades para el establecimiento de empresas con interés

social y econdmico.

» Ciertamente se recomienda al gobierno ecuatoriano si a futuro
pretende reducir la dependencia de los productos tradicionales la
opcidn correcta es que en el presente se destine mayor importancia y
presupuesto para desarrollar estudios y tecnologia al rubro de
productos no tradicionales con la finalidad de que este llegue a estar al
nivel de los productos tradicionales. Creemos gque nuestro proyecto va
a contribuir con la economia del pais, desarrollando fuentes de trabajo
e ingreso en el presupuesto del estado. Ademas portara con el

ecosistema debido a que su materia prima es un producto degradable.
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ANEXOS



Anexos 7.1: Formulario de la encuesta sobre la utilizacion de botones de Tagua.

ENCUESTA SOBRE LA UTILIZACION DE BOTONES DE TAGUA

Nombre de la empresa:

Nombre del encuestado:

Sector: Teléfono:

Marque con una “X” la respuesta correcta

1.  ¢Cuanto tiempo tiene la empresa en el mercado de confeccion?

Rango

De 1 afio a 8 afios

De 9 afios a 16 afios

De 17 afios a 24 afios

De 25 afios a 32 afios

De 33 afios a 40 afios

De 41 afios a més afios

2. ¢Cuanto asciende en cantidad su produccién anual con referente a prendas que utilizan botones?

Rango
1.000 a 10.000
10.001 a 20.000

20.001 a 30.000

30.001 a 40.000

40.001 a 50.000

50.001 a mas

3. ¢Cual (su) es la medios para adquirir el producto?
Distribuidor

Fabricantes

Propios medios
Otros:

4.  Cuando adquiere botones: ¢Que es lo que busca?, Asigne calificacion segln su criterio: 1= Nada Primordial, 2= Poco

Primordial, 3= Primordial, 4= Muy Primordial, 5= Esencialmente Primordial

Criterios -1- -2- -3- -4- 5-

Calidad

Precio

Disefio

Plazo de Crédito

Abastecimiento

Tiempo de Entrega

Servicio al Cliente

5.  ¢Cuédles son la medidas de botones mas utiliza?



Marque con una "*x"* tres medidas que utilice mas.

Medidas Datos
14
16

18
20

22
24
28
30

32
34
36
40
44

6. ¢Cudles son las clases de botones que utiliza?
Plasticos __ metalicos_ Coco__ Dorados__
Tagua _ Poliéster__ Otros____

7. ¢Conoce usted los botones de tagua?
st NO

Si contesta NO saltese a la pregunta N. 10

8.  ¢Qué modelo de botén de tagua utiliza?

Modelo Datos

Clasico

Especial y Poligonal

Rustico Estandar

Rustico Poligonal

9.  ¢Cuadles son las ventajas que encuentra en la utilizacion de botones de tagua?

10. ¢Cuadles son las desventajas en la utilizacion de botones de tagua?

11. ¢Estaria dispuesto a conocer mas acerca de los botones de tagua?
NI NO

Si contesta NO, ha finalizado la encuesta. Muchas Gracias.

12.  ¢Estaria dispuesto a utilizar botones de tagua en su produccion, si estos no representaran variacion con referente
al producto que utiliza actualmente?
SI NO DUDA

13. ¢(Qué tanto le pareceria la idea de una empresa que se dedique a comercializar y distribucion botones de tagua?
Mala

Regular

Buena

Muy Buena

Ha finalizado la encuesta con éxito, gracias por su tiempo.



Anexo 7.2: Tasas de Interés

Enero 05 de 2011

[Buscar

Cortictenas \

Tasas de Interés

ENERQ 2011
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Méaximas
Tasa Activa Efectiva Referencial % anual Tasa Activa Efectiva Maxima % anual
para el segmento: para el segmento:

Productivo Corporatio g.59 Productivo Corporstivo 933
Productivo Expresarial a47 Productivo Expresarial 1021
Productivo PYMES 1128 Productivo FYMES 1183
Conso 1554 Consuma 1630
Vivienda 1047 Vivienda 1133
Ilicrociédito Acurandacion Argpliada 2300 Mlicroctédito Aenralacidn Aropliads 2530
Ilicrociédito Acuranlacion Sirgple 2525 Mlicroctédito Aenrnlacidn Simple 2150
Iicrocrécito MWinorista 28580 Ilicrocrédito Minorista 30,50

2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO

Tasas Referenciales | % anual | Tasas Referenciales | % anual

Diepdsitos a plazo | 455 | Depdsitos de khomo | 14l
Depésitos manetarios | 0m | Depdsitos de Tarjetahabientes | 041
Operaciones de Reporto | 028 ‘ |

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual

Flazo 30-60 369 FPlazo 121-180 503
Flazo 61-00 403 Plazo 181-360 574
Flazo #1-120 483 Plazo 361 ¥ mis .42

4, TASAS DEINTERES PASIAS EFECTIYAS MAKIMAS PARA LAS MNYERSIONES DEL SECTOR PUBLICO

{segin requlacidn No. 009-2010)

5. TASA BASICA DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
f. OTRAS TARAS RFFFRFNCTAI FS

Fuente:

http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm



Anexo 7.3: Tabla de amortizacién del préstamo

Cuadro de amortizacion

Afio Periodo Pago Interés Amortizacion|[Saldo

0 40,508.51

1 884.80 378.08 506.72 40,001.79

2 884.80 373.35 511.45 [ 39,490.34

3 884.80 368.58 516.22 | 38,974.12

4 884.80 363.76 521.04 | 38,453.08

5 884.80 358.90 525.90 [ 37,927.18

6 884.80 353.99 530.81 [ 37,396.36

7 884.80 349.03 535.77 | 36,860.60

8 884.80 344.03 540.77 | 36,319.83

9 884.80 338.99 545.81 | 35,774.02
10 884.80 333.89 550.91 35,223.11
11 884.80 328.75 556.05 | 34,667.06
12 884.80 323.56 561.24 | 34,105.82
13 884.80 318.32 566.48 | 33,539.34
14 884.80 313.03 571.77 32,967.58
15 884.80 307.70 577.10 | 32,390.47
16 884.80 302.31 582.49 | 31,807.99
17 884.80 296.87 587.92 | 31,220.06
18 884.80 291.39 593.41 | 30,626.65
19 884.80 285.85 598.95 30,027.70
20 884.80 280.26 604.54 | 29,423.16
21 884.80 274.62 610.18 | 28,812.98
22 884.80 268.92 615.88 | 28,197.10
23 884.80 263.17 621.63 27,575.47
24 884.80 257.37 627.43 26,948.05
25 884.80 251.52 633.28 | 26,314.76
26 884.80 245.60 639.19 | 25,675.57
27 884.80 239.64 645.16 | 25,030.41
28 884.80 233.62 651.18 24,379.22
29 884.80 227.54 657.26 23,721.97
30 884.80 221.41 663.39 | 23,058.57
31 884.80 215.21 669.59 | 22,388.99
32 884.80 208.96 675.84 21,713.15
33 884.80 202.66 682.14 | 21,031.01
34 884.80 196.29 688.51 | 20,342.50
35 884.80 189.86 694.94 | 19,647.56
36 884.80 183.38 701.42 18,946.14
37 884.80 176.83 707.97 18,238.17
38 884.80 170.22 714.58 | 17,523.60
39 884.80 163.55 721.25 | 16,802.35
40 884.80 156.82 727.98 | 16,074.37
41 884.80 150.03 734.77 15,339.60
42 884.80 143.17 741.63 14,597.97
43 884.80 136.25 748.55 13,849.42
44 884.80 129.26 755.54 | 13,093.88
45 884.80 122.21 762.59 12,331.30
46 884.80 115.09 769.71 11,561.59
47 884.80 107.91 776.89 10,784.70
48 884.80 100.66 784.14 | 10,000.56
49 884.80 93.34 791.46 9,209.10
50 884.80 85.95 798.85 8,410.25
51 884.80 78.50 806.30 7,603.94
52 884.80 70.97 813.83 6,790.12
53 884.80 63.37 821.42 5,968.69
54 884.80 55.71 829.09 5,139.60
55 884.80 47.97 836.83 4,302.77
56 884.80 40.16 844.64 3,458.13
57 884.80 32.28 852.52 2,605.61
58 884.80 24.32 860.48 1,745.13
59 884.80 16.29 868.51 876.62
60 884.80 8.18 876.62 0.00
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8. GLOSARIO

Animelas: son disco ya cortados de la Pepa de tagua para hacer botones.
Comercializacion: Accion y efecto de comercializar

Confeccionista: adj. Dicho de una persona: Que se dedica a la fabricacion o
comercio de ropas hechas.

Cogollo: Brote que arrojan los arboles y otras plantas.

Corozo: 1. m. carozo (|| corazon de la mazorca). 2. m. Ant., Col., El Salv. y
Ven. Nombre de varias palmeras, de tronco de 6 a 9 m de altura, revestido de
fuertes espinas, hojas pinnadas con hojuelas lineares, angostas y puntiagudas
y fruto en drupa globular de 35 a 45 cm de diametro. 3. m. Ant., Col. y Ven.
Fruto de estas palmeras

Ebdrneo: (Del lat. eburnéus).1. adj. De marfil. 2. adj. poét. Parecido al marfil
Gruesas: Esta compuesta por 150 discos de marfil vegetal

Incorruptible: 1. adj. No corruptible. 2. adj. Que no se puede pervertir. 3.
adj. Muy dificil de pervertir.

Inodora: 1. adj. Que no tiene olor. 2. adj. Se dice especialmente del aparato
que se coloca en los escusados de las casas y en los evacuatorios publicos
para impedir el paso de los malos olores.

Insipida: 1. adj. Falto de sabor. 2. adj. Que no tiene el grado de sabor que
debiera o pudiera tener. Fruta insipida. Cafe insipido.3. adj. Falto de espiritu,
viveza, gracia o sal. Poeta insipido. Comedia insipida.

Maquilado: Es el proceso que lleva la fabricacion con medio mecéanicos
alguna materia prima para hacerla producto final

Microcarphas Phitelephas: Nombre cientifico de la tagua.

Mochocha: Es denominado asi al fruto netamente dicho

PFNM: Productos Foréstales No Maderero

Sica: Servicio de Informacion y Censo Agropecuario

Tajadas: Son cortes que le hacen a las pepas (4 de cada pepa).

Taguales: Lugares humedos donde se encuentras los sembrios de la planta

tagua.
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http://buscon.rae.es/draeI/SrvltObtenerHtml?origen=RAE&LEMA=carozo&SUPIND=0&CAREXT=10000&NEDIC=No#0_1
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	Donde:
	De acuerdo a la investigación realizada se determinó  que el 20% de los confeccionistas tienen un distribuidor de botones de tagua, quedado el resto sin un distribuidor que atienda y sastifaga sus necesidades, de lo que se puede notar un mercado de un...
	Adicionalmente existen productos similares como son los botones de plásticos, metálicos, coco, etc que ocupan el 91% del mercado de botones según la encuesta realizada en el estudio de mercado. De este dato se infiere una gran oportunidad de captación...
	En la etiqueta se registrará el número de unidades contenidas, como asi también la frase 100% natural, para cumplir con uno de los principales propósitos  de la empresa que es el de concientizar a las personas sobre el uso de botones plásticos.
	Las dificultades que se podría presentar es de una restricción en la producción por parte del proveedor de SUCEVA S. A., lo que haría que el abastecimiento o despacho del producto no se encuentre disponible para  el cliente y perjudique directamente l...
	Costes.
	Elasticidad de la demanda.
	Valor del producto ante los clientes.
	La competencia.
	4.7.2.1 Objetivos de la empresa
	Uno de los principales objetivos de la compañía está en alcanzar el 15% de rentabilidad  al primer año para lo cual tenemos que dejar bien planteadas las otras políticas que están relacionadas como son las de precio, de distribución y financieros.
	Como se conoce en la fase de introducción de mercado por lo regular las ventas son bajas, al no ser conocidos en el mercado  y  nos estableceríamos con precios bajos, logrando  una penetración al mercado.
	4.7.2.2. Costes
	Otra área sumamente importante son los costos, antes de determinar un precio procedemos a calcular nuestro costo de venta unitario para poder tener una rentabilidad al final del ejercicio contable, para así obtener el margen  de ganancia que se lo  ob...
	4.7.2.3. Elasticidad de la demanda
	El producto es elástica en relación a su demanda, una alteración en el precio provoca una reacción positiva o negativa en la cantidad demanda con normalidad.
	Los factores que determina si una demanda de botones de tagua es más o menos elástica son:
	Tipo de necesidad._  El botón de tagua satisface una necesidad de lujo del mercado lo cual lo califica como una demanda elástica, en donde un cambio en el precio provocara en los consumidores el sentido de prescindir de su compra.
	Existencia de bienes sustitutos._  En el mercado de botones de la ciudad de Guayaquil existe un sinnúmero de variedad de botones  en donde los precios son sumamente variables entre cada cual de acuerdo a la calidad y beneficios que estos otorguen; est...
	Importancia costo beneficios del bien_  El botón de tagua es un producto  de contextura duradera. Este otorga al consumidor un producto de calidad y prestigio ya que al ser no muy comercial se transforma en un producto exclusivo el cual se llegaría al...
	El paso del tiempo._  El paso del tiempo de los productos en el mercado determina si su demanda es elástica o inelástica; para el caso de de nuestro producto es de un tiempo corto en el mercado lo cual llevara a que un cambio en el  precio afecte rápi...
	4.7.2.4. Valor del producto en los clientes
	Para poder establecer nuestra política de precios tenemos que apoyarnos en nuestro estudio de mercado el cual nos determinó las características de nuestro mercado objetivo; cuyo segmento la principal virtud es que analizan primeramente el valor agrega...
	4.7.2.5. Competencia
	Las empresas, además de considerar otros factores, establecen sus precios en función de las acciones o reacciones de la competencia. Temas como el alza o baja de precios alcanzan su importancia estratégica en función de las posibles reacciones de los ...
	Factores internos:
	– Costes de fabricación.
	– Cálculo del punto muerto.
	– Rentabilidad capitales invertidos.
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	El principal sustituto es el botón sintético,  en la siguiente tabla se detallará el valor en el mercado por gruesas.
	Precios de botones sintético por gruesa:
	Control de precios

	El control de precios está de acuerdo al PVP marcado en el empaque  y sujeto a las Leyes Ecuatorianas.
	Márgenes de comercialización de los canales de venta
	Se manejara a través de la venta directa con nuestra fuerza de venta que se dirigirá a los confeccionistas para ofertar el producto y realizar la venta.
	Descuentos no promocionales
	Se manejará bajo la condición de volúmenes de venta como se determina en la siguiente tabla.
	Condiciones de pago
	Las condiciones de pago se las puede observar en la tabla 4.5 que se muestra en el punto anterior donde se detalla según el volumen de venta el porcentaje de descuento y el plazo de pago otorgado.
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