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RESUMEN (ABSTRACT)

This business plan consists of a company that produces and sells
smartphone cases in Guayaquil using recycled plastic bottles (PET) under
the brand Chambero-Case. The main idea is to offer a new concept of cases
for mobile devices re-using waste. The potential market was analyzed
obtaining information to develop a product that meets the consumer

requirements and quality standards of the company.

The marketing and advertising plan focuses on demonstrating the
feasibility of developing a product that reduces the environmental impact,

and does so under the slogan "One bottle=One case”.

The proposal has been analyzed as a five-year projection taking into
account different aspects, among them as economic and financial, that
prove the feasibility of the project. The net present value (NPV) obtained by
the company at the end of the fifth year is $ 68,530.97 with a minimum
acceptable rate of return (MARR) of 15.54% and the business obtains an
internal rate of return (IRR) of 27.78% which would result attractive for

investors

El presente plan de negocios consiste en la creacién de una
empresa productora y comercializadora de carcasas para celular utilizando
botellas plasticas (PET) recicladas en la ciudad de Guayaquil bajo la marca

Chambero-Case, con la cual se pretender introducir en el mercado de

XiX



accesorios para dispositivos méviles un nuevo concepto de carcasas
provenientes de la reutilizacion de productos desechados en los basureros.
Sé analizo el mercado potencial donde se obtuvo informacién para
desarrollar un producto con las caracteristicas necesarias que satisfaga los
requerimientos del cliente y los estandares de calidad propuestos por la

empresa.

El plan de marketing y publicidad se enfoca en demostrar que se
puede desarrollar un producto que reduzca el impacto ambiental, bajo el

slogan “One bottle = One case”

La propuesta esta analizada con una proyeccion futura de 5 afios
gue mediante diferentes puntos de vista tanto econdmicos como
financieros se demuestra su factibilidad. El valor actual neto (VAN) que
obtiene la empresa al término del quinto afio es de USD 68.530,97 con una
tasa minima aceptable de rentabilidad (TMAR) de 15,54% vy el negocio
obtiene una tasa interna de retorno (TIR) de 27,78% siendo atractiva para

los inversionistas.

Palabras Claves: Carcasa, slogan, PET, VAN, TIR, TMAR
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INTRODUCCION

En el mundo actual existe una alta conectividad y comunicacion
mediante dispositivos moviles y a su vez una mayor conciencia
ecoldgica por lo que los consumidores tipo millennials prefieren adquirir

productos actualizados que tengan un bajo impacto al medio ambiente.

CHAMBERO CASE S.A. es una empresa constituida con la
finalidad de desarrollar, elaborar y comercializar bajo la marca
Chambero-Case carcasas para celulares tipo smartphone que son
producidas en su totalidad con tereftalato de polietileno (PET) obtenido

de botellas plasticas recicladas.

La propuesta es analizada muy detenidamente y demuestra que
tiene un potencial de crecimiento prometedor siendo sostenible en el

tiempo dado a la tendencia de los potenciales clientes.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema - Titulo

“Propuesta para la creacibn de una empresa productora Yy
comercializadora de carcasas para celular utilizando botellas plasticas

(PET) recicladas en la ciudad de Guayaquil”.
1.2. Justificacion

La situacién ecuatoriana ha tenido cambios en los Ultimos meses
que han afectado al pais de manera positiva y negativamente, la cual ha
creado dudas en emprendedores e inversionistas. La economia se ha
visto muy afectada por la caida del precio del petroleo; y los nuevos
tributos afectan aiun méas en el poder adquisitivo de los ecuatorianos, sin
embargo las nuevas redes moviles de internet 4G han impulsado a la
poblacién de distintas clases sociales a la adquisicion de dispositivos de
tecnologia movil permitiéndoles tener conectividad a la red para obtener
informacion y comunicacion de todo tipo.

Un nicho de mercado existente y en crecimiento es la
comercializacion de accesorios para dispositivos moviles sobre todo
para teléfonos inteligentes. La creacién de una empresa productora de
carcasas o protectores para dichos aparatos tiene posibilidad de obtener
una buena aceptacion en el mercado. Uno de los puntos principales de

este producto es el factor innovador el cual consiste en material



reciclable para la proteccion del medio ambiente, lo cual sustenta y
soporta la propuesta de este trabajo de investigacion.

El reciclaje hoy en dia es una accion fundamental en la
sostenibilidad ambiental por la reutilizacion de los desechos, algunos
materiales permiten ser reciclados un par de veces y otros, muchas mas,
esto permite reducir en grandes cantidades la basura limitando los
indices de contaminacion. Los residuos de aparatos electronicos y
eléctricos son considerados un problema grave en cuestiones
ambientales ya que su reutilizacion es baja en volumen y en su gran
mayoria solo se recicla los metales que contienen; los accesorios para
estos equipos también se convierten en basura con el paso del tiempo y
por ello su fabricacion con materiales reciclados y de bajo impacto
ambiental es de gran importancia.

Este trabajo de titulacion socialmente incluird en su némina de
empleados a recicladores que trabajan en la recoleccién de materiales
dentro de basureros en la zona norte de la ciudad de Guayaquil y
guienes estan identificados por la asociacion de recicladores y el
ministerio de Inclusién Econdémica y Social.

“A veces la gente no comprende cuan terriblemente importante es
reciclar los teléfonos moviles en desuso. Hay cientos de miles
guardados, ellos tienen coltan y otros minerales muchas veces extraidos
ilegalmente, lo cual esta causando la destruccion de la selva, la muerte

de gorilas, chimpancés y otros animales, y un gran sufrimiento para la



gente. Asi que por favor, recicla tu celular realmente haras una
diferencia.” (Goodall, 2013)

Con la propuesta para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de carcasas para celular utilizando botellas plasticas
(PET) recicladas en la ciudad de Guayaquil, y egresado de la carrera
Ingenieria en Desarrollo de Negocios Bilingle de la Universidad Catélica
de Santiago de Guayaquil tendré la oportunidad de aplicar todos mis

conocimientos adquiridos.

1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de
Estudio
El desarrollo de este trabajo de titulacion se enfocara en
investigar minuciosamente los campos correspondientes a: marketing,
area legal y estados e indices financieros; lo cual permitira tener datos
e informacion mas precisa para el desenvolvimiento de este trabajo que
se llevara a cabo en la ciudad de Guayaquil especificamente en la zona
norte entre los meses de Noviembre 2014 y Septiembre 2015.
El esquema para el desarrollo de la propuesta sera el siguiente:
- Descripcion del negocio: idea de negocio y producto o
servicio.
- Entorno Juridico de la empresa: aspecto societario y laboral

de la empresa.



- Auditoria de mercado: analisis de la oferta, la demanda y la
investigacion de mercado.

- Plan de marketing: estrategia de precios, promociones,
puntos de venta, etc.

- Plan operativo: produccion.

- Estudio econdémico-financiero-tributario: estados financieros,
analisis de costos, analisis de sensibilidad, etc.

- Plan de contingencia: principales riesgos.

1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

El presente trabajo de titulacion se encuentra sujeto a tres de los
objetivos del plan nacional del buen vivir 2013-2017 que describen
temas y lineamientos vinculados a posibles soluciones para resolver el
problema de la contaminaciéon ambiental , ya que afecta de una u otra
manera a la mayor parte mundo. Los objetivos que corresponden a ésta
tematica son: el Objetivo 3 donde aborda el mejorar la calidad de vida
de la poblacion; el Objetivo 7 que indica la manera de garantizar los
derechos de la naturaleza y promover la sostenibilidad ambiental
territorial y global, donde en su numeral 9 especificamente menciona el
promover patrones de consumo consientes, sostenibles y eficientes con
criterio de suficiencia dentro de los limites del planeta, mediante el
optimizar el reciclaje y la clasificacion en la fuente de los residuos, y

disminuir el uso de embalajes innecesarios, fomentando su reutilizacion;



y el Objetivo 8 donde nos habla de establecer un sistema econdémico

social, solidario y sostenible. (SENPLADES, 2013)

1.5. Objetivos de la Investigacion

1.5.1. Objetivo General

Analizar la viabilidad para la creacion de una empresa productora
y comercializadora de carcasas para celular utilizando botellas plasticas

(PET) recicladas, en la ciudad de Guayaquil.
1.5.2. Objetivos Especificos

- Realizar un estudio de mercado para analizar la demanda de
carcasas para celulares.

- Realizar un sondeo en las zonas como objeto de investigacion
para analizar la cantidad de materia prima que podra
recolectar la empresa.

- Desarrollar un plan de marketing que conduzca a una
aceptacion del producto en el mercado.

- Realizar un plan de produccién para obtener un producto de
calidad.

- Calcular la inversioén inicial para la creacion y funcionamiento

de la empresa.



1.6. Determinacion del Método de Investigacion y
Técnica de Recogida y Analisis de la informacion

La metodologia que se llevara a cabo para la investigacién de la
propuesta, sera de tipo exploratoria.

Segun William Zikmund investigacién exploratoria es una
investigacion inicial conducida para aclarar y definir la naturaleza de un
problema ambiguo. Por ejemplo se conoce el problema general pero se
requiere comprender mejor las dimensiones del problema. No pretende
dar evidencia concluyente que determine el curso de accién particular,
para eso es necesario otra investigacion.

La Investigacion Exploratoria se lleva a cabo para definir
claramente el problema, y no es necesario que sea formal o precisa.
(William Zikmund, 1998)

Se usan las siguientes técnicas:

Datos secundarios o historicos: informacion ya previamente
investigada o recopilada por un tercero y que sirve para la
nueva investigacion.

- Estudios pilotos: es aquel experimento que se realiza por
primera vez para obtener conclusiones que ayuden a la
investigacion

- Estudios de casos: experiencias previas de terceros que
sirven para la nueva investigacion

- Encuestas sobre experiencias: encuestas sobre hechos

pasados referente al tema de investigacion.
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- Observacion directa: observar el fenomeno y registrar toda la

informacion obtenida para su posterior analisis.

1.7. Planteamiento del Problema

No existe registro de empresas dentro del Ecuador que
produzcan carcasas o protectores para dispositivos méviles, incluso
siendo un pais que el 2012 segun el INEC tiene alrededor de 839.705
smartphones activados. Las carcasas para dispositivos moviles
comercializadas dentro del Ecuador son importadas y producidas con
materiales no reciclados, incluso algunas veces con materiales no
reciclables; el porcentaje de productos reciclados ofertados dentro del
pais es muy bajo, de acuerdo al ultimo estudio de habitos ambientales
de los ecuatorianos realizado en diciembre de 2010 a 21.678 hogares a
nivel nacional en 579 centros poblados urbanos y rurales por el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2012), se concluye que el
24,5% de los hogares en Ecuador utiliza productos reciclados y la region
Costa es la que mas consume este tipo de productos con el 26,2% de
los hogares. Por ende este tipo de productos no son tan publicitados o
apetecidos como deberian ser; estos ayudarian de alguna manera a
reducir la contaminacién ambiental y mejorar la calidad de vida de los
ecuatorianos. Realizar productos con materiales reciclados, fomentara
el consumo y por ende aumentara el nivel de reciclaje en el estilo de

vida de los ciudadanos, promocionando y mejorando la calidad.



Pero teniendo en cuenta que existen distintos tipos de carcasas
para celular que poseen imanes entre sus componentes para hacer la
funcién de broche; este tipo de carcasas no te permiten usar de manera
correcta las aplicaciones de navegacion y con el tiempo tienden a dafiar

esa funcién del equipo.

1.8. Fundamentacidon Tedrica del Trabajo de Titulacion
1.8.1. Marco Referencial

En el desarrollo de ésta propuesta se presentaran diferentes
compafias y proyectos, los cuales seran referentes para el
desenvolvimiento del tema.

CASEMATE

Fundada en 2006 en Atlanta, Georgia, Case-Mate es una
compafia que disefia y fabrica accesorios moviles para una variedad de
teléfonos inteligentes, lectores y tabletas, incluyendo Apple, Amazon,
BlackBerry (de quien es también un socio oficial), Samsung, HTC,
Google, Windows, Nokia, Motorola, LG y Sony Ericsson y cuyos
productos se venden en 80 paises de todo el mundo.

Case-Mate tiene una herramienta en linea que permite la
personalizacion de carcasas, a través de una interfaz de animacion flash
que permite a los usuarios realizar los disefios con las ilustraciones

autorizadas de varios artistas y musicos. (Case Mate, 2014)
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EKOCYCLE

Esta empresa Estadounidense segin su pagina web (2014):
apoya el reciclado ayudando a los consumidores a reconocer que los
articulos que consideran residuos hoy puede ser una parte de un
producto que pueden utilizar mafiana. Con dedicacion a apoyar un
entorno mas sostenible, la iniciativa EKOCYCLE ™ identificara
productos, como botellas de plastico y latas de aluminio, que pueden ser
reutilizados para productos reciclados de moda y estilo de vida.
Fomenta la demanda y el uso de materiales reciclados; ademas
refuerza la importancia del reciclaje de los productos terminados.
(Ekocycle, 2015)

FUI RECICLADO

En el 2008, Antonio Portilla y Takashi Hirakawa dieron inicio a lo
gue hoy es FUI Reciclado.

Con 4 personas mas en su equipo, identificaron los distintos
materiales que no se reciclaban en los rellenos del Distrito Metropolitano
de Quito y que consecutivamente nos servirian para desarrollar otros
productos.

Antonio trabajaba como disefiador en una empresa de medios
de publicidad. Este empleo le sirvido de ventana para observar lo que
sucedia con todos los materiales (sintra, lonas, vinilo, backlight, cintas
adhesivas, papel, pléstico) utilizados para promocionar marcas y
productos. Hasta ese momento, una vez finalizadas las camparfas

publicitarias, el material no se aprovechaba de la mejor manera.
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Actualmente, existen casos en que las lonas son regaladas para hacer
techos de viviendas (por su cualidad impermeable) pero,
desafortunadamente, en muchos casos son trituradas, incineradas,
desechadas en botaderos comunes donde se mezclan con materiales
organicos o simplemente son embodegadas. Las posibilidades que
brinda la lona publicitaria es sorprendente y hay grandes cantidades de
este material para ser reutilizado.

Luego de analizar el potencial de este material desarrollaron el
primer producto: Mercadito. Este es el bolso icono de Fui, sirve para ir
de compras y se comercializa hasta ahora en mercados, ferias de

alimentos organicos y tiendas del pais. (Fui Reciclado, 2013)

1.8.2. Marco Teorico

Segun Philip Kotler en una conferencia realizada en el Forum
Mundial de Marketing y Ventas, en Barcelona, en octubre 2004, existen
diez principios del Nuevo Marketing; dos de los cuales dieron una aporte
a nuestros referentes y también ayudara a uno de los objetivos
especificos del presente trabajo de titulacion.

Principio niumero 1: Reconocer que el poder, ahora lo tiene el
consumidor:

La informacidn es ubicua (esta en todas partes al mismo tiempo)
y los consumidores estan bien informados acerca de la mayoria de

productos sobre los que estan interesados, por lo que la venta debe
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basarse en el dialogo y el marketing en “conectar y colaborar”, no en
vender con un mondlogo y en centrar el marketing en “dirigir y controlar”
al consumidor. Debemos ofrecer a nuestros clientes mejores soluciones,
experiencias mas satisfactorias y la oportunidad de tener una relacion a
largo plazo.

Este principio se adapta a la empresa Case-Mate ya que ellos
estan innovando constantemente para satisfacer las necesidades de
sus clientes.

Principio namero 5: Acudir al cliente para crear conjuntamente
mas valor: el rol de la empresa ha cambiado.

Con el Marketing Transaccional (sobre 1950), la empresa definia
y creaba valor para los consumidores. Con el Marketing Relacional
(desde 1980 hasta nuestros dias), la empresa se centraba en atraer,
desarrollar y fidelizar a los clientes rentables. El nuevo Marketing, o
Marketing Colaborativo (como lo llama Kotler), debe centrarse en
colaborar con el cliente para que juntos, creen nuevas y Unicas formas
de generar valor. Para ello propone que establecer didlogos con los
clientes y con las comunidades de consumidores de dichos productos.

El marketing colaborativo puede hacerse desde 2 vertientes:

1. Ofreciendo una linea amplia de productos, de manera que el
cliente pueda encontrar el que mas se acerca a sus deseos.

2. Tenerlo todo a punto para adaptar nuestro producto a las

necesidades especificas de un cliente.
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Aunque Kotler también propone que dejemos participar al cliente
en el disefio original de los productos, por ejemplo a base de pedir
consejos a los clientes mientras se desarrollan los prototipos del
producto.

Este autor también nos habla en su libro DIRECCION DE
MERCADOTECNIA, Analisis, Planeacion, Implementacién y Control,
8a. Ed (2001), sobre la diferenciacion y posicionamiento de la oferta de
mercado donde Kotler (2001), sefiala:

Una empresa que ya investigo y eligié el mercado deseado, debe
diferenciar su oferta de producto de la competencia. La diferenciacion
permite a la empresa obtener una ganancia extra con base en el valor
adicional que perciben los consumidores. La diferenciacion se puede
hacer ofreciendo algo que sea mejor, mas nuevo, mas rapido o mas
barato. (p.37)

En este libro también nos explican acerca de tres estrategias de
diferenciacion exitosa y liderazgo del producto, por ejemplo la
excelencia operacional que consiste en proporcionar a los clientes
bienes o servicios costeables a precios competitivos y de facil
disponibilidad, también indican otra llamada la cercania con el cliente
gue precisa conocer de cerca a los clientes para responder a sus
necesidades especificas y especiales, y por ultimo el liderazgo de
producto la cual busca ofrecer al cliente bienes y servicios innovadores

mas Utiles y que superen a los productos de los competidores.
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Este principio se adapta a la empresa Ekocycle cuando hace
referencia de que el cliente tiene el poder de disefiar sus proprio
producto o existe una gran variedad de subtipos del producto que uno
de ellos se va adaptar con el cliente. Y también se adapta a la empresa
Fui ya que habla sobre productos mas innovadores y mas Uutiles

superando a sus competidores.

1.8.3. Marco Conceptual

Tereftalato de Polietileno (PET).- es una fibra fuerte, rigida y
sintética, miembro de la familia de polimeros de poliéster. Se hila en
fibras para tejidos y se moldea por soplado en botellas de bebidas
desechables. EI PET es producido por la polimerizacion de etilenglicol y
acido tereftalico, que luego se convierte en un plastico de alta
resistencia que puede ser moldeado por todos los métodos comunes
empleados con otros termoplasticos; es por ello que ha sido
ampliamente utilizado en botellas de bebidas carbonatadas y en frascos
de alimentos procesados a bajas temperaturas. Este tipo de plastico es
el mas reciclado en el mundo. (Britannica, 2013)

Interfaz.- Conexion fisica y funcional entre dos aparatos o
sistemas independientes. (Diccionario de la Real Academia Espafiola,

2012)
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1.8.4. Marco Legal

Las leyes ecuatorianas y guayaquilefias involucradas en la
creacion de una empresa productora de carcasas para celular utilizando
botellas plasticas (PET) recicladas en la ciudad de Guayaquil son las

siguientes:

Constitucion del Ecuador

Seccién quinta.

Intercambios econdmicos y comercio justo.

Art. 335.- El Estado regulara, controlara e intervendra, cuando
sea necesario, en los intercambios y transacciones economicas; y
sancionara la explotacion, usura, acaparamiento, simulacion,
intermediacion especulativa de los bienes y servicios, asi como toda
forma de perjuicio a los derechos econémicos y a los bienes publicos y
colectivos.

El Estado definira una politica de precios orientada a proteger la
produccion nacional, establecera los mecanismos de sancidn para evitar
cualquier practica de monopolio y oligopolio privados, o de abuso de
posicién de dominio en el mercado y otras practicas de competencia
desleal.

Art. 336.- El Estado impulsara y velara por el comercio justo como
medio de acceso a bienes y servicios de calidad, que minimice las

distorsiones de la intermediacién y promueva la sustentabilidad.
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El Estado asegurara la transparencia y eficiencia en los
mercados y fomentara la competencia en igualdad de condiciones y
oportunidades, lo que se definira mediante ley.

Art. 337.- El Estado promovera el desarrollo de infraestructura
para el, trasformacion, transporte y comercializacion de productos para
la satisfaccion de las necesidades basicas internas, asi como para
asegurar la participacién de la economia ecuatoriana en el contexto
regional y mundial a partir de una vision estratégica. (Asamblea

Nacional, 2008)

Ley organica de regulacion y control del poder de mercado

La Ley Organica de Regulacion y Control del Poder de Mercado
protege a los consumidores, a los empresarios, pero sobre todo a los
pequefos y medianos productores, de los abusos derivados de la alta
concentraciébn econdmica y las practicas monopolicas. El Poder de
Mercado es la capacidad que tiene un operador econémico (empresa,
industria, etc.) de incidir en el comportamiento del mercado. La ley
garantiza a las empresas reglas claras y transparentes para competir en
condiciones justas, y que sus logros puedan darse por eficiencia y no

por précticas tramposas o desleales. (SENPLADES, 2013)

Cédigo de la Produccion, Comercio e Inversiones
Art. 1.- Ambito.- Se rigen por la presente normativa todas las

personas naturales y juridicas y demas formas asociativas que
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desarrollen una actividad productiva, en cualquier parte del territorio
nacional.

El &mbito de esta normativa abarcara en su aplicacion el proceso
productivo en su conjunto, desde el aprovechamiento de los factores de
produccion, la transformacion productiva, la distribucién y el intercambio

comercial, el consumo. (Asamblea Nacional, 2010)

Cddigo de Trabajo

Art. 1.- Ambito de este Codigo.- Los preceptos de este Cédigo
regulan las relaciones entre empleadores y trabajadores y se aplican a
las diversas modalidades y condiciones de trabajo. (Congreso Nacional,

2005)

Ley de registro Unico de contribuyentes

Art. 1.- Concepto de Registro Unico de Contribuyentes.- Es un
instrumento que tiene por funcion registrar e identificar a los
contribuyentes con fines impositivos y como objeto proporcionar

informacion a la Administracion Tributaria. (Congreso Nacional, 2004)

Registro de Patente Municipales
Toda persona natural o juridica que ejerza habitualmente
actividades comerciales, industriales y, o financieras dentro del canton,

estd obligada a obtener su Registro de Patente Municipal. Igual
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obligacion tendran incluso aquellas personas exentas por ley, del pago

del impuesto de patentes. (Municipalidad de Guayaquil, 2014)

Ley de Camara de Comercio (CCG)

La Camara de Comercio de Guayaquil es una persona juridica de
derecho privado sin fines de lucro, que funciona de conformidad con las
disposiciones de la Ley de Camaras de Comercio, su propio Estatuto
Social, sus reglamentos y con sujecion a las normas pertinentes de los
Caodigos de Comercio y Civil.

La Camara de Comercio de Guayaquil, cuya sede es la ciudad
del mismo nombre, tiene por objetivos: Impulsar el desarrollo del
comercio, de las fuentes de riqueza y de los negocios en general;
procurar la prosperidad de sus socios, a quienes prestara respaldo y
cooperacion para el desarrollo de sus actividades, y los servicios
necesarios dentro de las disposiciones legales y del presente Estatuto;
ejercer una influencia civica que redunde en el desarrollo de la ciudad
de Guayaquil y la consecuciéon de sus objetivos socio-econémicos y

culturales; asi como los de todo el pais. (Camaras de Comercio, 1969)

Superintendencia de Compaifiias
La Superintendencia de Comparniias es el organismo técnico, con
autonomia administrativa y econdmica, que vigila y controla la

organizacioén, actividades, funcionamiento, disolucion y liquidacion de
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las compaiiias y otras entidades en las circunstancias y condiciones

establecidas por la Ley. (Superintendencia de Compaiias, 2014)

Registro Mercantil

El registro mercantil es una institucion administrativa que tiene
por objeto la publicidad oficial de las situaciones juridicas de los
empresarios en €l inscritos.

La funcién primordial del registro mercantil es ser un instrumento
de publicidad. Los empresarios tienen obligacion de comunicar una
serie de informaciones que se consideran esenciales de cara al trafico
juridico, y el registro mercantil permite la publicidad de dicha
informacion, para mayor seguridad juridica y econdmica. También se
pueden incluir voluntariamente ciertas informaciones por los
empresarios autbnomos, como los poderes de representacion. (Registro

Mercantil, 2014)
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1.8.5.

Marco Logico

Tabla 1: Matriz de Marco Légico

Matriz de Marco Ldégico

RESUMEN INDICADORES VERIFICADORES | SUPUESTO

FIN

Analizar la viabilidad para la o

creacion de una empresa van. Tir. ROI Estados Los In_dlcadore§

productora de carcasas Payback financieros fmanqeros seran

para celular utilizando positivos.

botellas plasticas (PET)

recicladas

FROIROENO) De acuerdo a los datos
Total de encuestados recopilados se conocera

Realizar un estudio de que muestran interés o Estudio de el perfil del consumidor,

mercado para analizar la aceptacion dividido Mercado estimando que el 75% de

demanda de carcasas para
celulares.

para el total de

encuestas realizadas.

los encuestados
demuestren aceptacion
del producto.

Desarrollar un plan de
marketing que conduzca a
una aceptacion del producto
en el mercado.

Plan de marketing
desarrollado

Marketing Mix.

Estimar que el producto y
precio seran los idoneos
para captar clientes
potenciales.

Realizar un plan de
produccion para obtener un
producto de calidad.

Plan de produccion
desarrollado

Sistema de
produccion eficaz.

Con la implementacion
del plan, el proceso
productivo serd mas
eficaz para mejorar la
calidad del producto y
reducir costos.

Calcular la inversion inicial
para la creacién y
funcionamiento de la
empresa.

Balance Inicial

Inversion Inicial

Garantizar que el
proyecto sea factible con
respecto a la inversion
establecida

Elaborado por: Padl Jaramillo Palma
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1.9. Formulaciéon de la hipo6tesis y-o0 de las preguntas
de lainvestigacion de las cuales se estableceran los
objetivos.

¢Es factible la creacibn de una empresa productora y
comercializadora de carcasas para celular utilizando botellas plasticas
(PET) recicladas, en la ciudad de Guayaquil?

¢ Los consumidores analizan los materiales de las carcasas antes
de comprarlas?

¢, Se podra recolectar la cantidad de materia prima necesaria en
la zona indicada?

¢,Cudles seran los puntos clave a desarrollar en el plan de
marketing que conducira a una mayor aceptacion del producto en el
mercado meta?

¢, Qué sistema de produccion sera el mas adecuado para la
empresa?

¢,Cual es la inversion inicial para la creacion y funcionamiento de

la empresa?
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1.10. Cronograma

Gréfico 1: Cronograma

Comienzo

Propuesta para la creacion de una empresa 11 mss

celular -mmyunao botellas plasticas recicladas
en la ciudad de Guayaquil

Primer capitulo: Descripcion de la
Investigacion

Segundo capitulo: Descripcion del negocio
Tercer capitulo: Entorno Juridico de la
Empresa

Cuarto capitulo: Auditoria de mercado
Quinto capitulo: Plan de marketing

Sexto capitulo: Plan operativo

Séptimo capitulo: Estudio econdmico,
financiero y tributario

Octavo capitulo: Plan de contingencla
Noveno capitulo: Conclusiones

Décimo capitulo: Recomendaciones

+
+*
+
*
-+
+
+
*
+
+

Comienzo

sab 15/11/14

sdb 15/11/14

Jue 18/12/14
Jue 15/01/15

Jue 19/02/15
Jue 19/03/15
Jue 30/04/15
jue 04/06/15

Jue 16/07/15
jue 20/08/15
Jue 03/09/15

Elaborado por: Paudl Jaramillo Palma

Jue 17/09/15

mié 17/12/14

mié 14/01/15
mié 18/02/15

mié 18/03/15
mié 29/04/15
mié 03/06/15
mié 15/07/15

mié 19/08/15
mié 02/09/15
mié 16/09/15
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CAPITULO 2
2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Andlisis de la Oportunidad

2.1.1. Descripciéon de laidea de Negocio

En la actualidad existe un mayor consumo de dispositivos
moviles y todos los dias estos se renuevan para brindar al consumidor
una mejor experiencia al usarlo; gran parte de estos usuarios protegen
sus aparatos tecnolOgicos con protectores (carcasas) 0 micas que
ayudan de alguna u otra manera a prolongar la vida de dichos artefactos.
Es ahi donde se encuentra un nicho de mercado, ya que los
consumidores esperan que asi como la tecnologia avanza cada dia, los
protectores también lo hagan; existen muchos tipos pero pocos de estos
son elaborados con materiales reciclados. Chambero-Case ofrecera al
mercado un protector para celulares inteligentes (smartphones)

elaborado con botellas platicas recicladas en la ciudad de Guayaquil.

2.1.2. Descripcién de laidea de Producto o Servicio

Chambero-case es una carcasa para celular creada
especialmente para dispositivos moviles tipo celulares inteligentes y
manufacturada en diferentes tamafios y colores, para ajustarse

milimétricamente a los teléfonos de las marcas mas vendidas y al gusto
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de los clientes. La principal materia prima para su elaboracion son

botellas de plastico (PET) recicladas.

2.2. Mision, vision, valores de la empresa

Mision

Somos una empresa innovadora y creativa, que realiza carcasas
a medida para los dispositivos méviles mas usados en el mercado y
principalmente elaboradas con botellas platicas recicladas, haciendo

gue nuestros clientes reduzcan su huella ecolégica.

Visién

Ser una de las principales marcas a nivel mundial de protectores
para dispositivos moviles, siendo reconocidos por ofrecer productos
innovadores y por ayudar a reducir el impacto ambiental de los

consumidores de tecnologia.

Valores Corporativos

. Responsabilidad Social: Mejorar la calidad de vida de
nuestros principales colaboradores en la recoleccion del material a
reciclarse y reducir nuestro impacto ambiental.

. Pasién: Comprometidos totalmente en mejorar nuestro

producto y marca.
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. Calidad: Entregar un excelente producto que cumpla con

todos los requerimientos del cliente.

. Creatividad: Desarrollar constantemente productos
innovadores.
. Confianza: Generar confianza con todos nuestros

stakeholders.

2.3. Objetivos de la Empresa

2.3.1. Objetivo General

Establecer la marca en el mercado de accesorios de dispositivos

moviles generando un top of mind en los consumidores.

2.3.2. Objetivos Especificos
. Aumentar las ventas anuales en un 15%
. Implementar estrategias de marketing que capten nuevos
clientes.
. Innovar los productos 1 vez en el afio.
. Generar ventas online.
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2.4. Estructura Organizacional

2.4.1. Organigrama

Gréfico 2: Organigrama

Gerente General

Gerente de Gerente de Ventas
Produccién y Marketing

Personal de Planta Personal de
(2) recoleccion (2)

Chofer/Liquidador

Elaborado por: Padl Jaramillo Palma

2.4.2. Desarrollo de cargos y perfiles por
competencias

Gerente General: Persona encargada de administrar
correctamente todos los activos y recursos de la empresa para su
optimo funcionamiento y generar utilidades.

Edad: 25 a 30 afios.

Género: Indistinto

Experiencia: 1 afo.

Formacion Académica: Administraciébn de empresas o carreras

afines.
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Conocimientos adicionales: Disefo industrial.

Habilidades: Lider, proactivo y creativo.

Gerente de Produccion: Persona encargada de administrar los
recursos de planta para manufacturar un producto de 6ptima calidad.

Edad: 25 a 30 afios.

Género: Indistinto

Experiencia: 1 afo.

Formacion Académica: Ingenieria Industrial o carreras afines.

Conocimientos adicionales: Disefio gréfico.

Habilidades: Puntual e inteligencia motriz.

Gerente de Ventas y Marketing: Persona encargada de difundir
la marca y producto, para luego controlar y dirigir las ventas de la
empresa.

Edad: 25 a 30 afios.

Género: Indistinto

Experiencia: 1 afio.

Formacion Académica: Ventas y Marketing.

Conocimientos adicionales: Comercio electronico y disefio
gréfico.

Habilidades: Honesto y creativo.
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Personal de Planta: Persona encargada de controlar las
maquinas y ayudar en el proceso de produccion.

Edad: 18 a 35 afios

Género: Indistinto

Experiencia: 1 afo.

Formacion Académica: Ninguna.

Conocimientos adicionales: Manejo de maquinaria.

Habilidades: Honesto, responsable, detallista y puntual.

Personal de Recoleccidon: Persona encargada de recolectar los
mejores materiales para un éptimo reciclaje.

Edad: 18 a 35 afios.

Género: Indistinto

Experiencia: 1 afio.

Formacion Académica: Ninguna

Conocimientos adicionales: Ninguna.

Habilidades: Honesto, responsable, comunicativo y puntual.

Chofer / Liquidador: Persona encargada entregar el producto y
cobrar cuando sea necesario.

Edad: 18 a 20

Género: Indistinto

Experiencia: 1 afio.

Formacion Académica: Ninguna.
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Conocimientos adicionales: Licencia tipo B.

Habilidades: Responsable y honesto.
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2.4.3. Manual de funciones: Niveles, Interacciones,
Responsabilidades y derechos

Gréafico 3: Funciones

GERENTE GENERAL

¢ FUNCIONES:
*Reportar a directorio e inversionistas
eSupervisar gerentes
* RESPONSABILIDADES:
eControlar y liderar toda la operacién de la empresa
¢ Analizar y tomar las mejores estratégias para la mejora de la empresa
eEvaluar los diferentes departamentos

GERENTE DE PRODUCCION
¢ FUNCIONES:
eReportar a gerente general
eSupervisar a personal de planta y recoleccion
* RESPONSABILIDADES
e Controlar todo el proceso de produccién
eDesarollar y mejorar el producto
eSupervisar una excelente calidad

GERENTE DE VENTAS Y MARKETING
¢ FUNCIONES:
*Reportar a gerente general
e Supervisar a chofer/liquidador
¢ RESPONSABILIDADES:
eBuscar y realizar las negociaciones con los clientes
e Publicitar el producto
e Controlar las ventas fisicas y online.

PERSONAL DE PLANTA

* FUNCIONES:
eReportar a gerente de produccién

* RESPONSABILIDADES:
e Control de la elaboracién y calidad del producto
¢ Control de maquindria

PERSONAL DE RECOLECCION

¢ FUNCIONES:
eReportar a gerente de produccion
¢ RESPONSABILIDADES:
eElegir y recolectar la mejor materia prima a recilcarse

CHOFER / LIQUIDADOR
¢ FUNCIONES:

eReportar a gerente de ventas y marketing
¢ RESPONSABILIDADES:

e Distribuir los productos a los clientes

o Recibir ciertos pagos

Elaborado por: Paul Jaramillo
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CAPITULO 3
3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1. Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

La empresa Chambero-Case serd constituida bajo el nombre
CHAMBERO CASE S.A. por lo cual se regira bajo las normas y
parametros de una empresa tipo sociedad anonima, indicados en la Ley
de Compaifiias articulo 143.

Art. 143.- La compafiia anonima es una sociedad cuyo capital,
dividido en acciones negociables, esta formado por la aportacion de os
accionistas que responden unicamente por el monto de sus acciones.
Las sociedades o compafiias civiles andénimas estan sujetas a todas las
reglas de las sociedades o compafias mercantiles anénimas, emitida
por la Ley de Compainiias. (H. Congreso Nacional, 1999).

La matriz de la empresa tendra como domicilio la ciudad de
Guayaquil y podra establecer oficinas para un mejor desenvolvimiento
de logistica dentro y fuera del pais.

La compafia tiene como objeto social principal:

- Fabricacién de protectores para dispositivos méviles

- Exhibicion, promocion y difusion de sus carcasas

- Venta de toda su gama de productos.
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El plazo de duracion de la compaifiia sera el de cincuenta afos
contados a partir de la fecha de inscripcion del contrato en el Registro
Mercantil. Este podra prorrogarse por decision de la Junta de
Accionistas; la compafia podra disolverse antes del plazo sefialado en
los estatutos, en la forma y condiciones sefalados en la Ley de

Compaiiias. (H. Congreso Nacional, 1999)
3.1.2. Fundacién de la Empresa

La compafiia CHAMBERO CASE S.A sera fundada por dos
socios, minima cantidad de socios permitidos por la ley de compafias,
y poseeran el 100% de las acciones emitidas por la empresa.

En la minuta de constitucibn de la compafia andnima, se
plantearan los estatutos para su constitucion, y constara de la siguiente

informacion:

Nombre de los comparecientes o0 accionistas

- El nombre de la empresa: CHAMBERO CASE S.A.
- El domicilio de la matriz: Guayaquil.

- El objeto social principal de la compaiiia.

- El plazo o duracion de la compafiia.

- El capital de inversion y division de acciones.
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3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

Tabla 2: Propiedad Accionaria

PROPIEDAD ACCIONARIA
ACCIONISTAS CANTIDAD | VALOS / ACCION TOTAL APORTACION
Paul Jaramillo Palma 7100| S 10,00 | S 71.000,00
Accionista 2 47| S 10,00 | S 470,00
TOTAL CAPITAL SOCIAL APORTADO S 71.470,00

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

3.1.4. Juntas Generales de Accionistas y-0 Socios

La junta general de accionistas y-o socios de CHAMBERO CASE
S.A. estara formada por los accionistas y-0 socios convocados dos

veces por afo y estos tendran derecho a voz y voto en dichas juntas.

3.2. Aspecto Laboral de la Empresa

3.2.1. Generalidades

La empresa se regira a todas las leyes dictadas por el Cédigo de
trabajo y elaborara contratos individuales de trabajo, dado que son
celebrados por primera vez tendran un tiempo de prueba de noventa
dias, después de esto automaticamente se extenderan por tiempo

indefinido.
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3.2.2. Mandato Constituyente # 8

El mandato constituyente niamero 8 indica principalmente la
eliminacién de la tercerizacion y la contratacion laboral por horas, donde

en dos de sus principales articulos menciona lo siguiente:

Articulo 1.- Se elimina y prohibe la tercerizacién e intermediacion
laboral y cualquier forma de precarizacion de las relaciones de trabajo
en las actividades a las que se dedique la empresa o empleador. La

relacion laboral ser& directa y bilateral entre trabajador y empleador.
Articulo 2.- Se prohibe y elimina la contratacion laboral por horas.

Con el fin de promover el trabajo, se garantiza la jornada parcial
prevista en el articulo 82 del Cddigo del Trabajo y todas las demas
formas de contratacion contempladas en dicho cuerpo legal, en las que
el trabajador gozara de estabilidad y de la proteccion integral de dicho
cuerpo legal y tendra derecho a una remuneracion que se pagara
aplicando la proporcionalidad en relacion con la remuneracién que
corresponde a la jornada completa, que no podra ser inferior a la
remuneracion basica minima unificada. Asimismo, tendrd derecho a
todos los beneficios de ley, incluso el fondo de reserva y la afiliacion al

régimen general del seguro social obligatorio.

En las jornadas parciales, lo que exceda del tiempo de trabajo
convenido, serd remunerado como jornada suplementaria o

extraordinaria, con los recargos de ley. (Asamblea Constituyente, 2007)
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3.2.3. Tipos de Contrato de Trabajo

Segun el Acuerdo Ministerial No. 0088 emitido por el Ministerio
de Trabajo a partir del 01 de Enero del 2016 no se podran celebrar
contratos individuales de trabajo a plazo fijo, el cual indica que la
empresa CHAMBERO CASE S.A. sélo realizara contratos de trabajo por

tiempo indefinido.

3.2.4. Obligaciones del empleador

CHAMBERO CASE S.A. se regira a lo estipulado en la legislacion
laboral del Ecuador dentro del cdédigo del trabajo. (Asamblea
Constituyente, 2015)

1) Celebrar un contrato de trabajo.

2) Inscribir el contrato de trabajo en el Ministerio de Relaciones

Laborales.

3) Afiliar a tu trabajador a la Seguridad Social (IESS), a partir del

primer dia de trabajo, inclusive si es a prueba.

4) Sueldo basico que se debe pagar es de USD 354,00 tomando

como base la tabla de sueldos minimos sectoriales.

5) Asumir el porcentaje (11,15%) que corresponde al empleador

por la seguridad social.

6) Pagar horas extras y suplementarias.

7) Pagar los décimos tercero y cuarto.
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8) A partir del segundo afio de trabajo pagar los Fondos de
Reserva.

9) A pagar utilidades si la empresa genera ganancias.

3.2.5. Décimo Terceray Décimo Cuarta
Remuneracion

Son remuneraciones adicionales que recibe el empleado por su
participacion dentro de la empresa y estan expresos en el Cédigo de
Trabajo mediante los siguientes articulos:

Art. 111.- Derecho de la décimo terceraremuneracion o bono
navidefo.- Los trabajadores tienen derecho a que sus empleadores les
paguen, hasta el 24 de diciembre de cada afio, una remuneracion
equivalente a la doceava parte de las remuneraciones que hubieren

percibido durante el afio calendario.

La remuneracion que se refiere el inciso anterior se calculara de

acuerdo a lo dispuesto en el articulo 95 de este Codigo.

Art. 113.- Derecho a la decimacuarta remuneracion.- Los
trabajadores percibirdn, ademas, sin perjuicio de todas las
remuneraciones a las que actualmente tiene derecho, una bonificacién
anual equivalente a una remuneracion basica minima unificada para los
trabajadores en general y una remuneracion basica minima unificada de
los trabajadores del servicio domeéstico, respectivamente, vigentes a la

fecha de pago, que seran pagadas hasta el 15 de marzo en las regiones
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de la Costa e Insular, y hasta el 15 de Agosto en las regiones de la Sierra
y Amazonicas. Para el pago de esta bonificacion se observara el
régimen escolar adoptado en cada una de las circunscripciones
territoriales.

Si un trabajador por cualquier causa, saliere o fuese separado de
su trabajo antes de las fechas mencionadas, recibird la parte
proporcional de la decimacuarta remuneracion al momento del retiro de
separacion.

El desembolso mensual por parte de CHAMBERO CASE S.A.
para cubrir los gastos de décimo tercera remuneracién es de USD
347,50 mensuales y para la décimo cuarta remuneracién son de USD

236,00 mensuales.

Tabla 3: Célculo del 13°y 14° sueldo

CALCULO DEL 13° Y 14° SUELDO

PERSONAL SUELDO Décimo Tercero Décimo Cuarto

Gerente General S 800,00 |S 66,67 | S 29,50
Gerente Produccidn S 800,00 |S 66,67 | S 29,50
Gerente V& M S 800,00 | $ 66,67 S 29,50
Chofer Liquidador S 354,00 | S 29,50 | S 29,50
Personal Planta 1 S 354,00 | S 29,50 | S 29,50
Personal Planta 2 S 354,00 | S 29,50 | S 29,50
Personal Recoleccion 1 S 354,00 | S 29,50 | S 29,50
Personal Recoleccidon 2 S 354,00 | S 29,50 | S 29,50
TOTAL S 4.170,00 | $ 347,50 | $ 236,00

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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3.2.6. Fondo de Reserva y Vacaciones

Segun el Art. 196 del Cddigo de trabajo todo trabajador que
preste servicios por mas de un afio tiene derecho a que el empleador le
abone una suma equivalente a un mes de sueldo o salario por cada afio
completo posterior al primero de sus servicios. Estas sumas constituiran
su fondo de reserva o trabajo capitalizado. El trabajador no perdera este
derecho por ningan motivo. (Asamblea Constituyente, 2015)

El desembolso mensual por parte de CHAMBERO CASE S.A.
para cubrir los gastos de fondo de reserva a partir del segundo afio es
de USD 382,08 mensuales y para vacaciones son de USD 191,04

mensuales.

Tabla 4: Célculo de Fondo de Reserva y Vacaciones

CALCULO DE FONDO DE RESERVA Y VACACIONES

PERSONAL SUELDO Fondo de Reserva Vacaciones

Gerente General S 880,00 | S 73,33 | S 36,67
Gerente Produccidn S 880,00 | S 73,33 | S 36,67
Gerente V& M S 880,00 | S 73,33 S 36,67
Chofer Liquidador S 389,00 | S 32,42 | S 16,21
Personal Planta 1 S 389,00 | S 32,42 | S 16,21
Personal Planta 2 S 389,00 | S 32,42 | S 16,21
Personal Recoleccion 1 S 389,00 | S 32,42 | S 16,21
Personal Recoleccion 2 S 389,00 | S 32,42 | S 16,21
TOTAL $ 4.585,00 | $ 382,08 | $ 191,04

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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3.2.7. Insercion de Discapacitados a Puestos de
Trabajo
El Cddigo de Trabajo vigente en el Ecuador estipula que los
empleadores tienen la obligacion de insertar personas discapacitadas a
su personal de trabajo en minimo un 4% de la totalidad de la ndmina.
Esto es obligatorio para empresas de 25 empleados 0 mas.
CHAMBERO CASE S.A. no contratard discapacitados hasta

mejorar sus instalaciones para hacerlo o poseer 25 empleados.

3.3. Contratacion Civil
3.3.1. Principios Basicos de la Contratacion

Los principios basicos de contratos civiles tienen como objetivo
respetar el acuerdo pactado entre las partes involucradas y los pactos
tienen que ser respetados es decir no pueden existir alteraciones
posteriores a la celebracion de dicho contrato, es por eso que poseen

consensualidad, autonomia de voluntad e inalterabilidad.

3.3.2. Contratos de Prestacion de Servicios

La empresa CHAMBERO CASE S.A. celebrard contratos de
prestacion de servicios para la contabilidad y también disefio grafico e

industrial, donde las empresas contratadas tendran que cumplir los
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trabajos asignados con instrucciones previas y de acuerdo a las

clausulas estipuladas en el contrato.

3.3.3. Principales Clausulas de los Contratos de
Prestacion de Servicios

Las principales clausulas para realizar un contrato de prestacion
de servicios incluye:

1) Antecedentes.- detalla generalidades y datos informativos
de ambas partes.

2) Procedimiento.- se describe el objetivo de la tarea a
contratar, el tiempo en la cual debe estar terminada la razon o tarea
contratada y los detalles mas importantes para el buen
desenvolvimiento y cumplimiento de la misma.

3) Precio.- valor del objeto a contratar por el cual se hara el
desembolso de dinero y donde también se detalla la forma de pago.

4) Solucién de conflictos.- se detallan las clausulas y los
procedimientos a llevarse a cabo en caso de una terminacién anticipada
de contrato por incumplimiento, modificaciones o faltas de alguna de
las partes.

5) Aceptacion y ratificacion.- aceptacion del contrato, fecha

y firma de las partes.
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3.3.4. Soluciones Alternativas para Solucion de
Conflictos: Arbitraje y Mediacion
Si es que existiese un problema o conflicto entre ambas partes,
tanto el contratante y el contratado deberan acudir a las instancias
judiciales pertinentes con documentos validos que sustenten la postura
de las partes por haber incumplido el contrato celebrado, protegiendo
los intereses de cada empresa; el juez encargado del caso dictaminara

una solucion lo mas satisfactoria para ambas partes.
3.3.5. Generalidades de la Contratacion Publica

CHAMBERO CASE S.A. no participard en los procesos de
contratacion publica, pero si en un futuro lo quisiese hacer en algun
mddulo, la empresa tiene que cumplir todos los requisitos, aceptar los
términos y condiciones que estan estipulados en el Sistema Oficial de
Contratacion Publica para de esta manera calificarse como proveedor
del estado ecuatoriano dentro del Servicio Nacional de Contratacion

Publica.
3.3.6. Contrato de Confidencialidad

Se disefaran contratos de confidencialidad con los proveedores
de diseiio y empleados para proteger los disefios y procesos de las
carcasas; el plagio de dicha informacion o su divulgacion sera
denunciada ante las instancias judiciales pertinentes para hacer cumplir

lo que se encuentre estipulado en dicho contrato.
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3.4. Politicas de Buen Gobierno Corporativo
3.4.1. Codigo de Etica

La empresa CHAMBERO CASE S.A. desarrollard un cédigo de
ética entre los principales funcionarios es decir gerente general,
directivos y accionistas, para poder inculcar y hacer respetar todos los
principios éticos establecidos en dicho cédigo por parte de toda la
némina de empleados, donde se abarcara temas como: Funciones y
responsabilidades de todos y cada uno de los colaboradores, también
desemperio, ética empresarial por parte de los empleados hacia los
clientes y proveedores.

Este codigo tendra que ser registrado en el Ministerio de Trabajo
y una vez inscrito sera entregado a los empleados para su respectivo

conocimiento y ejecucion.

3.5. Propiedad Intelectual

3.5.1. Registro de Marca

CHAMBERO CASE S.A. realizara el registro de su marca con la
denominacion CHAMBERO-CASE y su signo distintivo o logo en el
Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual previo a la busqueda

fonética del nombre.
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3.5.2. Derecho de Autor del Proyecto

Paul Eduardo Jaramillo Palma es el autor de “Propuesta para la
creacion de una empresa productora y comercializadora de carcasas
para celular utilizando botellas plasticas (PET) recicladas en la ciudad
de Guayaquil”, y todos los derechos recaen sobre él desde el momento
en que redacto la propuesta; para una mayor proteccion sera registrada

en el IEPI.

3.6. Seguros

3.6.1. Incendio

La empresa CHAMBERO-CASE no contratard seguro de
incendios por el momento ya que es una empresa pyme Yy no tienen

pensado presupuestar ningun dinero para este rubro.
3.6.2. Robo

La empresa CHAMBERO-CASE no contratara seguro de robos
por el momento ya que es una empresa pyme y no tienen pensado

presupuestar ningun dinero para este rubro.
3.6.3. Fidelidad

La empresa CHAMBERO-CASE no contratard seguro de
fidelidad por el momento ya que es una empresa pyme y no tienen

pensado presupuestar ningun dinero para este rubro.
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3.6.4. Maquinarias y Equipos

La empresa CHAMBERO-CASE no contratard seguro para
maquinarias y equipos por el momento ya que es una empresa pyme y

no tienen pensado presupuestar ningun dinero para este rubro.
3.6.5. Materia Prima y Mercaderia

La empresa CHAMBERO-CASE no contratara seguro de materia
prima por el momento ya que se recolecta la materia prima y no se la

compra.
3.7. Presupuesto Constitucion de la empresa

Los gastos para la constitucion de la empresa se encuentran

detallados en la siguiente tabla:

Tabla 5: Gastos de Constitucidén de la Empresa

GASTOS DE CONSTITUCION DE LA EMPRESA

RUBROS VALOR
Aprobacion de Constitucidn, Honorario Abogado ‘ ‘ S 800,00
Apertura de Cuenta de Integracion de Capital S 800,00
Elevar como escritura publica ante un notario S 300,00
Publicacién del Extracto en diario El Universo S 45,00
Inscripcidn de Escritura en el Registro Mercantil S 75,00
Afiliacion a Cdmara de Comercio de Guayaquil S 100,00
Inscripcidon del Nombramiento en el Registro Mercantil S 15,00
Registro de Marca S 200,00

TOTAL S 2.335,00

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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CAPITULO 4
4. AUDITORIA DE MERCADO

4.1. PEST

Esta herramienta estratégica permite evaluar la posicion del
mercado donde se va a ofertar el producto desde un ambito politico,

econdmico, social y tecnologico.

Politico.-Actualmente el cupo para la importacién de celulares
al pais esta reducido a un 25% por la Resolucién 67 del COMEX
realizada en el 2012, pero esto no afecta realmente el mercado meta ya
que segun los ultimos datos de la encuesta de Tecnologias de la
Informacién y la Comunicacion (TIC) del INEC (INEC, 2013); 1,261.944
personas en Ecuador poseen un teléfono inteligente es decir un 141%

mas de las que poseian uno en el 2011.

Econdmico.- En Ecuador el poder econdmico de las personas
gue ganan un sueldo basico USD 354 no justificaria invertir mas de su
sueldo mensual en un dispositivo mévil, pero por las estadisticas ya
antes planteadas, podemos observar que esto no afecta en la compra
del dispositivo, ya que la mayoria difiere sus pagos con las empresas de

telefonia movil existentes en el pais.

Social.- El gobierno actual ha impulsado campafas, fomentando
el uso de energia renovable e incitando a desarrollar practicas que

generen un cambio positivo en el ambiente, como es la importacion de
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autos eléctricos sin aranceles; y ese es el objetivo principal de la
creacion de Chambero-Case, reducir el impacto al medio ambiente y
creo que esto le da una ventaja y una apertura para entrar en el

mercado.

Tecnoldgico.- La tecnologia ha hecho que la globalizacién sea
mas visible y en Ecuador a pesar de no existir un mercado grande de
gadgets, existe la tendencia o la necesidad de la gente en tener un
dispositivo movil para poder comunicarse y esto permite que exista esa

apertura para introducir accesorios en este mercado.

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de
Ventas, Importaciones y Crecimientos en la Industria

El uso de smartphones en el mundo se ha triplicado en el mundo,
segun estadisticas de la empresa Statista en el 2014 se vendieron en el
mundo alrededor de 1,245 millones de celulares en el mundo
(STATISTA, 2015). Se ha instalado una nueva banda de navegacion de
internet en Ecuador para dispositivos moviles, que es la 4G, lo que incita
al usuario a comprar un mejor dispositivo mévil para aprovechar en su
totalidad la experiencia de un internet mas veloz. Estos datos indican
gue el mercado para accesorios de dispositivos méviles también va en

aumento, haciendo una industria muy atractiva.
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Grafico 4: Ventas de Celulares

Saks in millon units

1,500

1,244.89

1,250

1,000

750

500

250

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Source: © Statista 2015

Elaborado por: Statista

4.3. Analisis del Ciclo de Vida de la Industria

Haciendo un analisis al ciclo de vida de la industria de accesorios

para dispositivos méviles que esta completamente ligado a la industria

de dispositivos moviles, ya que sin ésta ultima el mercado de los

accesorios no podria existir; se puede observar que esta en un proceso

de crecimiento y lo hace a gran velocidad.
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Grafico 5: Ciclo de vida de la industria
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Elaborado por: Paudl Jaramillo Palma

4.4, Matriz BCG

La matriz BCG (Boston Consulting Group) indica de la cartera de
productos que posee una empresa, cuales de ellos tiene una alta
participacion en el mercado y cuéles no, y también si el mercado donde

se encuentran estd en crecimiento o no.

Chambero-Case por ser un producto nuevo, que recién entrara
a este mercado de accesorios para dispositivos méviles que esta en
gran crecimiento, va a encontrase en el cuadrante interrogante ya que

posee baja participacion en dicho mercado.
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Grafico 6: Matriz BCG
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Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

45, Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el
Mercado

Actualmente en la ciudad Guayaquil no existe empresas que
elaboren carcasas para el mercado de accesorios para dispositivos
mdviles, siendo una ventaja para la empresa, aun asi por ser un
emprendimiento nuevo, Chambero-Case se encuentra en una etapa de

introduccion.
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Gréfico 7: Ciclo de vida del producto

Ciclo de vida de Chambero-Case
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Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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4.6. Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de
Porter y Conclusiones

Las cinco fuerzas de Porter es una estrategia creada por el
profesor Michael Porter en 1979 para analizar la atractividad de la
industria donde el producto va a estar enfocado. Las 5 fuerzas
competitivas donde se va a realizar el estudio son: Rivalidad entre los
competidores, amenaza de nuevos competidores, amenaza de
productos sustitutos, poder de negociacion de los proveedores y poder

de negociacion de los clientes.
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Grafico 8: Fuerzas de Porter
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Rivalidad entre los competidores.- la rivalidad que existe entre
empresas que importan carcasas y las comercializan es baja ya que
existe un mercado grande para esto, y no necesitan pelear porque

pueden seguir abriendo mercado.

Amenaza de nuevos competidores.- la amenaza de nuevos
competidores es alta ya que es un mercado en crecimiento y las
barreras tecnolégicas para empezar a elaborar las carcasas dentro del

pais son relativamente bajas.

Amenaza de productos sustitutos.- a pesar no ofertarse en el
mercado una carcasa de plastico reciclada, existen las carcasas de
plastico o de otros materiales que no son reciclados y que pueden

cumplir sin ningun problema la funcion de proteger al dispositivo.
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Poder de negociacién de los proveedores.- la materia prima
para elaborar las carcasas va a ser recolectada por la misma empresa
pero las cajas de carton para el empaquetado y embalaje si va a ser
adquirida a otras empresas donde el poder de negocion con ellos va a
ser medio ya que existen algunas empresas cartoneras a quienes se les
puede hacer el pedido, pero se tiene que tomar en cuenta que cualquier
empresa que se dedica a realizar este tipo de caja, sélo aceptan pedidos

grandes.

Poder de negociacidn de los clientes.- el poder de negociacion
de los clientes es alto ya que existen muchas empresas que importan y

distribuyen productos sustitutos.

4.7. Analisis de la Oferta

4.7.1. Tipo de Competencia

Chambero-Case posee dos tipos de competencia: directa e

indirecta.

Directa.- La competencia mas fuerte que tiene la empresa es
Case-Mate. Esta empresa estadounidense con varios en el mercado
posee una gran cobertura de sus productos a nivel mundial y dentro del

Ecuador hay algunos importadores de sus productos.

Indirecta.- Actualmente en el mercado ecuatoriano existen
empresas que ofrecen sus servicios de impresiones en 3D, cualquier

cliente podria imprimir su propio modelo de carcasa.
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4.7.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado
Potencial
Mercado Real.- Son todas las personas que posean un celular
tipo Smartphone de las marcas mas vendidas, les preocupa el medio

ambiente y desean proteger su dispositivo con una carcasa.

Mercado Potencial.- Son todas las personas que poseen un

dispositivo movil.
4.7.3. Segmentacion de Mercado

Chambero-Case esta enfocado a todas las personas que viven
o transitan por la ciudad de Guayaquil y poseen un teléfono tipo
Smartphone de la marcas mas vendidas como son: Apple y Samsung.

4.7.4. Caracteristicas de los Competidores:
Liderazgo, Antigtiiedad, Ubicacion, Productos
Principales y Linea de Precio.

Case-mate es el principal competidor de Chambero-Case, tiene
en el mercado global sus productos desde el afio 2006, dentro del
Ecuador distribuye bajo un importador que tiene su mismo nombre, sus
precios van desde los USD 25 hasta USD 90 y su linea de producto se
enfoca en carcasas para todo dispositivo movil de la marca Apple,

Samsung, HTC, Sony, Motorola 'y LG.
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4.7.5. Benchmarking: Estrategia de los
Competidores y Contra estrategia de la Empresa
Los precios bajos por economias a escala junto con la calidad
ha hecho de Case-Mate una competencia fuerte, Chambero-Case
ofrecera un producto a menor precio, de excelente calidad, absorcion

de impactos y con una visién eco-amigable.

4.8. Analisis de la Demanda

4.8.1. Criterio de Segmentacion

Los criterios a usar para la segmentacion del mercado son 3
objetivos y 1 subjetivo; estos criterios son: el geografico, demogréfico,

socioeconémico y de personalidad.

Geografico.- Todos los potenciales clientes para Chambero-

Case, son personas que viven o transitan por la ciudad de Guayaquil.

Demogréfico.-Las personas pueden ser de los dos géneros
tanto masculino como femenino y su edad va a ser desde los 14 afios

hasta los 30 arios.

Socioecondmico.- Las personas que se encuentran en los
segmento A, B y C+ van a ser los potenciales clientes de Chambero-

Case.

Personalidad.- Personas que se preocupan por el medio

ambiente.
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4.8.2. Seleccion de Segmentos

El segmento principal del pais es Guayaquil y dentro de estos
existen 2 subsegmentos demogréaficamente, mujeres de 14 afios hasta
los 30 aflos y hombres de 14 afios hasta los 30 afios. Al introducir el
producto vamos a tratar de satisfacer las necesidades de proteccion del

dispositivo movil con la misma carcasa.
4.8.3. Perfiles de los Segmentos

Para que dentro de la seleccidn de nuestros segmentos se
encuentre nuestro mercado meta tiene que haber un cierto perfil a
cumplirse en todos ellos. Dentro del perfil a cumplirse es que todos se
encuentren en una de las tres categorias por estratos econdémicos
seleccionadas que son: A, B, C+ vy luego la caracteristica mas
importante de su personalidad es que sea una persona que se preocupa

por el medio ambiente y desea productos eco-amigables.

4.9. Matriz FODA

El FODA es una matriz que nos sirve para analizar las
caracteristicas internas de una empresa (Fortalezas y Debilidades) y a
su vez la situacion externa de la misma (Oportunidades y Amenazas).
Con esto Chambero-Case va a poder tomar estrategias para poder

resolver los respectivos obstaculos.
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Fortalezas:

- La materia prima reciclada.
- Excelente disefio para absorber golpes.

- Buena calidad

Oportunidades:

- Incentivos del gobierno por ser un producto eco-amigable.
- Aceptacion el mercado por ayudar al medio ambiente.
- Mercado de accesorios para dispositivos moviles en

crecimiento.

Debilidades:

- Nuevo en el mercado.
- Falta de experiencia.

- Baja capacidad de personalizacion.

Amenazas:

- Productos sustitutos.
- Competencia consolidada en el mercado.

- Facil entrada de productos chinos (baja calidad y baratos)
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Tabla 6: FODA

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Usar los incentivos del
gobierno para
promocionar el producto
eco-amigable 'y de
excelente calidad a este
mercado tecnoldgico Yy
socialmente

Con los incentivos del
gobierno acceder a
créditos para crecer y ser
mas competitivos en el
mercado no solo nacional,
sino también internacional.

competencia mas fuerte

responsable en
expansion

Amenazas Crear campafas de | Mejorar la capacidad de
marketing donde se | personalizacion del
pueda mostrar la | producto para ser un poco
capacidad de producto | mas competitivos con los
tanto en proteccion | productos importados.
como en durabilidad,
para competir
directamente con la

Elaborado por: Paudl Jaramillo Palma

4.10.

4.10.1.

Investigacion de Mercado

Método

El método de investigacion es el conjunto de procedimientos que

valiéndose de instrumentos o técnicas que examina y soluciona un

problema o conjunto de problemas de investigacion. (Bunge, 1979)

Los métodos a utilizarse para la investigacion de mercado con la

cual se recolectara informacion que permitird desarrollar un mejor

analisis de dichos datos y medir el nivel de aceptacion de carcasas

recicladas seran: el cualitativo y el cuantitativo.
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El método cuantitativo permitird medir las caracteristicas de los
fendmenos sociales que ayudara a resolver nuestro problema de
estudio; para ellos utilizaremos como herramienta la encuesta con la
gue obtendremos mediciones en costos, frecuencias, tasas,

porcentajes, unidades, etc.

El método cualitativo ayudara a cualificar y describir el fendmeno
social a partir de rasgos determinantes, las principales herramientas a
usarse seran la observacion directa y la encuesta que servira para medir

niveles de aceptacion y gustos.
4.10.2. Disefio de la Investigacion

La investigacion a llevarse a cabo serd netamente exploratoria
ya que con este tipo de investigacion se despejaran todas las duda y se
obtendran de las fuentes primarias los datos que después de su
posterior analisis ayudaran para la toma de decisiones en cuanto al
producto y su nivel de aceptacion en el mercado por parte de los
consumidores meta.

4.10.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y

Especificos (Temas que desean ser
investigados)

Objetivo General:

- Medir el grado de aceptacion de carcasas para

celulares elaboradas con botellas recicladas.
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Objetivos Especificos:

- Determinar cuales son los valores que los clientes
estarian dispuestos a pagar por las carcasas.

- Saber cuéles son los modelos de celulares mas
usados por los futuros clientes para realizar los respectivos
modelos.

- Determinar cuales son las caracteristicas que los

clientes buscan al momento de adquirir una carcasa.

4.10.2.2. Tamafo de la Muestra

Para calcular el tamafio de muestra de la investigacion, se utilizd
datos del INEC (INEC, 2012) donde se indica que el 20,8% de los
ciudadanos de la provincia del guayas tiene un teléfono inteligente
(Smartphone) de un total de 839,705 aparatos a nivel del pais, haciendo
un total de 174,658 posibles clientes. Estos datos serviran para
completar la férmula a usarse con la cual se obtendra el tamafio de la

muestra dénde se utilizaréa un nivel de confianza del 95%.

174658 x 1.962 x 0.52

0.052 x (174658 -1) + 1.962 x 0.52

n= 383.32
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El tamafio de muestra es de 383 encuestas.
4.10.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos

Las técnicas a usarse para recolectar la informacién que permitira
un analisis posterior para la investigacion exploratoria llevada a cabo
son varias, entre éstas se encuentran: la encuesta y observacion
directa.

4.10.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar,

Observacion, Grupo Focal, etc.)

La investigacion a realizarse va a ser la exploratoria porque
nuestra problematica de estudio no se ha investigado mucho, es decir a
profundidad, esto también nos da una ventaja sobre posibles entrantes
y a su vez este tipo de investigaciones con los métodos a usarse
(encuesta, y observacion directa), no requieren una inversion alta de

dinero.

En la observacién directa se tratara de obtener la mayor
informacion de los comerciantes de carcasas comunes, para saber
cuales son las de mayor tendencia en el mercado y su valor de

comercializacion.

La encuesta sera la herramienta que permitira analizar datos y
respuestas de mas personas. Sé realizaran 383 encuestas donde
después de su tabulacién y analisis se podra observar una posible o no

demanda del producto en el mercado.
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4.10.2.3.2. Concluyente (Encuesta)

Encuesta

Nombre:

Edad:

Género: M F
Sector de residencia:

1) ¢Qué dispositivo movil posee?
Samsung: S3  S3mini  S4 S4mini S5 Sbmini  S6  Galaxy
Note
Iphone: 4 5 5S 6 6+
Otro:

2) ¢Usa algun tipo de carcasa para cuidar la integridad de su dispositivo
movil?
Sl NO
Si respondié Sl explique de que material y marca son:
Si respondié NO explique el por qué:

3) Al momento de adquirir una carcasa, en qué lugar o comercio lo haria
Vendedores Formales: Centros Comerciales Distribuidores Autorizados
Vendedores Informales: Ambulantes La Bahia

4) ¢Cree usted que las carcasas brindan algun beneficio para cuidar la
integridad de su dispositivo?
Sl NO
Si respondié NO explique el por qué:

5) Si decidiera adquirir una carcasa para su dispositivo por cuales de los
siguientes motivos lo haria:
a. Proteccion
b. Disefio
c. Color
d. Personalizacién

6) Sabia usted que en su mayoria las carcasas no son elaboradas con
materiales reciclados o reciclables.
¢ Le gustaria comprar una carcasa que sea elaborada con botellas de

plastico recicladas?
Sl NO

7) Mencione las caracteristicas de una carcasa que cree que satisfaga
todas sus necesidades
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8) ¢Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por una carcasa que posea
la mayoria de las caracteristicas mencionadas por usted
anteriormente y que sea elaborada con botellas plasticas recicladas?

9) ¢Cuantas carcasas cree usted que estaria dispuesto a comprar al
afo?
1 2 3 0 més
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4.10.2.4. Analisis de Datos

Grafico 9: Edad

EDAD FRECUENCIA |PORCENTAIJE
14 22 6%
15 24 6%
16 15 4%
17 32 8%
18 30 8%
19 28 7%
20 16 4%
21 27 7%
22 14 4%
23 38 10%
24 23 6%
25 14 4%
26 20 5%
27 29 8%
28 21 5%
29 19 5%
30 11 3%
TOTAL 383 100%
EDAD

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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La encuesta fue dirigida a 383 personas que oscilaban entre los
14 afios y 30 afios de edad, por tal razon jovenes de 14 afios
representan el 6% de los encuestados, los de 15 afios el 6%, los de 16
afos el 4%, los de 17 afios el 8%, mayores de edad de 18 afios
representan el 8%, personas de 19 afios el 7%, de 20 afios el 4%, de 21
afos el 7%, de 22 afos el 4%, de 23 afios el 10%, de 24 afios el 6%, de
25 afos el 4%, de 26 afios el 5%, de 27 afios el 8%, de 28 afios el 5%,
de 29 afos el 5% y la edad tope que era 30 afos representa el 3% del

total de nuestros encuestados.
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Grafico 10: Género

GENERO FRECUENCIA |PORCENTAIE

MASCULINO 186 49%

FEMENINO 197 51%

TOTAL 383 100%
GENERO

49%

OMASCULINO DOFEMENINO

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

Del 100% de nuestros encuestados, el 49% eran hombres es

decir 186 personas y el 51% mujeres esto es 197 personas
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Grafico 11: Residencia

RESIDE FRECUENCIA |PORCENTAIJE

NORTE 182 48%

CENTRO 98 26%

SUR 103 27%

TOTAL 383 100%
RESIDE

ONORTE OCENTRO OSUR

Elaborado por: Paul Jaramillo

El 48% de los encuestados reside en la zona norte de la ciudad
de Guayaquil es decir 182 personas, 98 personas respondieron que
viven en el centro de la ciudad por lo que representa un 26% vy el 27%

restante indicé que reside en el sur entiendase 103 individuos.
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1) ¢Qué dispositivo movil posee?
Samsung: S3 S3mini S4 S4mini S5 S5mini  S6  Galaxy
Note
Iphone: 4 5 5S 6 6+
Otro:

Grafico 12: Dispositivo

DISPOSITIVOS
DISPOSITIVOS FRECUENCIA |PORCENTAIJE
IPHONE 4 17 4% % 2%
IPHONE 5 40 10% 2% Sl
IPHONE 55 38 0% o
IPHONE 6 26 7%
IPHONE 6 PLUS 17 4%
SAMSUNG S3 MINI 15 1%
SAMSUNG S3 18 5%
SAMSUNG S4 MINI 37 10%
SAMSUNG S4 41 11%
SAMSUNG S5 MINI 10 3%
SAMSUNG S5 41 11%|  qiprones BIPHONES
SAMSUNG 56 19 5% PHONE 55 OIPHONE 6
SAMSUNG GALAXY NOTE 6 2% PHONE 6 PLUS SAMSUNG $3 MIN
HUAWEI 15 4%| @saMsUNG 53 EISAMSUNG 54 MIN
SONY XPERIA 12 3%| DsaMSUNG 54 DSAMSUNG S5 MIN
NOKIA LUMIA 9 2%| DOsAMSUNG sS DOSAMSUNG S6
LG G3 14 4% SAMSUNG GALAXY NOTE & HUAWE
BLACKBERRY 8 2% NOKIA LUMIA
TOTAL 383 100% LG G3 BLACKBERRY

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

Existen ciertos dispositivos moviles que son mas solicitados por
los consumidores; de la marca Apple el iphone 5 y 5S son los mas
utilizados con un 10% cada uno, luego le sigue el iphone 6 con 7%, y
con un 4% cada uno el iphone 6+ y iphone 4. De la marca Samsung el
modelo S4 y S5 poseen un 11% cada uno, siguiéndoles el S4 mini con
10%, luego con 5% por modelo el S6 y S3, continuando con un 3% por

el S5 mini y por ultimo la serie Galaxy Note con 2%.
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2) ¢Usa algun tipo de carcasa para cuidar la integridad de su dispositivo
movil?
Sl NO
Si respondié Sl expliqgue de que material y marca son:
Si respondié NO explique el por qué:

Grafico 13: Uso de Carcasa

USA CARCACASA

44%

USA CARCACASA [FRECUENCIA [PORCENTAJE
S| 215 56%
NO 168 44%
TOTAL 383 100% e

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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Grafico 14: Material

MATERIAL FRECUENCIA |PORCENTAIJE

PLASTICO 119 55%

SILICON 9% 45%

TOTAL 215 100%
MATERIAL

OPLASTICO BSILICON
Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
El 56% es decir 215 personas dijo que usa carcasa para proteger
su dispositivo movil, y el 44% menciondé que no lo hacia; de los

encuestados que afirmo usar una carcasa el 55% indic6 que el material

de ésta era de plastico y el 45% dijo ser de silicon.
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3) Al momento de adquirir una carcasa, en qué lugar o comercio lo haria

Vendedores Formales: Centros Comerciales Distribuidores Autorizados

Vendedores Informales: Ambulantes La Bahia
Gréfico 15: Lugar de compra
COMERCIO  [FRECUENCIA |PORCENTAJE
FORMALES 281 73%
INFORMALES 102 27%
TOTAL 383 100%
COMERCIO

OFORMALES OINFORMALES

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

Al momento de adquirir una carcasa el 73% de las personas
prefieren hacerlo en un local formal como centros comerciales o
distribuidores autorizados, y el 27% restante es decir 102 personas lo
prefieren hacer en comercios informales como la bahia o vendedores

ambulantes.
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4) ¢Cree usted que las carcasas brindan algun beneficio para cuidar la

integridad de su dispositivo?
SI NO

Si respondié NO explique el por qué:

Grafico 16: Beneficio

BENEFICIO |FRECUENCIA |PORCENTAJE
S| 381 99%
NO 2 1%
TOTAL 383 100%
BENEFICIO
1%
99%
asl aNO

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

Respecto a los beneficios que brindan una carcasa al dispositivo

movil, el 99% indico que si existen beneficios al usar una carcasa y el

1% indico que no.
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5) Si decidiera adquirir una carcasa para su dispositivo por cuales de los
siguientes motivos lo haria:
a) Proteccion

b) Disefio
c) Color

d) Personalizacion

Gréfico 17: Motivos de compra

MOTIVOS FRECUENCIA |PORCENTAIJE
PROTECCION 306 80%
DISENO 134 35%
COLOR 96 25%
PERSONALIZACION 58 15%
TOTAL 383 100%
MOTIVOS
O PROTECCION ODISENO
COLOR O PERSONALIZACION

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

Al momento de elegir una carcasa, el 80% de las personas
encuestadas indicaron que lo hacian por la proteccién que brinda ésta,
el 35% dijo que lo hacia también por disefio, el 25% por color y el 15%

por personalizacion de dicha carcasa.
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6) Sabia usted que en su mayoria las carcasas no son elaboradas con
materiales reciclados o reciclables.
¢ Le gustaria comprar una carcasa que sea elaborada con botellas de
plastico recicladas?
SI NO

Grafico 18: Compraria

COMPRARIA [FRECUENCIA [PORCENTAIJE
Sl 363 95%
NO 20 5%
TOTAL 383 100%
COMPRARIA
asl anNO

Elaborado por: Paudl Jaramillo Palma

El 95% de los encuestados dijo que si comprarian una carcasa

haya sido elaborada con botellas plasticas recicladas.
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7) Mencione las caracteristicas de una carcasa que cree que satisfaga

todas sus necesidades

Grafico 19: Caracteristicas

MOTIVOS FRECUENCIA |PORCENTAIJE
PROTECCION 309 81%
DISENO 169 44%
COLOR 84 22%
PERSONALIZACION 19 5%
ECOLOGICA 62 16%
LIGERA 61 16%
SUAVE 39 10%
TOTAL 383 100%

MOTIVOS

10%

O PROTECCION oDisEfio
COLOR O PERSONALIZACION
LIGERA

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

Los encuestados

una carcasa que satisfaga sus necesidades, el 81% indico que la

proteccion era lo primor
dijo color, un 16% eco

indico suave al tacto.

nos dieron 7 caracteristicas que deberia tener

dial, el 44% opino que un buen disefio, el 22%

l6gica, 16% ligera, 10% personalizable y 5%
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8) ¢Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por una carcasa que posea
la mayoria de las caracteristicas mencionadas por usted
anteriormente y que sea elaborada con botellas plasticas recicladas?

Gréafico 20: Precio

DINERO FRECUENCIA |PORCENTAIJE
5USD 53 14%
6 USD 17 4%
8 USD 52 14%
10 USD 34 9%
12 USD 54 14%
15 USD 69 18%
20 USD 104 27%
TOTAL 383 100%
DINERO

g5uUsDh gOe6uUSD O8USD @10USD

12USD O15UsDO20UsD

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

Respecto al precio que estarian dispuesto a pagar los
encuestados por una carcasa que sea de plastico reciclado y que
satisfaga sus necesidades, el 27% de ellos dijo que pagaria $20, el 18%
indicé que $15, luego con 14% cada uno de los valores de $12, $8 y $5

respectivamente, 9% dijeron que $10 y por ultimo el 4% dijo $6.
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9) ¢Cuantas carcasas cree usted que estaria dispuesto a comprar al
afo?
1 2 3 0 mas

Grafico 21: Compra anual

COMPRA ANUAL [FRECUENCIA |[PORCENTAJE
1 81 21%

2 195 51%

30 MAS 107 28%
TOTAL 383 100%

COMPRA ANUAL

O1 02 O30MAS

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

El 51% de los encuestados estaria dispuesto a comprar 2
carcasas al afio, el 28% de 3 en adelante y el 21% dijo que adquiriria

una carcasa al afio.
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4.10.2.5. Resumen e interpretacion de resultados

La encuesta se realiz6 a 383 personas en la ciudad de Guayaquil
con edades que oscilaban entre los 14 afios y 30 afios de edad, con una

participacion equitativa de hombres y mujeres.

Los 6 celulares mas utilizados por los encuestados son el
Samsung S5 con un 11% de participacion, Samsung S4 con 11%,
Iphone 5 con 10%, Iphone 5S con 10%, Samsung S4 mini con 10% Yy

Iphone 6 con 7%.

El 99% de los encuestados cree que las carcasas brindan una
proteccion al dispositivo mévil pero de ellos solo el 56% utiliza una
actualmente de materiales como plastico (55%) y silicdn (45%). Todos
concuerdan que el motivo principal por la que eligen una carcasa es la
proteccion (80%) que ésta brinda, luego creen que el disefio (35%) y

color (25%).

El 95% de los encuestados si compraria una carcasa elaborada
con botellas plasticas reciclables, de estos el 79% lo haria 2 0 mas veces
al afo a un precio de entre USD 15,00 a USD 20,00 que fueron los
mas elegidos con 18% y 27% respectivamente; preferiblemente en lugar

formal (73%) como centros comerciales o distribuidores autorizados.

81



4.10.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

A través de la respectiva investigacion de mercado se obtuvo la
aceptacion de la carcasa para dispositivos méviles elaborada con
botellas plasticas recicladas. Ademas se determinaron muchos
aspectos importantes a tomarse en cuenta previo a la elaboracion del

producto definitivo, con el fin de lanzarlo al mercado.

Los objetivos tanto el general como los especificos de la
investigacion de mercado se cumplieron en su totalidad, y se detallan a
continuacion: grado de aceptacion del producto, precio estipulado desde
la perspectiva del cliente hacia el mercado se encuentra entre USD

15,00 a USD 20,00.

Una vez que se cumpla con las caracteristicas requeridas,
mencionamos el resultado final: que son proteccién y disefio. Un
objetivo muy importante de la investigacion era saber los modelos mas
usados de dispositivos con el fin de satisfacer las necesidades del
cliente, el cual ayuda al disefio de los moldes, que consiste en inyectar

el PET.

De acuerdo al resultado quedaron establecidos 3 modelos de la

marca Apple y 3 modelos de la marca Samsung.
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4.10.4. Recomendaciones de la Investigacion de
Mercado
La investigacion de mercado debe ser lo mas detallada y
profunda posible, para poder obtener todo tipo de informacién que
ayude actuar de la manera Optima y apropiada, tanto en nuestro modelo
de negocio como en el producto que vamos a ofertar al mercado. La
informacion mas valiosa obtenida serda de nuestros posibles

stakeholders.
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CAPITULO 5
5. PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivos: General y Especificos

Objetivo General:

Realizar un plan de marketing enfocado a posicionar el producto
en el “top of mind” de los clientes potenciales dentro de la ciudad de

Guayaquil en un periodo de 2 afios a 3 afios.
Objetivo Especificos:

- Identificar la mejor estrategia de precios para nuestro
mercado meta.

- Desarrollar una campafa informativa dentro de las redes
sociales.

- Realizar demostraciones del producto en feria

tecnoldgicas y ferias ecoldgicas.

51.1. Mercado Meta

5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion

El tipo de estrategia a usarse va a ser la diferenciacién, ya que
no se puede competir con producto importados de China porque utilizan

economias a escala. Chambero-Case demostrard que su producto
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puede suplir las necesidades del consumidor con un producto de buena

calidad y sin afectar al medio ambiente.
5.1.1.2. Cobertura

Se tratara de abarcar la mayor cantidad de puntos de venta

especificos posibles para poder penetrar dentro del mercado meta.

5.2. Posicionamiento

5.2.1. Estrategia de Posicionamiento: Posicion,
Objetivo, Segmento, Atributos, Calidad Percibida,
Ventaja Competitiva, Simbolos Identitarios.

La estrategia de posicionamiento de centrara en 7 diferentes

factores:

Posicion.- Se espera alcanzar la mente de todos los usuarios de

dispositivos moviles.

Objetivo.-Desarrollar campafas que creen un “top of mind” en

los consumidores para que prefieran Chambero-Case.

Segmento.- Usuarios de dispositivos moviles tipo Smartphone
gue deseen proteger su teléfono y sean preocupados por el medio

ambiente.

Atributos.- PET reciclado como materia prima y con tres
principales caracteristicas: buena absorcion de impactos, medidas

milimétricas para un buen calce y excelente calidad.
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Calidad Percibida.- El buen reciclaje de la materia prima y un
excelente proceso de calidad, crea un producto que demuestra sus
detalles sin imperfecciones y le hace percibir al cliente un producto

desarrollado con dedicacion.

Ventaja Competitiva.- La ventaja de Chambero-case es su
absorcién a impactos medios y su materia prima principal que es el PET

reciclado.

Simbolos Identitarios.- Chambero-Case tendra un logo que

sera facilmente reconocido y recordado

5.3. Marketing Mix
5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

5.3.1.1. Descripcién del Producto: Definicién,
Composicién, Color, Tamafio, Imagen, Slogan,
Producto Esencial, Producto Real, Producto
Aumentado.
Las carcasas protectoras para dispositivos méviles tipo teléfonos
inteligentes ofertados bajo la marca Chambero-Case son productos con
alto indice de calidad en absorcion de medianos impactos y en

durabilidad. Este producto se obtiene del reciclaje de botellas de plastico

PET (Tereftalato de Polietileno) y su posterior inyeccién en moldes.
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El disefio de los moldes hara que la carcasa posea pequefias
celdas que permitan una correcta absorcion del impacto en caso de una
caida media y un milimétrico calce con el dispositivo mavil.

Logo:

Gréfico 22: Logo

cHAMm
BER®
CASE

Slogan: One Bottle = One Case

Producto:

Grafico 23: Producto
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5.3.1.2. Adaptacion o Modificacion del Producto:
Componente Central, Empaque y Servicio de
Apoyo, Requerimientos del Cliente, Condiciones
de Entrega, Transporte, Embalaje, etc.

El Componente central de las carcasas es el plastico PET

reciclado.

El producto vendra dentro de una pequefia caja de carton
reciclado donde se podra observar el producto y va a ser distribuidos en
los principales puntos de ventas de accesorios para dispositivos
moéviles, donde el consumidor final podra realizar la compra.

5.3.1.3. Empaque: Reglamento del Marcado y
Etiquetado
El empaqgue donde vendra el producto va a ser una pequefia caja

de cartdn reciclado y tendré todas las regulaciones de las normas del

INEN.

5.3.1.4. Amplitud y Profundidad de Linea

Chambero-Case solo ofrecerd los productos ya antes
mencionados, que son carcasas para los modelos de dispositivos

moviles mas usados y vendidos de la ciudad.
5.3.1.5. Marcas y Submarcas

La marca con la cual saldra al mercado el producto sera

Chambero-Case, y no se refiere sOlo a carcasas para teléfonos
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inteligentes ya que una de sus estrategias de expansion para el futuro ,
sera ofertar carcasas para todo tipo de dispositivos moviles como

tablets.

5.3.2. Estrategia de Precios

5.3.2.1. Precios de la Competencia

La principal competencia para Chambero-Case es Case-Mate
gue posee algunos afios en el mercado y oferta sus productos en

Ecuador desde USD 25 hasta los USD 90.

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

Chambero-Case se centra en ofrecer el producto a todas las
personas de la ciudad de Guayaquil que tuvieron la capacidad
econdmica para adquirir un teléfono mévil inteligente de las marcas mas
usadas, y que desean proteger su inversion desembolsando en
promedio un 5% mas del costo total de su dispositivo.

5.3.2.3. Politicas de Precio: Sobreprecio y
Descuento, Margenes Brutos de la Compaiiia,

Precio al Menudeo (kilo, tonelada), Términos de
Venta, Métodos de Pago.

CHAMBERO-CASE S.A. por ser una empresa totalmente nueva
dara la opcion a sus clientes pagar a 60 dias plazo y dependiendo la

cantidad de compra se podré otorgar hasta un 10% de descuento.

90



El margen bruto de la compafia sera de un 73% ya que sus
costos son bajos, por solamente adquirir el empaque y la materia prima

principal (PET) sera recolectada.

5.3.3. Estrategia de Plaza: Punto de Ventas

5.3.3.1. Localizacién Macro y Micro

Macro-localizacion.- sera en la ciudad de Guayaquil de la

provincia del Guayas.

Micro-localizacion.- sera en los principales punto de ventas de
accesorios para dispositivos moviles que se encuentran en su mayoria

dentro de centros comerciales.
5.3.3.1.1. Distribucién del Espacio

Chambero-Case se va a publicitar y ofertar dentro de los
mismos puntos de venta, y también se realizaran ventas online mediante
la pagina web y mercados online; ya que uno de los principales objetivos

es llegar a la mayor parte de nuestro mercado potencial.
5.3.3.1.2. Merchandising

Se realizaran pruebas fisicas del producto en ferias tecnolégicas
como el Campus Party, publicidad online mediante redes sociales y

peguefas camparfas publicitarias en los puntos de venta.
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5.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial

5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas,
Mayoristas, Agentes, Depdsitos y
Almacenes.

Los principales canales de distribucion van a ser almacenes
donde se vendan dispositivos méviles y toda clase de accesorios para
estos, también en la pagina web de Chambero-Case y en mercados
online.

5.3.3.2.2. Penetracion en los Mercados Urbanos y

Rurales.

La propuesta esta dirigida para el mercado urbano de ciudades
grandes del pais ya que el dispositivo, que va a usar una carcasa
Chambero-Case, es normalmente adquirido para conectarse al servicio

de internet y esto es mayormente usado en la zona urbana.
5.3.3.2.3. Logistica

La logistica tiene una gran importancia en la recoleccion de las
botellas plasticas PET para su reciclaje y en la distribucion del producto
hacia los puntos de venta. Se tratara de usar un medio de transporte

gue no contamine en grandes cantidades.

Para la recoleccion de la materia prima se utilizara triciclos a

pedal y para la entrega del producto una camioneta con caseta.
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5.3.3.2.4. Red de Ventas

Las ventas se realizardn usando los canales descritos en este
capitulo, los fisicos serian almacenes que comercializan dispositivos
mdviles y accesorios para los mismos, y el canal de ventas online,
mediante la pagina web y mercados online.

5.3.3.2.5. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-

venta y Post-venta, Quejas, Reclamaciones,
Devoluciones
Pre-venta.- Se realizaran pruebas de absorcion de impacto a los

posibles distribuidores del producto.

Post-venta.- Se dara noticias mediante mails a los clientes

sobre mejoras en los productos y nuevas lineas.

Quejas.- Se atenderan todas las quejas de una manera

profesional y personalizada por cada cliente.

Reclamaciones.- Se tratara de resolver todos Ilos

inconvenientes que tenga un cliente para que quede satisfecho.

Devoluciones.- Si el producto tiene una falla por parte de la
empresa se realizara el respectivo cambio o devolucion, igual se
realizar4 una campafia personalizada con el cliente para que no deje de

usar nuestro producto.
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5.3.4. Estrategias de Promocion

5.3.4.1. Estrategias ATL Yy BTL

Chambero-Case se enfocara en realizar s6lo campafias BTL
mediante redes sociales y paginas web, porque sus clientes potenciales

utilizan dispositivos para tener conexion a internet.

5.3.4.2. Elaboracién de Disefio y Propuesta
Publicitaria: Concepto, Mensaje

Gréfico 24: Propuesta Publicitaria

JWELEL

5.3.4.3. Promocioén de Ventas

5.3.4.3.1. Venta Personal

La venta personal va a ser Unicamente por los canales online

como las pagina web de la empresa y en los mercados online.
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5.3.4.3.2. Trading: Exposiciones, Ferias
Comerciales, Competiciones, Concursosy
Premios, Descuentos, Primas por Objetivos,
Muestras, Productos Gratuitos, Publicidad
en el Punto de Venta, Publicidad y
Promocion Cooperativa, Primas por
objetivos, Distinciones, Otras.

El producto serd exhibido en ferias tecnolégicas como el
Campus Party, porque ha ésta asisten gran parte de nuestro mercado
meta.

5.3.4.3.3. Clienting: Muestras Gratuitas,

Documentacion Técnica, Obsequios,
Asistencia a Congresos, Seminarios y
Conferencias, Rebajas, Descuentos, Mayor
Contenido de Producto por Igual Precio,
Productos Complementarios Gratis o a Bajo
Precio, Cupones o Vales Descuento,

Concursos, Premios, Muestras,
Degustaciones, Regalos, Otras.

La empresa CHAMBERO CASE S.A. no utilizara ningan tipo de

clienting para difundir y publicitar su producto

5.3.4.4. Publicidad

5.3.4.4.1. Estrategia de Lanzamiento

Se tratard de lanzar el producto en una feria tecnoldgica y en
ecoldgicas, para que las personas puedan saber mas al respecto sobre

del producto.
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5.3.4.4.2. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating,
Agencias de Publicidad.

Las estrategias de publicidad seran dirigidas y coordinadas por
nuestro gerente de ventas y marketing de acuerdo a plan proyectado y
se trabajara junto a estudios de disefio grafico para realizar excelentes
campafias en su mayoria por redes sociales, ya que el objetivo son

personas con smartphones.

El presupuesto para realizar ésta tarea, es del 10% de las ventas.
5.3.4.4.3. Mindshare

CHAMBERO-CASE como marca recién entrara en el mercado en
el afio 2016 y al ser un producto nuevo tiene que competir para alcanzar
una buena aceptacion en el mercado y llegar a las marcas de carcasas

mas recordadas por los consumidores en un plazo de 2 a 3 afios.
5.3.4.4.4. Relaciones Publicas

Se asistira a todos los eventos que como tema central sea la
tecnologia y a los de ecologia, para poder difundir la marca

CHAMBERO-CASE, se buscar la interaccion con los posibles clientes.
5.3.4.4.5. Marketing Relacional

Mediante la pagina web, redes sociales y mercados electronicos

se va a tener un contacto con el cliente al enviarle informacién sobre los
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productos y poder responder todas las dudas que estos posean acerca
de Chambero-Case.

5.3.4.4.6. Gestion de Promocion Electrénica del
Proyecto

5.3.4.4.6.1. Estrategias de E-Commerce, E-
Business e E-Marketing

Los productos van a poder ser adquiridos directamente por el
cliente a la empresa a través de la pagina web de la empresa o
mercados electronicos como Mercado Libre y OLX.

El e-marketing mediante las redes sociales es el que va a ser mas
usado por la empresa, se usaran paginas o aplicaciones como
Facebook, Instagram, Twitter, Beme etc.

5.3.4.4.6.2. Analisis de la Promocion
Electronica de los Competidores
Existen minoristas que ofrecen carcasas importadas desde
China en los mercados electronicos como Mercado Libre y OLX, pero
no una buena difusion de su mercancia. Y la empresa que distribuye
case-mate en Ecuador posee una pagina sencilla con la galeria de

sus productos.
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5.3.4.4.6.3. Disefo e Implementacion de la
Pagina Web (Inglés-Espafiol-ldioma del
Mercado Meta)

La empresa implementara una pagina web en espafiol hasta
poder expandirse a mercados internacionales. Esta pagina contara con
la descripcion del producto en su portada, ademas con pestafias
adicionales para saber sobre la empresa, contactos, la galeria de
productos donde se puede hacer la adquisicion de un determinado
producto mediante un carrito y también la pagina poseera los vinculos
para las redes sociales tales como Facebook, Instagram, Twitter y
Beme.

5.3.4.4.7. Estrategias de Marketing a través de
Redes Sociales

5.3.4.4.7.1. Andlisis de la Promocion
Electronica de los Competidores
La distribuidora oficial en el pais del principal competidor Case-
Mate, no posee difusion a través de redes sociales.
5.3.4.4.7.2. Diseio e Implementacion de Fans
Pages, en Redes Sociales (Inglés-
Espafiol-ldioma del Mercado Meta)
La empresa utilizara fan pages creadas en las redes sociales mas
usadas para asi difundir su producto. Primero en espafiol y cuando se

expanda a nuevos mercados lo hara en inglés.
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5.3.4.4.7.3. Marketing Social (en funcion de la
Gestion de Responsabilidad Social
Capitulo 4)
La empresa demostrard en toda la publicidad que realice el
compromiso que tiene con el medio ambiente al reutilizar la materia
prima de las carcasas.

5.3.5. Cronograma (Calendario de Accion de la
Campana utilizar Project)

Grafico 25: Cronograma Publicitario
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Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

5.3.6. Presupuesto de Marketing: Costo de Venta,
Costo de Publicidad y Promocion, Costo de
Distribucién, Costo del Producto, Otros.

CHAMBERO CASE S.A. tiene presupuestado un 10% de las
ventas para gastos de publicidad. En mayor porcentaje este dinero
ser& invertido en e-marketing.

En la siguiente tabla se observan los valores que se tiene

proyectado invertir en este rubro.
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Tabla 7: Presupuesto de Marketing 1

PRESUPUESTO DE MARKETING
ANO VENTAS PORCENTAIJE TOTAL
2016 | $ 115.200,00 10% S 11.520,00
2017 | $ 142.800,00 10% S 14.280,00
2018 | $ 176.400,00 10% S 17.640,00
2019 | $ 348.300,00 10% S 34.830,00
2020 | $ 463.980,00 10% S 46.398,00
Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
Tabla 8: Presupuesto de Marketing 2
PUBLICIDAD ANO 2016 ANO 2017 ARNO 2018 ANO 2019 ARO 2020
RUBROS Precio Unitario| Cantidad Valor Cantidad Valor Cantidad Valor Cantidad Valor Cantidad Valor
Disefiador $  1.000,00 1) $ 1.000,00 1| $ 1.000,00 1| $ 1.000,00 1| § 1.000,00 1| $ 1.000,00
BTLpuntodeventa | $ 50,00 30| $ 1.500,00 35 § 1.750,00 40| $ 2.000,00 75| $ 3.750,00 148 $ 7.400,00
Ferias $  4.000,00 1| $ 4.000,00 1| $ 4.000,00 1| $ 4.000,00 2| $ 8.000,00 2| $ 8.000,00
Google Adwords $ 10,00 100/ $ 1.000,00 240 $ 2.400,00 514| § 5.140,00 1383| $13.830,00 1800| $18.000,00
Facebook $ 10,00 272| $ 2.720,00 383| $ 3.830,00 400( $ 4.000,00 600) $ 6.000,00 900| $ 9.000,00
Campaiia recoleccién | $ 0,05 26000 $ 1.300,00 26000 $ 1.300,00 30000 $ 1.500,00 45000| $ 2.250,00 60000| $ 3.000,00
PRESUPUESTO 11.520,00 | § 14.280,00 | § 17.640,00 | § 34.830,00 | § 46.398,00

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO

6.1. Produccion

6.1.1. Proceso Productivo
El proceso productivo se realizara en 7 fases:

1) Recoleccion de materia prima (botellas PET)

Actividad realizada por: Personal de recoleccion 1y 2

2) Lavado de materia prima

Actividad realizada por: Personal de recoleccion 1y 2

3) Triturado de materia prima

Actividad realizada por: Personal de planta 1y 2

4) Inyectado del material en los moldes (inyectora)

Actividad realizada por: Personal de planta 1y 2

5) Desmoldado

Actividad realizada por: Personal de planta 1y 2

6) Inspeccion de productos y correccion de
imperfecciones

Actividad realizada por: Personal de planta 1y 2

7 Embalaje del Producto

Actividad realizada por: Personal de planta 1y 2
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6.1.2. Infraestructura: Obra Civil, Maquinarias y
Equipos
Obra civil.- la empresa tendra una area de 180 m2 con costo de

alquiler de USD 1200,00 mensuales ubicada en Bastion Popular bloque

5.

Gréfico 26: Layout
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Elaborado por: Paudl Jaramillo Palma

Maquinaria, Equipos y Oficina.- para la produccion vy
administracion de ésta empresa se utilizaran los articulos detallados en

la siguiente tabla.
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Tabla 9: Maquinaria, Equipos y Oficina

MAQUINARIA'Y EQUIPOS $ 32.510,00

ARTiCULO | CANTIDAD PRECIO
Trituradora 1 S 2.000,00
Inyectora 1 S 20.000,00
Moldes para inyectora 6 $ 6.000,00
Lavadora a presion 1 S 300,00
Percha para Producto Terminado 1 S 800,00
Mesa de trabajo 1 1 S 600,00
Mesa de trabajo 2 1 S 600,00
Triciclos recolectores 2 S 1.600,00
Herramientas de corte y pulido 1 S 150,00
Medidor de luz industrial 1 S 300,00
Extintores 4 S 160,00
OFICINA | $ 1.950,00

MUEBLES DE OFICINA
Mesa grande 1 S 500,00
Sillas 4 S 150,00
Perchas 2 S 300,00
EQUIPOS DE OFICINA

Laptop 1 S 700,00
Impresora 1 S 300,00
TOTAL | $ 34.460,00

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

6.1.3. Mano de Obra

Para realizar el proceso productivo existen 4 personas: 2
personas en la recoleccién del material y 2 personas en la planta, todos

bajo la direccion del gerente de produccion.
6.1.4. Capacidad Instalada

La capacidad instalada en la planta es de 240 carcasas por dia o
5160 al mes. La capacidad a utilizarse en el primer afio sera de un

18.6% y en el quinto afio de un 68.12%.
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6.1.5. Flujogramas de Procesos

Gréfico 27: Flujograma de procesos
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Elaborado por: Padl Jaramillo Palma
6.1.6. Presupuesto
Tabla 10: Presupuesto
PRESUPUESTO
MAQUINARIAY EQUIPOS $32.510,00
MUEBLES DE OFICINA $ 1.950,00
TOTAL $ 34.460,00

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

105

Embalzje del producto

L )

Distribucion y entregz del
producto

L J

| Redbido

FIN




6.2. Gestion de Calidad
6.2.1. Procesos de planeacion de calidad

La mision de calidad de Chambero-Case es producir una
carcasa que pueda absorber cualquier impacto medio cuidando la total

integridad del dispositivo.

Para poder cumplir con la mision de calidad, la empresa
empleara un plan de calidad desde la recoleccion de la materia

prima hasta el embalaje final.

1) Recoleccién de la materia prima: se recolectara
sé6lo la materia prima que por su condicion fisica sirva para poder
ser reciclada.

2) Trituracibn de la materia prima: se triturarda la
materia prima en pedazos que no supere un volumen de 2 mm?

3) Inyecciébn de Carcasa: La inyectora creara el
producto con las especificaciones ingresadas en el sistema.

4) Limpieza de rebaba: El exceso de material que
queda en la carcasa se lo quitard con una cuchilla o lija.

5) Verificacion de imperfecciones: Se procedera a
observar el producto en busca de imperfecciones; si se llegase a
encontrar alguna se la eliminara y en caso de no poder hacerlo
se la utilizara como materia prima para empezar otra vez el

proceso.
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6) Embalaje: Se empaquetara el producto después
de su respectiva aprobacion y de una manera que pueda llegar

a su destino sin ningun inconveniente.
6.2.2. Beneficios de las acciones proactivas

Estas decisiones optimizan el proceso y mejoran la calidad del
producto, se van a ver reflejadas en la aceptacion del mismo cuando los
clientes se sientan satisfechos de la capacidad de proteccion del

producto.
6.2.3. Politicas de calidad

Materia Prima: Revision y aprobacion de la materia prima por

parte del gerente de produccién.

Maquinaria: Control y mantenimiento periddico a toda la
maquinaria para no sufrir una paralizacion en la planta o imperfecciones

en el producto.

Personal: Capacitacion en el personal para que sean los
principales verificadores de todo el control de calidad para obtener un

excelente producto.
6.2.4. Procesos de control de calidad

El inicio del control de calidad empezara con la recoleccion de la
materia prima mas idénea para empezar el proceso de reciclaje hasta la

inyeccion final del producto.
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6.2.5. Certificaciones y Licencias

CHAMBERO CASE S.A. no necesita de ninguna certificacion o
licencia para empezar a funcionar, pero al empezar el proceso de
crecimiento dentro y fuera del pais se obtendra -certificaciones

internacionales de calidad
6.2.6. Presupuesto

Se presupuesté USD 150,00 incluidos en la inversion inicial que
serviran para la compra de herramientas de corte y pulido que se

utilizan para la correccion de imperfecciones.

6.3. Gestion Ambiental

6.3.1. Procesos de planeacion ambiental

Dentro de los procesos de planeacion ambiental, tendremos los
necesarios para poder reducir el impacto ambiental generado durante

todo el proceso de elaboracion y distribucion del producto.

- Se utilizard al maximo toda la materia prima.

- Se reutilizard el PET que queda de la rebabas,
reciclandolo otra vez.

- Se optimizara todos los recursos utilizados durante la

elaboracion.
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6.3.2. Beneficios de las acciones proactivas

Las actividades planteadas para optimizar absolutamente todos
los recursos, generara un cambio positivo en el ambiente, y demostrara
la capacidad que posee la empresa en reducir sus desperdicios y el de

los demas al reutilizar el PET.
6.3.3. Politicas de protecciéon ambiental

Las politicas ambientales que tendra la empresa sera utilizar el
mayor porcentaje de la materia prima recolectada y optimizar los

recursos.
6.3.4. Procesos de control de calidad

Para evitar una contaminacion ambiental, lo primero a llevarse a
cabo sera una campafia de concienciacion de todos los colaboradores
para que sepan el dafo que conlleva desperdiciar material en el

ambiente y el mal uso de los recursos.

El buen mantenimiento de la maquinaria, genera un producto de
mejor calidad y de poco desperdicio lo cual hace que sea proceso

sustentable.
6.3.5. Logistica Verde

La recoleccion de la materia prima y la distribucion del producto

sera realizado con transporte que no contamine en grandes cantidades.
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Se utilizara triciclos a pedal para la recoleccion de la materia prima y

una mini-van para la distribucion del producto.
6.3.6. Certificaciones y Licencias

De acuerdo al Ministerio de Medio Ambiente del actual gobierno
ecuatoriano CHAMBERO CASE S.A. debe contar con la certificacion
“‘Punto Verde”, donde certifica a las empresas sobre el cuidado
ambiental y el buen uso de los recursos naturales en los procesos

productivos.
6.3.7. Presupuesto

Se presupuestdé USD 180,00 incluidos en la inversion inicial que

serviran para adquirir la certificacion “Punto Verde”.

6.4. Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1. Procesos de planeacion del Modelo
Empresarial de Responsabilidad Social

El plan de responsabilidad social que CHAMBERO CASE S.A.
piensa introducir en su modelo de negocio es el de ingresar en la némina
de empleados a recolectores que tendran el derecho a todos los

beneficios sociales de ley.
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6.4.2. Beneficios de las acciones proactivas

Se espera mejorar la calidad de vida de los recolectores y la de
sus familias, mejorando su vida laboral, ingreso econémico y acceso a

beneficios sociales como la atenciéon médica.
6.4.3. Politicas de proteccidén social

La politica de proteccion social que tendra la empresa es:
averiguar los problemas internos y externos a la empresa que afecten
de alguna u otra manera a los empleados en su vida laboral y familiar,

para asi poder ayudarlos a superar su problema.
6.4.4. Certificaciones y Licencias

CHAMBERO CASE S.A. no proyecta tener una certificacion o

licencia en responsabilidad social.
6.4.5. Presupuesto

La empresa no va a presupuestar ningtn valor para este rubro.
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6.5.

Gréafico 28: Balanced Scorecard
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Elaborado por: Padl Jaramillo Palma
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CAPITULO 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1. Inversion inicial

La inversion inicial para empezar la empresa CHAMBERO CASE

S.A. es de USD 109.952,14,
7.1.1. Tipo de Inversion
7.1.1.1. Fija

La inversion fija va ser de USD 35.260,00 detallados en la

siguiente tabla:
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Tabla 11: Inversion Fija

INVERSION FUA
MAQUINARIAY EQUIPOS
Trituradora S 2.000,00
Inyectora S 20.000,00
6 Moldes para inyectora S 6.000,00
Lavadora a presioén S 300,00
Percha para Producto Terminado S 800,00
Mesa de trabajo 1 S 600,00
Mesa de trabajo 2 S 600,00
2 Triciclos recolectores S 1.600,00
Herramientas de corte y pulido S 150,00
Medidor de luz industrial S 300,00
4 Extintores S 160,00
MUEBLES DE OFICINA
Mesa grande S 500,00
4 Sillas S 150,00
2 Perchas S 300,00
EQUIPOS DE OFICINA
Laptop S 700,00
Impresora S 300,00
SOFTWARE

Software S 800,00

TOTAL S 35.260,00

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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7.1.1.2. Diferida

La inversion fijja va ser de USD 7.106,00 detallados en la

siguiente tabla:

Tabla 12: Inversiéon Diferida

INVERSION DIFERIDA

LOCAL

Alquiler de local mes de adelanto S 1.200,00
Depésito de alquiler local S 2.400,00

SUMINISTROS DE OFICINA
Suministros S 40,00
Facturador (1000 u) S 90,00
Libretin de retenciones (1000 u) S 90,00

PERMISOS Y TRAMITES

Permiso de Funcionamiento S 100,00
Tasa de habilitacion S 35,00
Cuerpo de Bomberos S 35,00
IEPI S 116,00
Abogado S 1.000,00
Otros S 2.000,00
TOTAL S 7.106,00

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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7.1.1.3. Corriente

La inversioén corriente va ser el capital de trabajo que es de USD

67.586,67 y que cubrird los costos y gastos de 7 meses de los rubros

detallados en la siguiente tabla:

Tabla 13: Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
COSTOS
Mano de Obra $ 1.883,04 | $ 1.883,04 | $ 1.883,04 | $ 1.883,04 | $ 188304 | $ 1.883,04 | $ 1.883,04
Materia Prima $ 480,00 | $ 480,00 | $ 480,00 | $ 450,00 | $ 510,00 | $ 510,00 | $ 480,00
GASTOS
Sueldos y Salarios Adm. | $ 3.550,86 | $ 3.550,86 | $ 3.550,86 | $ 3.550,86 | $ 3.550,86 | $ 3.550,86 | $ 3.550,86
Mantenimiento $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00
Contador $ 38,00 | $ 38,00 | $ 38,00 | $ 38,00 | $ 38,00 | $ 3800 | $ 3800
Suministros de Oficina $ 73,33 | $ 73,33 | $ 7333 | $ 7333 | $ 7333 | $ 7333 |$ 7333
Servicios Basicos $ 480,00 | $ 480,00 | $ 480,00 | $ 480,00 | $ 480,00 | $ 480,00 | $ 480,00
Internet y Teléfono $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00 | $ 60,00
Transporte $ 857,14 | $ 857,14 |$ 857,14 | $ 857,14 |$ 857,14 |$ 857,14 | $ 857,14
Publicidad $ 960,00 | S 960,00 | $ 960,00 | $ 900,00 | $ 1.020,00 | $ 1.020,00 | $ 960,00
Arriendo $ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00 | $ 1.200,00
TOTAL $ 67.586,67

Elaborado por: Padl Jaramillo Palma

7.1.2.

Financiamiento de la Inversion

7.1.2.1. Fuentes de Inversidon
La empresa CHAMBERO CASE S.A. va a tener 2 fuentes de

inversion: 65% sera de fondos propios con un valor equivalente a USD

71.469,23 y el 35% restante USD 38.483,43 con un préstamo del Banco

de Loja a una tasa de interés anual de 11,3% por 3 afios.
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7.1.2.2. Tabla de Amortizacion

Tabla 14: Amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION DE PRESTAMO BANCARIO
USD 38.483,43
# Pagos Abono Cap. Interés Total Pago Saldo Cap.
ANO 1
1 S 902,99 S 362,39 $ 1.265,37 $ 37.580,45
2 S 911,49 S 353,88 S 1.265,37 $ 36.668,96
3 S 920,07 S 345,30 $ 1.265,37 $ 35.748,88
4 S 928,74 S 336,64 S 1.265,37 $ 34.820,15
5 S 937,48 S 327,89 $ 1.265,37 $ 33.882,67
6 S 946,31 S 319,06 S 1.265,37 $ 32.936,35
7 S 955,22 $ 310,15 S 1.265,37 $ 31.981,13
8 S 964,22 S 301,16 S 1.265,37 $ 31.016,92
9 $ 973,30 $ 292,08 $ 1.265,37 $ 30.043,62
10 S 982,46 S 282,91 S 1.265,37 $ 29.061,16
11 $ 991,71 $ 273,66 $ 1.265,37 $ 28.069,45
12 S 1.001,05 S 264,32 S 1.265,37 $ 27.068,39
TOTAL afio 1 $ 11.415,04 $ 3.769,43
ANO 2
13 S 1.010,48 S 254,89 S 1.265,37 $ 26.057,92
14 $ 1.019,99 S 245,38 $ 1.265,37 $ 25.037,92
15 S 1.029,60 S 23577 S 1.265,37 $ 24.008,32
16 $ 1.039,29 S 226,08 $ 1.265,37 $ 22.969,03
17 S 1.049,08 S 216,29 S 1.265,37 $ 21.919,95
18 S 1.058,96 S 206,41 S 1.265,37 $ 20.860,99
19 S 1.068,93 S 196,44 S 1.265,37 $ 19.792,06
20 $ 1.079,00 S 186,38 $ 1.265,37 $ 18.713,06
21 S 1.089,16 S 176,21 S 1.265,37 $ 17.623,91
22 $ 1.099,41 S 165,96 $ 1.265,37 $ 16.524,49
23 S 1.109,77 S 15561 $ 1.265,37 $ 15.414,72
24 S 1.120,22 S 145,16 S 1.265,37 $ 14.294,51
TOTAL aiio 2 $ 12.773,89 $ 2.410,58
ANO 3
25 S 1.130,77 S 134,61 S 1.265,37 $ 13.163,74
26 S 114141 S 123,96 $ 1.265,37 $ 12.022,33
27 $ 1.152,16 S 113,21 $ 1.265,37 $ 10.870,17
28 S 1.163,01 S 102,36 S 1.265,37 $ 9.707,16
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29 $ 1.173,96 $ 91,41 $ 1.265,37 $ 853319
30 $ 1.185,02 $ 80,35 $ 1.265,37 $ 734817
31 $  1.196,18 $ 69,20 $ 1.265,37 $ 6.152,00
32 $  1.207,44 $ 57,93 $ 1.265,37 $ 4.944,56
33 $ 1.218,81 $ 46,56 $ 1.265,37 $ 3.725,75
34 $  1.230,29 $ 3508 $ 1.265,37 $ 2.495,46
35 $  1.241,87 $ 23,50 $ 1.265,37 $ 1.253,58
36 $ 1.253,57 $ 11,80 $ 1.265,37 $ 0,02
TOTAL afio 3 $ 14.294,49 $ 889,97

Elaborado por: Paudl Jaramillo Palma

7.1.3. Cronograma de Inversiones
Para que la empresa pueda funcionar se van a realizar

inversiones detalladas en la siguiente tabla:

Tabla 15: Cronograma de Inversiones

CRONOGRAMA DE INVERSIONES
ACTIVIDADES MES 1 MES 2
Depdsito de Local S 3.600,00
Permisos y tramites S 3.286,00
Compra de Maquinaria y Equipos S 32.510,00
Compra de Muebles de Oficina S 950,00
Compra de Equipos de Oficina S 1.000,00
Compra de Suministros de Oficina S 220,00
Software S 800,00
Depédsito de Capital de trabajo S 67.586,67
TOTAL S 6.886,00 $ 103.066,67

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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7.2. Analisis de Costos

7.2.1. Costos Fijos

En la siguiente tabla se detallan los costos fijos que incurrira la

empresa.:

Tabla 16: Costos Fijos

COSTOS FlIOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS
Sueldos y Salarios Adm. S 4261033 | $ 49.892,78 | $ 54.884,06 | $ 60.366,07 | $ 66.378,74
Sueldos Mano de Obra S 22.596,53 | $ 26.386,65 | $ 35.862,12 | $ 47.351,56 | $ 60.854,00
Contador S 456,00 | S 456,00 | $ 501,60 | $ 501,60 | $ 551,76
Mantenimiento S 720,00 | S 756,00 | $ 793,80 | $ 83349 | S 875,16
Suministros de Oficina S 880,00 | S 924,00 | S 970,20 | S 1.018,71 | S 1.069,65
Servicios Basicos S 5.760,00 | $ 5.817,60 | $ 5.875,78 | $ 5.934,53 | $ 5.993,88
Internet y Teléfono S 720,00 | $ 720,00 | $ 720,00 | $ 720,00 | $ 720,00
Transporte S 10.285,71 | S 10.800,00 | $ 11.340,00 | $ 11.907,00 | $ 12.502,35
Arriendo S 14.400,00 | S 14.400,00 | $ 15.600,00 | $ 15.600,00 | $ 16.800,00
Amortizacion S 1.421,20 | $ 1.421,20 | $ 1.421,20 | $ 1.421,20 | $ 1.421,20
Depreciacién Maq. y Equip. S 3.251,00 | $ 3.851,00 | $ 4.451,00 | $ 5.051,00 | $ 5.651,00
Depreciacién Muebles de Of. S 95,00 | $ 95,00 $ 95,00 | $ 95,00 | $ 95,00
Depreciacién Equipos de Of. S 100,00 | S 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00
Depreciacién Software S 266,67 | $ 266,67 | S 266,67
Gastos Financieros S 3.769,43 | $ 2.410,58 | $ 889,97
TOTAL $ 107.331,87 | $ 118.297,48 | $ 133.771,39 | $ 150.900,16 | $ 173.012,74

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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7.2.2. Costos Variables

7.2.2.1. Costos de Produccion

En la siguiente tabla se detallan los

incurrira la empresa:

Tabla 17: Costos de Produccién

costos de produccién que

COSTOS DE PRODUCCION
MATERIA PRIMA CANTIDAD | COSTO
Tereftalato de Polietileno |50 gr S -
Caja de cartén 1 unidad S 0,50
TOTAL 1 unidad S 0,50

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

7.3. Capital de Trabajo

7.3.1. Costos de Operacion

En la siguiente tabla se detallan los costos de operacion que

incurrird la empresa:

Tabla 18: Costos de Operacién

COSTOS DE OPERACION
MATERIA PRIMA CANTIDAD COSTO
Mano de Obra 960 unidades | $(1.883,04)
Materia Prima 960 unidades | $ (480,00)
Costos Indirectos de Fab. 960 unidades | $ (270,92)
TOTAL 1 unidad $ (2,74)

Elaborado por: Padl Jaramillo Palma
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7.3.2. Costos Administrativos

En la siguiente tabla se detallan los costos administrativos que

incurrird la empresa:

Tabla 19: Costos Administrativos

COSTOS ADMINISTRATIVOS
ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos y Salarios Adm. | $(42.610,33) | $(49.892,78) | $(54.884,06) | $(60.366,07) | $(66.378,74)
Contador $  (456,00) | $ (456,00) | $ (501,60) | $ (501,60) | $  (551,76)
Suministros de Oficina S (880,00) | § (924,00) | S (970,20) | S (1.018,71) | $ (1.069,65)
Servicios Basicos S (5.760,00) | $ (5.817,60) | $ (5.875,78) | S (5.934,53) | $ (5.993,88)
Internet y Teléfono S (720,00) | § (720,00) | S (720,00) | S (720,00) | $ (720,00)
TOTAL $(50.426,33) | $(57.810,38) | $(62.951,63) | $ (68.540,91) | $ (74.714,02)
Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

7.3.3. Costos de Ventas

En la siguiente tabla se detallan los costos de ventas que incurrira

la empresa:

Tabla 20: Costos de Ventas

COSTOS DE VENTAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Publicidad | $(11.520,00) | $(14.280,00) | $ (17.640,00) | $ (34.830,00) | $ (46.398,00)
Transporte | $(10.285,71) | $(10.800,00) | $(11.340,00) | $(11.907,00) | $(12.502,35)
TOTAL $(21.805,71) | $(25.080,00) | $ (28.980,00) | $ (46.737,00) | $ (58.900,35)

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

1
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7.3.4. Costos Financieros

En la siguiente tabla se detallan los costos financieros que

incurrird la empresa:

Tabla 21: Costos Financieros

COSTOS FINANCIEROS
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Interés | S (3.769,43) |[$ (2.410,58) | $ (889,97)

TOTAL | $ (3.769,43) |$ (2.410,58) | S (889,97)
Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

7.4. Analisis de Variables Criticas

7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y
Margenes

En la siguiente tabla se detallan el margen y mark up que tendra

la empresa con su producto:

Tabla 22: Mark Up y Margenes

MARK UP & MARGENES
N Precio de venta a % Margen de
Costo Unit Mark U
osto nitario distribuidor ark’bp Contribucion

S (2,74) | S 10,00 | $ 7,26 73%
Elabora por: Paul Jaramillo Palma
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7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion
de la proyeccién de Ventas

En la siguiente tabla se detalla la proyeccion de costos e ingresos

de la empresa en funcion de la proyeccion de ventas:

Tabla 23: Proyeccion de Costos e Ingresos

PROYECCION DE COSTOS E INGRESOS
ANO 1 ANO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $ 115.200,00 | $ 142.800,00 | $ 176.400,00 | $ 348.300,00 | $ 463.980,00
Costos Variables | $  17.280,00 | $ 22.45881 | $ 3190882 | $ 101.162,18 | $ 144.198,78
Costos Fijos $ 107.331,87 | $ 11829748 | $ 133.771,39 | $ 150.900,16 | $ 173.012,74
TOTAL $ (941187) |$ 204371 | $ 10.719,79 | $ 96.237,66 | $ 146.768,48
Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

7.4.3. Determinacién del Punto Optimo de
Produccion por medio de analisis marginales

En la siguiente tabla se detalla el punto 6ptimo de produccion

anual:

Tabla 24: Capacidad de produccién

CAPACIDAD DE PRODUCCION
MAX 2016 2017 2018 2019 2020
UNIDADES | 61920 | 11520 | 14280 | 16800 | 32400 | 42180
% 100% | 18,60% | 23,06% | 27,13% | 52,33% | 68,12%

Elaborado por: Padl Jaramillo Palma
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7.4.4. Analisis de Punto de Equilibrio

En la siguiente tabla se detalla el punto de equilibrio en dolares y
en unidades que se necesita alcanzar para cubrir todos los costos y no

generar pérdidas:

Tabla 25: Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
Precio de Venta S 10,00
Costo Unitario S 2,74
Gastos Fijosafiol | S  89.234,91

Unidades 12.298

usD $ 122.975,93
Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

7.5. Entorno Fiscal de la Empresa
7.5.1. Planificacion Tributaria

7.5.1.1. Generalidades (disposiciones normativas)

La empresa CHAMBERO CASE S.A. realizard actuaciones
planificadas, tacticas y licitas como contribuyente que le permita generar

la menor carga impositiva, sin realizar una elusion o evasion tributaria.
7.5.1.2. Minimizacion de la carga fiscal

Para minimizar la carga fiscal la empresa depreciara y amortizara

sus activos fijos.
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7.5.1.3. Impuesto a la Renta

El Impuesto a la Renta se aplica sobre aquellas rentas que
obtengan las personas naturales, las sucesiones indivisas y las
sociedades sean nacionales o extranjeras. El ejercicio impositivo

comprende del 1o. de enero al 31 de diciembre. (Servicio de Rentas

Internas, 2015)

De la base imponible la empresa pagara un 22% de impuestos.

En la siguiente tabla se detalla el impuesto a la renta que la

empresa pagaria en los proximos 5 afos:

Tabla 26: Impuesto a la Renta

IMPUESTO A LA RENTA
ANO 2016 |ANO 2017 ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020
S -|$ 57643 |$ 3.02353 | $ 27.143,95 | $ 41.396,24

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

7.5.1.4. Impuesto al Valor Agregado

El Impuesto al Valor Agregado (IVA) grava al valor de la
transferencia de dominio o a la importacion de bienes muebles de
naturaleza corporal, en todas sus etapas de comercializacién, asi como
a los derechos de autor, de propiedad industrial y derechos conexos; y
al valor de los servicios prestados. Existen basicamente dos tarifas para

este impuesto que son 12% vy tarifa 0%. (Servicio de Rentas Internas,

2015)
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CHAMBERO CASE S.A. cobrara y declarara el Impuesto al Valor

Agregado segun lo estipulado por el Servicio de Rentas Internas.
7.5.1.5. Impuesto a los Consumos Especiales

La empresa CHAMBERO CASE S.A por la naturaleza de su

negocio no incurrira en estos tributos.

7.5.1.6. Impuestos, Tasas y Contribuciones
Municipales

La empresa deberd pagar todos los impuestos, tasas y
contribuciones municipales para empezar a funcionar.

En la siguiente tabla se detallan los rubros a pagar:

Tabla 27: Impuesto, Tasas y Contribuciones Municipales

I.T.C MUNICIPALES 2016
Permiso de Funcionamiento S (100,00)
Tasa de habilitacién S (35,00)
Cuerpo de Bomberos S (35,00)
TOTAL S (170,00)

Elaborado por: Paudl Jaramillo Palma

7.5.1.7. Impuesto al Comercio Exterior

La empresa CHAMBERO CASE S.A por la naturaleza de su

negocio no incurrira en estos tributos.
7.5.1.8. Impuesto a la Salida de Divisas

La empresa CHAMBERO CASE S.A por la naturaleza de su

negocio no incurrira en estos tributos.
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7.5.1.9. Impuesto a los Vehiculos Motorizados

La empresa CHAMBERO CASE S.A por la naturaleza de su

negocio no incurrird en estos tributos.
7.5.1.10. Impuestos a las Tierras Rurales

La empresa CHAMBERO CASE S.A por la naturaleza de su

negocio no incurrira en estos tributos.
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7.6. Estados Financieros Proyectados

7.6.1. Balance General Inicial

En la siguiente tabla se detalla el balance general inicial de

CHAMBERO CASE S.A.

Tabla 28: Balance Inicial

BALANCE INICIAL

ACTIVOS PASIVOS
ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS LARGO PLAZO
Caja S 67.586,67 Préstamo Bancario S 38.483,43
ACTIVOS FlJOS PATRIMONIO
Maquinaria y Equipos S 32.510,00 Capital S 71.469,23
Software S 800,00
Muebles de Oficina S 950,00
Equipos de Oficina S 1.000,00
ACTIVOS DIFERIDOS
Local S 3.600,00
Suministros de Oficina S 220,00
Permisos y Tramites S 3.286,00
TOTAL ACTIVOS $ 109.952,67 TOTAL PASIVOS + Patrimonio $ 109.952,67

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

En la siguiente tabla se detalla el estado de pérdidas y ganancias

de CHAMBERO CASE S.A.

Tabla 29: Estado de Pérdidas y Ganancias

ARNO 2016 ARO 2017 ARO 2018 ARO 2019 ARO 2020
VENTAS $ 115.200,00 $ 142.800,00 $  176.400,00 $ 348.300,00 $ 463.930,00
Mano de Obra $ 22.596,53 $  26.386,65 $ 35.862,12 $  47.351,56 $  60.854,00
Materia Prima $ 5.760,00 $ 7.140,00 $ 8.820,00 $  17.41500 $  23.199,00
Costos Indirectos de Fab. $ 3.25L,00 $ 3.85L,00 3 4.451,00 $ 5.05L,00 $  5.65L,00
UTILIDAD BRUTA 5 83.592,47 $ 10542235 $ 127.266,88 $ 27848244 $ 374.276,00
GASTOS
Sueldos y Salarios Adm. $ 42.610,33 $  49.892,78 $ 54.824,06 $  60.366,07 $ 66.378,74
Mantenimiento $ 720,00 $ 756,00 $ 793,80 $ 833,49 $ 875,16
Contador $ 456,00 $ 456,00 $ 501,60 $ 501,60 $ 551,76
Suministros de Oficina $ 880,00 $ 924,00 $ 970,20 $ 1.018,71 $  1.069,65
Servicios Basicos $ 5.760,00 $ 5.817,60 $ 5.875,78 $ 5.934,53 $  5.993,88
Internet y Teléfono 5 720,00 S 720,00 S 720,00 S 720,00 $ 720,00
Transporte $ 1028571 $  10.800,00 S 11.340,00 $  11.907,00 $ 12.502,35
Publicidad $ 11.520,00 $  14.280,00 $ 17.640,00 $  34.830,00 $  46.398,00
Arriendo $ 14.400,00 $  14.400,00 $ 15.600,00 $  15.600,00 $  16.800,00
AMORTIZACION $ 1.421,20 $ 1.421,20 $ 1.421,20 $ 1.421,20 $  1.421,20
DEPRECIACION
Muebles de Oficina 5 95,00 $ 95,00 $ 95,00 $ 95,00 $ 95,00
Software S 266,67 $ 266,67 S 266,67 $ - s -
Equipos de Oficina $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00
Total Gastos $ 89.234,91 $ 99.929,25 $  110.208,30 $ 133.327,60 $ 152.905,74
UTILIDAD OPERATIVA $ (5.642,44) $ 549310 $ 17.058,58 $ 145.154,84 § 221.370,26
GASTOS FINANCIEROS 5 3.769,43 S 2.410,58 3 889,97
UTILIDAD ANTES RUT & IR 5 (9.411,87) $ 3.082,52 S 16.168,61 $ 145.154,84 § 221.370,26
REPARTO UTILIDADES T. 15% 4§ 462,38 $ 242529 $§  21.773,23 $  33.20554
UTILIDAD ANTES IR $ (9.411,87) $ 2.620,15 $ 13.743,32 $ 123.381,61 $ 188.164,72
IMPUESTO A LA RENTA 22% $ 576,43 $ 3.023,53 $  27.143,95 $  41.39624
UTILIDAD NETA 5 {9.411,87) $ 2.043,71 S 10.719,79 $  96.237,66 $ 146.768,48

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado
En la siguiente tabla se detalla el flujo de caja proyectado de

CHAMBERO CASE S.A.

Tabla 30: Flujo de Caja Proyectado

ANO 2016 ANO 2017 ANO 2018 ARNO 2019 ARNO 2020

VENTAS $ 115.200,00 $ 142.800,00 $  176.400,00 $ 348.300,00 § 463.980,00
UTILIDAD ANTES RUT & IR $ (9.411,87) $  3.08252 $ 16.168,61 $ 14515484 § 221.370,26
REPARTO UTILIDADES T. 15% $ 462,38 S 242529 $ 2177323 $  33.20554
UTILIDAD ANTES IR s (9.411,87) § 262015 $ 13.74332 & 123.381,61 § 188.164,72
IMPUESTO A LA RENTA 22% $ 57643 $ 3.023,53 §  27.143,95 § 4139624
UTILIDAD NETA $ (9.411,87) §  2.04371 3 10.719,79 §  96.237,66 $ 146.763,43
DEPRECIACION $ 3.712,67 § 431267 § 491267 $ 5.246,00 $  5.246,00
AMORTIZACION $ 1.421,20 $ 1.421,20 S 1421,20 $ 1421,20 $ 1.421,20
PAGO CAPITAL H 1141504 § 12.773,89 $ 14.294,49

INVERSION s 109.952,67

FLUJO NOMINAL B (109.952,67) $ (21.693,04) § [10.996,31) $ (3.240,84) § 9690486 $ 256.352,35
Flujo Acumulado $ (109.952,67) $  (131.64571) § (142.642,02) $  (145.882,86) §  (48.978,00) § 207.374,35

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del
Capital

7.6.2.11.1. TMAR

La tasa minima aceptable de rentabilidad sera de 15,54%
tomando en cuenta una tasa activa del banco de 11,3%, una tasa libre
de riesgo de 1,47%, una tasa de mercado de 12%, una beta de la

industria de 0,42 y la tasa riesgo pais de 11,93%.
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Tabla 31: TMAR

CALCULO DE TASA MIiNIMA ACEPTABLE DE RETORNO

PARTICIPACION | TASA |TASA NETA | PROMEDIO

Banco 35% | 11,30% 11,30% 3,96%
Inversionistas 65%|17,82% 17,82% 11,58%
TMAR 15,54%

Elaborado por: Padl Jaramillo Palma

7.6.21.1.2. VAN

El valor actual neto del proyecto con una tasa minima aceptable

de rentabilidad de 15,54% sera de USD 68.530,97
7.6.2.1.1.3. TIR

La Tasa Interna de Retorno del Proyecto es de 27,78% siendo

atractiva ya que la tasa minima aceptable de rentabilidad es de 15,54%
7.6.2.1.1.4. PAYBACK

El tiempo de recuperacion de la inversion es de 4 afos y 3 meses,

detallado en la siguiente tabla:

Tabla 32: Payback

PAYBACK
2016 2017 2018 2019 2020
Flujo Nominal S (21.693,04) | $ (10.996,31) | S (3.240,84) | S 96.904,86 | S 256.352,35
Promedio Mensual S - S - | S - S 807540 | $ 21.362,70
Flujo Nominal Acumulado S (131.645,71) | S (142.642,02) | S (145.882,86) | $ (48.978,00) | S 207.374,35
MESES 12 12 12 12 3
TIEMPO TOTAL 51 meses

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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7.7. Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de
Escenarios Mdultiples

7.7.1. Productividad

En la siguiente tabla se detalla como se veria afectado el valor
actual neto y la tasa interna de retorno si en un escenario optimista las
ventas aumentan en un 20% y en un escenario pesimista decrecen un

20%.

Tabla 33: Productividad

RESUMEN DE ESCENARIOS
VENTAS
Valor Actual Optimista Pesimista
% 100% 120% 80%
VAN | $ 68.530,97 | $ 168.364,03 | $ (31.302,10)
TIR 27,78% 44,78% 9,70%

Elaborado por: Padl Jaramillo Palma
7.7.2. Precio Mercado Local

En la siguiente tabla se detalla como se veria afectado el valor
actual neto y la tasa interna de retorno si en un escenario optimista el

precio de venta aumenta en un 10% y en un escenario pesimista

decrece un 10%.

Tabla 34: Precio

RESUMEN DE ESCENARIOS
PRECIO
Valor Actual Optimista Pesimista
% 100% 110% 90%
VAN | $ 68.530,97 |$ 112.625,27 |$ 24.436,66
TIR 27,78% 35,24% 20,01%
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7.7.3. Precio Mercado Externo

La empresa no tendrd un precio mercado externo ya que no

exportara.

7.7.4. Costo de Materia Prima

La materia prima no tendra un costo ya que sera recogida por los

recolectores de la empresa.

7.7.5. Costo de Materiales Indirectos

En la siguiente tabla se detalla como se veria afectado el valor
actual neto y la tasa interna de retorno si en un escenario optimista el
costo de materiales indirectos disminuye en un 20% y en un escenario

pesimista aumenta un 20%.

Tabla 35: Costo de Materiales Indirectos

RESUMEN DE ESCENARIOS
COSTO DE MATERIALES INDIRECTOS

Valor Actual Optimista Pesimista
% 100% 80% 120%
VAN| S 6853097 |$ 73.785,34 | $ 63.276,60
TIR 27,78% 28,69% 26,86%

Elaborado por: Padl Jaramillo Palma

7.7.6. Costo de Suministros y Servicios

En la siguiente tabla se detalla cdmo se veria afectado el valor

actual neto y la tasa interna de retorno si en un escenario optimista el
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costo de suministros disminuye en un 20% y en un escenario pesimista

aumenta un 20%.

Tabla 36: Costo de Suministros

RESUMEN DE ESCENARIOS
COSTO DE SUMINISTROS

Valor Actual Optimista Pesimista
% 100% 80% 120%
VAN | S 6853097 |$ 69.003,17 | $ 68.058,76
TIR 27,78% 27,87% 27,69%

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

7.7.7. Costo de Mano de Obra Directa

En la siguiente tabla se detalla cdmo se veria afectado el valor
actual neto y la tasa interna de retorno si en un escenario optimista el
costo de mano de obra directa disminuye en un 10% y en un escenario

pesimista aumenta un 10%.

Tabla 37: Costo de Mano de Obra Directa

RESUMEN DE ESCENARIOS
COSTO DE MANO DE OBRA DIRECTA
Valor Actual Optimista Pesimista
% 100% 90% 110%
VAN|S$ 6853097 |$ 77.059,91 | $ 60.002,02
TIR 27,78% 29,30% 26,25%

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

7.7.8. Costo de Mano de Obra Indirecta

En la siguiente tabla se detalla como se veria afectado el valor

actual neto y la tasa interna de retorno si en un escenario optimista el
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costo de mano de obra indirecta disminuye en un 10% y en un escenario

pesimista aumenta un 10%.

Tabla 38: Costo de Mano de Obra Indirecta

RESUMEN DE ESCENARIOS
COSTO DE MANO DE OBRA INDIRECTA
Valor Actual Optimista Pesimista
% 100% 90% 110%
VAN | $ 68.530,97 |$ 8143930 |$ 55.622,63
TIR 27,78% 30,17% 25,41%

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

7.7.9. Gastos Administrativos

En la siguiente tabla se detalla como se veria afectado el valor
actual neto y la tasa interna de retorno si en un escenario optimista los
gastos administrativos disminuyen en un 10% y en un escenario

pesimista aumentan un 10%.

Tabla 39: Gastos Administrativos

RESUMEN DE ESCENARIOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Valor Actual Optimista Pesimista
% 100% 90% 110%
VAN| S 6853097 |$ 95.38892 |$ 41.673,01
TIR 27,78% 32,75% 22,91%

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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7.7.10. Gastos de Ventas

En la siguiente tabla se detalla cdmo se veria afectado el valor
actual neto y la tasa interna de retorno si en un escenario optimista los
gastos de ventas disminuyen en un 20% y en un escenario pesimista

aumentan un 20%.

Tabla 40: Gastos de Ventas

RESUMEN DE ESCENARIOS
GASTOS DE VENTAS
Valor Actual Optimista Pesimista
% 100% 80% 120%
VAN| S 68.530,97 |$ 84.558,98 |$ 52.502,96
TIR 27,78% 30,64% 24,92%

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

7.7.11. Inversion en Activos Fijos

En la siguiente tabla se detalla como se veria afectado el valor
actual neto y la tasa interna de retorno si en un escenario optimista el
precio de los activos fijos a comprarse durante el periodo de vida de la
empresa disminuye en un 20% y en un escenario pesimista aumentan

un 20%.

Tabla 41: Inversidon en Activos Fijos

RESUMEN DE ESCENARIOS
INVERSION DE ACTIVOS FIJOS

Valor Actual Optimista Pesimista
% 100% 80% 120%
VAN| S 6853097 |$ 7097432 |$ 66.087,61
TIR 27,78% 28,27% 27,29%

Elaborado por: Padl Jaramillo Palma
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7.7.12.

En la siguiente tabla se detalla como se veria afectado el valor
actual neto y la tasa interna de retorno si en un escenario optimista la

tasa de interés disminuye en 5 puntos porcentuales y en un escenario

Tasa de interés promedio (puntos
porcentuales)

pesimista aumenta en 5 puntos porcentuales.

Tabla 42: Tasa de Interés Promedio

RESUMEN DE ESCENARIOS

TASA DE INTERES PROMEDIO

Valor Actual Optimista Pesimista
% 11,3% 6,3% 16,3%
VAN| S 6853097 |$ 69.90494 | $ 68.563,57
TIR 27,78% 28,08% 27,74%

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma
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7.8. Balance General

El balance general de la empresa se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 43: Balance General

ARD O ARND 2016 ARNO 2017 AND 2018 ARND 2019 ARNO 2020
ACTIVOS
Activos Corrientes $ 67.586,67 S 45.893,63 S 34.897,32 $ 31.65648 S 128.561,34 S 317.327,02
Cajs Bancos 4 §7.586,67 S 2549363 % 9.69732 % 156,48 & 67.286,34 § 233.727,02
Cuentas por Cobrar S - $ 20.400,00 S 25.200,00 $ 31.500,00 S 61.27500 S  83.600,00
Inventario s - 5 -8 - & - 8 - $ -
Activos Fijos $ 35.260,00 S 37.547,33 S 139.23467 $ 4032200 $ 4107600 S 35.230,00
Planta y Equipos $ 35.260,00 S 41.260,00 S 47.260,00 $ 53.260,00 S 59.260,00 S  59.260,00
Dep. Acumulada S 3.712,67 5 8.025,33 $ 12.93800 S 18.184,00 S 24.030,00
Activos Diferidos $ 70600 S 5.68480 S 4.26360 S 2.84240 S 142120 S =
Gastos Preoperacionales $ 710600 5 710600 S5 7.10600 $ 7.10600 5 7.106,00 S 7.106,00
Amort. Acumulada 4 142120 & 2.84240 & 426360 % 5.684,80 §  7.10600
TOTAL ACTIVOS $ 109.952,67 S 89.12576 S 78.39559 S 74.820,88 S 171.058,54 § 352.557,02
PASIVOS
Pasivos Corto Plazo S = S - S = S - S - S =
Cuentas por Pagar
Pasivos Largo Plazo S 3848343 § 27.06839 S 14.29451 § - S - S -
Préstamo Bancario $ 3848343  $ 27.068,39 S5 14.29451 S - 5 - S -
PATRIMONIO 4 71.469,23 S 62.057,37 S 64.10L08 $ 74.820,87 S 17L.058,52 $ 352.557,00
Capital Accionistas 4 71.469,23 § 7146923 $ 7146923 $ 7146923 $ 7146923 § 71.469,23
Utilidades del Ejercicio $ (9.411,87) § 2.043,71 S 10.719,79 S 96.237,66 S 181.49848
Utilidades Retenidas g - % (9.411,87) $ (7.368,16) $ 3.351,63 $ 99.589,29

TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO ~ $ 109.952,67 $ 89.12576 $ 78.395,59 $ 74.820,89 $ 171.058,54 $ 352.557,02

Elaborado por: Padl Jaramillo Palma
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7.8.1. Razones Financieras

7.8.1.1. Liquidez

Las razones de liquidez de la empresa se detallan en la siguiente

tabla:

Tabla 44: Liquidez

| LIQUIDEZ ANO 2016 | ANO 2017 |ANO 2018 |ANO 2019 | ANO 2020
Razdn Corriente 45894 3 6 3 4

Activo Corriente / Pasivo Corriente
|Capita| de trabajo | $ 67.586,67 | $ 67.586,67 | $  67.586,67 | $ 67.586,67 | $ 67.586,67 |

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

La empresa tiene pagos de impuestos a partir del segundo afo
porque el primer afio tiene una utilidad neta negativa, y los activos

corrientes no tienen ningun problema en cubrir los pasivos corrientes.

7.8.1.2. Gestion

Las razones de gestion de la empresa se detallan en la siguiente

tabla;

Tabla 45: Gestion

‘ GESTION ANO 2016 | ANO 2017 |ANO2018 |ANO2019 | ANO 2020

Rot. Cuentas x C 5,6 5,7 5,6 5,7 5,6
Ventas / Cuentas por Cobrar veces veces veces veces veces
Dias promedio de cobro ‘ 65 | 64 | 65 | 64 ‘ 66 |

Elaborado por: Paul Jaramillo Palma

Los dias promedio de cobro de las deudas son de 65 dias.
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7.8.1.3. Endeudamiento

Las razones de endeudamiento de la empresa se detallan en la

siguiente tabla:

Tabla 46: Endeudamiento

| ENDEUDAMIENTO ‘ ANO 2016 ANO 2017 ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020

Endeudamiento Total 35,0% 30,4% 18,2% 0,0% 0,0%

Pasivo / Activo

Cob. Gastos Fijos 0,96 1,08 1,17 2,11 2,47
Utilidad Bruta / Gastos Fijos

Cob. Gastos Financieros 1,50 228 19,17
Utilidad Operativa / Gastos Financieros
Elaborado por: Padl Jaramillo Palma

El primer afio la utilidad bruta no alcanza a cubrir los costos fijos

del negocio por un 5%.
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7.8.1.4. Rentabilidad

Las razones de rentabilidad de la empresa se detallan en la

siguiente tabla:

Tabla 47: Rentabilidad

RENTABILIDAD ‘ANO 2016 ’ANO 2017 ‘ANO 2018 ‘ANO 2019 ‘ANO 2020 ‘

M Brut
argen Bruto 72,6% 73,8% 72,1% 80,0% 80,7%
Utilidad Bruta / Ventas Netas
M (o] ti
argen Lperativo -4,9% 3,8% 9,7% 41,7% 47,7%
Utilidad Operativa / Ventas Netas
M Net
argen eto -8,2% 1,4% 6,1% 27,6% 31,6%
Utilidad Neta / Ventas Netas
ROA
-10,6% 2,6% 14,3% 56,3% 41,6%
Utilidad / Activos
ROE
-15,2% 3,2% 14,3% 56,3% 41,6%
Utilidad / Patrimonio

Elaborado por: Padl Jaramillo Palma

La utilidad del negocio es desfavorable el primer afio, pero a partir
del segundo se pueden observar ratios que indican que el negocio es

rentable.

7.9. Conclusion Financiera

La propuesta para la creaciébn de una empresa productora y
comercializadora de carcasas para celular utilizando botellas plasticas
(PET) recicladas en la ciudad de Guayaquil con una proyecciéon

financiera de 5 afios concluye que:
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Los resultados obtenidos en la evaluacion financiera demuestran
que la propuesta es rentable, con una tasa interna de retorno de un
27,78% es decir 1,7 veces la tasa minima aceptable de rentabilidad y
con un valor actual neto de USD 68.530,97.

A pesar de tener utilidad negativa el primer afio por no alcanzar
el punto de equilibrio en 778 unidades se puede observar que las ventas
aumentan para el segundo afio un 21,4%, en el tercer un 19,1%; en el
cuarto afio ya que se comercializara el producto en otras ciudades el
crecimiento sera de 49,4% y para el quinto un 25%.

El retorno sobre los activos y sobre el patrimonio sera de un

41,6% el ultimo afio y con un margen neto de 31,6%.

143



CAPITULO 8

PLAN DE
CONTINGENCIA




CAPITULO 8
8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1. Plan de administracion del riesgo

La empresa CHAMBERO CASE S.A. desarrollara un plan de
contingencia evaluando los posibles riesgos y complicaciones que
afecten de una u otra manera el desempefio de la misma, para asi de

ésta manera resolver cualquier inconveniente o circunstancia.
8.1.1. Principales riesgos

Los principales riesgos que la empresa podria tener son:
1) Dafo de maquinaria y equipos

2) Escases de materia prima

3) Nuevas leyes y regulaciones por parte del Gobierno

4) Cuentas incobrables
8.1.2. Reuniones para mitigar los riesgos

Cada uno de los departamentos de la empresa tendran reuniones
internas una vez por semana; los gerentes tendran reuniones cada 15
dias para hacer una retroalimentacion que permita mitigar algun riesgo.
Esta actividad proactiva generara un mayor desenvolvimiento de todos
los activos de la empresa tomando acciones previas a cualquier

eventualidad y de ésta manera su administracion sera mas eficiente.
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8.1.3. Tormenta de ideas (brainstorming), listas de
verificacion (check lists)

Las herramienta de brainstorming y listas de verificacion permiten
generar mejores procedimientos a posibles eventualidades ya que todos
los miembros de la empresa proponen ideas de posibles soluciones que
mitigarian de mejor manera los riesgos, luego éstas ideas se las
introduce en una lista de verificacion donde se las analiza
detalladamente individualmente para determinar cual seria la mas

factible.

8.2. Planeaciéon de larespuesta al riesgo

8.2.1. Monitoreo y control del riesgo

Se evaluara, monitoreara y controlard inmediatamente cualquier
eventualidad o riesgos que acontezca para reducir su impacto en el
menor tiempo posible. Previo al evento se seguira monitoreando hasta

descartar totalmente el problema.
8.3. Plan de Contingenciay Acciones Correctivas

El plan de contingencia es la respuesta proactiva a futuras
posibles eventualidades y para ello se tomaré las siguientes acciones
correctivas:

1) Dafo de Maquinaria y Equipos.- La maquinaria tiene garantia

por dos afios, tendra un mantenimiento periodico y en caso

de dafio grave se contratara un especialista.
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2)

3)

4)

Escases de Materia Prima.- En caso de no encontrar materia
prima por eventualidades como la lluvia, se recolectara en
otros sectores 0 en ultimo caso se comprara.

Nuevas leyes y regulaciones por parte del gobierno.- Se
analizara las correctivas a tomarse para poder adaptar la
empresa a nuevas regulaciones, siempre informando a todo
el personal.

Cuentas Incobrables.- En caso de no poder cobrar alguna
cuenta. se realizara factoring con alguna entidad financiera

para poder recuperar un porcentaje del valor.
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CONCLUSIONES

Por medio de la propuesta para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de carcasas para celular utilizando
botellas plasticas (PET) recicladas en la ciudad de Guayaquil se

concluye en los siguientes puntos:

1) La propuesta es rentable, posee un valor actual neto
positivo de USD 68.530,97 con un tasa interna de retorno de 27,78%
en una proyecciéon de 5 afios y con un retorno de la inversion en 4 afios

y 3 meses; como resultado haciéndola atractiva.

2) Para el proceso productivo se utilizara maquinaria que
cumpla todos los requerimientos para obtener un producto de calidad y

de especificaciones milimétricas.

3) El mercado es relativamente nuevo con un crecimiento
proyectado anual de 6,4 puntos porcentuales sin competidores de
marcas establecidas, haciéndolo idoneo para ofertar carcasas de

Chambero-Case.

4) Mediante el estudio cuantitativo se pudo determinar
cudles son las caracteristicas que un consumidor busca al momento

de adquirir una carcasa.
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5) La marca de las carcasas serd Chambero-Case con su
slogan “One Bottle = One Case” que hace alusion a la materia prima

reciclada.

6) Las carcasas seran vendidas en locales de accesorios en
los centro comerciales, pagina web de la empresa y mercados

electrénico.

7) El precio de venta del producto ser4d de USD 10,00 el
primer y segundo afio, de ahi en adelante tendra un incremento anual

de un 5% como maximo.
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RECOMENDACIONES

Las recomendaciones para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de carcasas para celular utilizando
botellas plasticas (PET) recicladas en la ciudad de Guayaquil son las

siguientes:

1) Innovar anualmente las carcasas ya que son accesorios
complementarios de dispositivos tecnologicos que se actualizan

periddicamente.

2) Mejorar el rendimiento y eficiencia de la empresa

anualmente para mejorar su competitividad en el mercado.

3) Desarrollar un servicio post-venta eficiente para mejorar

la satisfaccion del cliente respecto a la compra del producto.

4) Implementar campafias de marketing que generen
atraccion de los compradores potenciales, ademas de posicionar la
marca en la mente del consumidor y de ésta manera poder abarcar mas
mercado en la ciudad de Guayaquil planificando una expansion a

mercados como Quito y Cuenca.
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5) Incentivar constantemente a los ciudadanos del norte de
la ciudad de Guayaquil a reciclar sus botellas plasticas para utilizar el

PET como materia prima de las carcasas.
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ANEXOS

(Encuesta)

Encuesta

Nombre:

Edad:

Género: M F
Sector de residencia:

10) ¢ Qué dispositivo movil posee?
Samsung: S3  S3mini  S4 S4mini S5 Sbmini  S6  Galaxy
Note
Iphone: 4 5 5S 6 6+
Otro:

11)¢Usa algun tipo de carcasa para cuidar la integridad de su dispositivo
movil?
Sl NO
Si respondié Sl explique de que material y marca son:
Si respondié NO explique el por qué:

12) Al momento de adquirir una carcasa, en qué lugar o comercio lo haria
Vendedores Formales: Centros Comerciales Distribuidores Autorizados
Vendedores Informales: Ambulantes La Bahia

13)¢ Cree usted que las carcasas brindan algun beneficio para cuidar la
integridad de su dispositivo?
Si NO
Si respondié NO explique el por qué:

14)Si decidiera adquirir una carcasa para su dispositivo por cuales de los
siguientes motivos lo haria:
e. Proteccién
f. Disefio
g. Color
h. Personalizacion

15)Sabia usted que en su mayoria las carcasas no son elaboradas con
materiales reciclados o reciclables.
¢ Le gustaria comprar una carcasa que sea elaborada con botellas de
plastico recicladas?
Sl NO
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16)Mencione las caracteristicas de una carcasa que cree que satisfaga
todas sus necesidades

17)¢ Cuanto dinero estaria dispuesto a pagar por una carcasa que posea
la mayoria de las caracteristicas mencionadas por usted
anteriormente y que sea elaborada con botellas plasticas recicladas?

18) ¢ Cuantas carcasas cree usted que estaria dispuesto a comprar al
ano?
1 2 3 0o mas
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