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Plan de Intra emprendimiento para la linea de Botas Impermeables transparentes para nifias,
es una propuesta que nace en la creciente demanda de calzado impermeable para el segmento
infantil donde se identifica una necesidad dentro de la compaiiia Plasticaucho Industrial S.A., en
sus productos bajo la marca Venus, dado que actualmente la oferta contiene disefios robustos
y colores basicos, el problema identificado estd en que las nifias no cuentan con un calzado
apropiado para la época invernal o para sus paseos en el campo, por lo tanto el objetivo radica
en validar la viabilidad del proyecto de la coleccion de botas impermeables para nifias en las
ciudades de Quito y Guayaquil.

La coleccion Crystal Boots bajo la marca Venus, que en su presentacion incluye un par de
botas transparentes con olor a Tutti frutti (del italiano todas las frutas), dos pares de medias con
disefio contenidas en una caja, son caracteristicas de innovacion para este tipo de calzado en el
mercado local.

La realizacion del estudio de mercado, se plante6 con el objetivo determinar las caracteristicas
del disefio del producto, empleando metodologias cualitativas para extraer informacion latente
sobre gustos y preferencias de los consumidores de botas impermeables transparentes.

Es necesario dar a conocer que se sumé a la investigacion didlogos de valor con personal ex-
perto en calzado como son los miembros de la CALTU (Camara Nacional de Calzado), quienes
con su criterio indican que el proyecto es innovador y de seguro serd exitoso, de igual forma
dadas las coyunturas comerciales con Autoservicios de relevancia en Pais como Corporacion
Favorita y Corporacion Rosado se presentaron las botas impermeables transparentes para ni-
fas indicando sus representantes del area de compras el interés de introducir el producto en el
préximo invierno.

ESPAE 14 ESPOL
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1 PRESENTACION DE LA EMPRESA Y DEL PRODUC-
TO

1.1 Presentacion de la empresa

Plasticaucho Industrial S.A (2016), es una empresa cuya actividad industrial se encuentra vin-
culada con la comercializacion y fabricacion de calzado, productos de caucho y eva. Su manu-
factura abarca cinco lineas diferentes, las cuales son: produccién de compuestos termoplésticos,
calzado de lona, cuero, botas de pléstico, articulos de caucho, Ethylene-vinyl-acetate (EVA) y
zapatillas de playa.

El inicio de las actividades de fabricacion de calzado se remonta al afio 1931, en el cual su
fundador Don José Filometor Cuesta Tapia, determina la orientacion de su compaifiia y deli-
nea su trayectoria para las proximas décadas, la marca VENUS, estd registrada ante el Estado
Ecuatoriano en 1938, en 1942 se inauguran las instalaciones propias de la Fébrica.

En el afio 1965, Plasticaucho Industrial S.A., se constituye como personeria juridica y co-
mienza una evolucion historica al incorporar nueva tecnologia, maquinaria moderna y procesos
eficientes. En 1992 se crea la Fundacién Cuesta Holguin, como un brazo ejecutor de la politica
de colaboracién social que ha caracterizado a los accionistas de la empresa y colaboradores a
lo largo de los afios.

En el afo 1999, se crean las filiales Venus Colombiana y Venus Peruana ademés de la comer-
cializacion de productos en algunos paises de Latinoamérica. En el 2013 comienza el traslado
al Parque Industrial de la ciudad de Ambato donde en la actualidad encontramos la mayoria de
nuestras plantas productivas y oficinas administrativas.

Ahora dentro del contexto antes mencionado se debe indicar que para evitar inconvenientes
con las autoridades de control de ambos paises (Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales
de Colombia y La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria), en
1999 se decide crear las empresas Venus Colombiana y Venus Peruana.

Enla figura 1, se presentan los resultados de las ventas totales por afio, las mismas se encuentran
expresadas en miles pares, en dicha figura se puede visualizar un crecimiento en la produccién
de las botas impermeables, ello representa una gran oportunidad de negocio en el mercado
nacional.

Por otro lado en la figura 2, se presenta los resultados de las ventas totales por afio, las mismas
se encuentran expresadas en miles de ddlares, en dicha figura se puede concluir que existe un
crecimiento significativo para la empresa, adicional a ello se debe sefialar que para el cdlculo
se considerd un precio promedio de 7,64 ddlares en el precio de venta al distribuidor, dichos
valores no tienen gravado el Impuesto al Valor Agregado.

ESPAE 15 ESPOL
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1.1.1. Mision

Lideramos el sector calzado en el Ecuador con procesos édgiles, eficientes e innovadores.

1.1.2. Vision

Todo ecuatoriano usard un par de zapatos de una de las marcas comercializadas por la empresa.

1.1.3. Valores corporativos

HONESTIDAD: La integridad en cada accién que tomamos, es la manera con la que buscamos
nuestros objetivos, la exigimos a todos quienes se relacionan con nuestra Empresa.

JUSTICIA: Actuamos otorgando a cada persona lo que le corresponde en sentido de razén y
equidad.

ETICA: Actuamos apegados a nuestros valores, que son el conjunto de normas que rigen la
conducta organizacional e individual.

SOLIDARIDAD: Nos sentimos y actuamos cercanos y adheridos a los propésitos de desarrollo
de nuestros colaboradores y la comunidad.

LEALTAD: Somos fieles a nuestros principios y creencias y nuestros actos son coherentes con
ellos.

HONORABILIDAD: Cumplimos con nuestras obligaciones para con la sociedad y las perso-
nas y lo hacemos con conviccion y alegria

1.2 Contexto general del problema

Para explicar la problemética que se desarrolla dentro de la organizacion se considera relevante
considerar lo que indican los autores Brown et al. (2014), donde manifiestan que la declaracién
de los porqués constituye una herramienta ttil que alinea los esfuerzos de los miembros del
equipo de los lideres y de otras partes interesadas. Ademds ayuda a mantener el apoyo a lo
largo de las cinco fases de la creacion de la marca de un proyecto. Para ello lo cual indican que
se debe responder a las cuatro interrogantes siguientes:

= Identidad: cudl es el problema?
= Localizacion: donde lo vemos?
» Tiempo: cudndo ocurre y cudndo empezd?

= Magnitud: qué tamaifio tiene el problema en términos cuantificables?
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Para lo cudl se procede a responder las interrogantes en su respectivo orden:

Desde la perspectiva del consumidor el problema principal es que las nifias en épocas invernales
mojan su calzado y por ende sus pies sin dejar que disfruten del tiempo libre sin permitir
movilizarse en épocas de lluvia.

En las ciudades de Quito y Guayaquil, la temporada invernal afecta en grandes proporciones.
Adicional a ello al ser ciudades con la mayor cantidad de habitantes, se vuelve un mercado
objetivo importante para la empresa.

Desde el ano 2014, se identifica un crecimiento constante en las ventas las mismas que se
pueden visualizar en las figuras 1 y 2. Dicho crecimiento se da bajo la oferta actual de los
productos infantiles con disefios robustos y colores basicos.

Bajo el mismo andlisis de crecimiento en las ventas en relacion a los afios 2015 y 2016, se
considera la interrogante cudnto mas puede crecer la compaifiia en la linea de negocio de bota
infantil?.

El problema principalmente se refiere a que las nifias de 3 a 11 afios de edad, no cuentan con
un calzado adecuado para la proteccidon de sus pies en épocas de lluvia debido a que mojan
su calzado y por ende sus pies, asi también los modelos existentes en el mercado actual son
soluciones parche que han dado las empresas al mercado ecuatoriano, donde se debe resaltar
que los moldes de las botas infantiles son: visualmente agricolas, toscas, con disefios neta-
mente masculinos, robustos y colores planos que no permiten combinaciones mayores con la
vestimenta.

Por ello, el intraemprendimiendo se refiere a disefiar una solucién para las nifias que cuente
con una propuesta de valor diferente a las ya existentes, de esta manera se busca el mejorar la
satisfaccion de los consumidores, asi como el incremento de la empresa en nuevo segmento de
mercado, debido a que actualmente la linea de botas infantiles cuenta con un crecimiento que
puede ser mayor al integrar nuevos productos al portafolio y que estos no sean estrictamente
estacionales como sucede en la actualidad.

1.3 Propuesta del proyecto

Es necesario indicar que dentro de la linea de negocio de botas impermeables de Plasticaucho
Industrial S.A., en el segmento de botas infantiles, donde el portafolio actual es limitado, se
considera que las botas impermeables transparentes para nifias complementaria el mismo, en
cuanto que es un producto versdtil que permitird entregar una propuesta distinta y complemen-
taria al portafolio existente, generando ingresos incrementales en la linea del tiempo.

Ahora se debe indicar que el presente proyecto, busca apalancarse en la experiencia de mas de
80 afios en fabricacion de calzado con la marca Venus. Al ser la linea de calzado impermeable
que tradicionalmente estd enfocada en el segmento agricola, se propone dar un giro urbano,
que pase de un uso agricola a un uso de moda. Con la ayuda de la transparencia de las botas y
la entrega de medias con disefo en el pack complementario, se pretende generar un incremento
sustancial en las ventas y por ende en los ingresos de la linea en la empresa.
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El proyecto consiste en ofertar un tipo de calzado diferente con un valor agregado, es decir con
pares de medias que permitan al usuario realizar diferentes combinaciones.Por ello es necesario
destacar la factibilidad de fabricacién y comercializacion en canales de distribucién modernos
(autoservicios) a nivel nacional, dada la coyuntura para ofertar proyectos nuevos e innovadores
con las principales cadenas de ropa y calzado del Pais, como son: De Prati, Megamaxi (depar-
tamento textil y jardineria), Rio Store de Mi Comisariato, Pony, entre otras; incluso se puede
contar con un alcance para incursionar en canales como jugueterias.

1.4 Justificacion

La empresa Plasticaucho Industrial S.A., es lider del mercado ecuatoriano en la fabricacion y
comercializacion de botas impermeables bajo la marca Venus. Al contar con su planta produc-
tiva la cual ofrece al mercado nacional e internacional cerca de 5°000.000 de pares de botas
al afio. Se pretende el apalancamiento en la extension del segmento infantil dado que cuenta
con plantas productivas y su integracion en la fabricacidn para proponer un nuevo producto que
amplie el portafolio existente.

Debido a que la inversidon mayoritaria como son: espacio fisico, maquinaria, conocimiento
en la fabricacion y demads, estin mds que probadas, el llegar a fabricar un nuevo modelo de
botas infantiles resulta menos oneroso, que empezar de cero en cualquier empresa. Por ello la
necesidad de una investigacion de mercado que respalde la aceptacion del segmento objetivo,
mediante la utilizacion de las metodologias Design Thinking y Lean Startup. Con la finalidad
de establecer un producto minimo viable que se ajuste a las necesidades de los consumidores.

El desarrollo del plan de intraemprendimiento, se justifica debido a que segin las cifras de la
empresa Plasticaucho Industrial S.A. (2016), el comparativo del primer semestre del afio 2015
y 2016, en las ventas de botas impermeables infantiles para nifias en cuanto a délares existe un
incremento del 34,28 %, adicional a ello se debe resaltar el incremento con respecto al nimero
de pares el mismo que se ubica en el 22,31 %.

Se debe resaltar la politica actual de la organizacion, la misma que hace referencia a la innova-
cion y satisfaccion del cliente, por ello se hace necesario el anticiparse a las necesidades de los
consumidores de las ciudades de Quito y Guayaquil, con una propuesta de valor innovadora,
para los clientes fidelizados, asi como los potenciales clientes de las marcas comercializadas
por la empresa.

Ahora se debe destacar el apoyo e interés de los directivos de la organizacion en cuanto a
desarrollar un nuevo producto que mejore el posicionamiento de los productos fabricados por
Plasticaucho Industrial S.A.
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2 ANALISIS DEL SECTOR Y DE LA COMPANIA

En este capitulo se detalla el sector al cual pertenece Plasticaucho Industrial S.A., para el ané-
lisis se aplico la herramienta de Strategic Toolbox, la cual fue desarrollada por William Loyola
PhD., profesor de gerencia estratégica de la ESPAE.

Donde se evaluan las fuerzas: politicas, econdémicas, sociales, tecnoldgicas, legales y ambien-
tales (PESTLA), asi como la influencia de los stakeholders estratégicos involucrados en el
desarrollo de la actividad.

Ahora es necesario detallar que las fuerzas del entorno, aportardn como indicadores claves para
establecer la posicion de la empresa en el sector. Con la finalidad de que se pueda contar con
informacién primordial para contrarrestar cualquier impacto negativo que se genere.

Se debe resaltar la importancia de que dicho andlisis se lo debe realizar de forma continua,
para de esta manera generar una cultura de involucramiento con el sector, asi como también la
competitividad de la organizacion.

2.1 Diagnostico de la estructura actual y de las perspectivas del sector

Para iniciar el anélisis se considera el modelo de Loyola (2016), donde menciona que se de-
be realizar un andlisis social e industrial mediante el uso de diferentes técnicas que permitan
identificar las fuerzas generales y competitivas que caracterizan el entorno de la organizacion.

Por ello en la figura 3, se establecen las fases para el andlisis estratégico del entorno de la
empresa Plasticaucho Industrial S.A., con la finalidad de esbozar un orden adecuado.

Anilisis del ambiente social
Factores econdmicos, socioculturales, tecnoldgicos, politicos y legales

+

Anélisis
del mercado

Anélisis de la
comunidad

Anélisis
de competidores
Analisis
de proveedores
-

Anélisis
del gobierno

Seleccion

Analisis de grupos de factores
de interés estratégicos
* Oportunidades

* Amenazas

Figura 3. Componentes para el andlisis del ambiente social
Fuente: Wheelen y Hunger (2010)
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Dentro de este aspecto es necesario indicar que, para llevar a cabo el andlisis del entorno,
los administradores estratégicos, deben primero estar conscientes de las diversas variables que
existen en los entornos naturales, sociales y de tareas de una organizacién. Los entornos natu-
rales o de ambiente incluyen recursos fisicos, la vida silvestre y el clima. En cuanto al entorno
social es el sistema donde la humanidad incluye fuerzas generales, que no influyen directamen-
te en las actividades de corto plazo de la organizacion, pero si en cambio en las de largo plazo.
Estas fuerzas que afectan diversas industrias son:

Fuerzas Econémicas, que regulan el intercambio de materiales, dinero, energia e informacion.
Fuerzas Tecnoldgicas, que generan inventos para la solucién de problemas.

Fuerzas Politicas y Legales, que asignan poder y emiten leyes y regulaciones restrictivas ade-
maés de proveer proteccion y seguridad juridica.

Fuerzas Socio-Culturales, que son las que regulan los valores, costumbres y hédbitos que tiene
la sociedad.

El entorno de tareas, incluye los elementos o grupos que influyen directamente en la compaiia
y que a su vez, reciben la influencia de esta, donde se detallan los siguientes:

= El Gobierno.

= [as comunidades locales.
= Proveedores.

= Competidores.

= (Clientes.

= Acreedores.

= Sindicatos.

= Empleados.

= Grupos de interés especial.
= Asociaciones Comerciales.

El entorno de tareas de una organizacidn, es comtinmente la industria en la que opera. Donde
se debe destacar que el andlisis de la industria es popularizado por el estratega Michael Porter,
la cual implica un examen minucioso de los factores claves que existen en el entorno de un
determinado sector.

Por ello el anélisis del entorno externo, se lo ha realizado a diferentes grupos de interés: merca-
do, comunidad, competidores, proveedores y gobierno. Los mismos que apoyan una seleccion
de factores estratégicos que representan a las oportunidades y amenazas del sector.
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Entre los grupos de interés (stakeholders), el modelo resalta a los accionistas, los proveedores,
al mismo gobierno, los empleados, los competidores y por supuesto a los clientes. Con un total
de 29 competidores en la industria de calzado, reportaron en 2014 un promedio de ingresos por
empresa de 6.98 millones y una rentabilidad de 3.8 %, el sector ha experimentado una reduccién
en sus ingresos de 2.4 % versus el afio anterior, de acuerdo a datos de la revista Ekos (2016).

Ahora es necesario indicar que segun el informe presentado por Ekos (2014), manifiesta que el
mercado de calzado en Ecuador, es bastante restringido comparado con otros paises, por tener
un consumo de calzado per cdpita bajo en el Ecuador (aproximadamente 2,3 pares por afio por
persona), frente a paises como por ejemplo Chile que tiene 3,5 pares o Brasil con 3,3 pares.

Dentro de este contexto se destaca a los paises lideres en el mundo como EEUU, que reportan
un consumo de pares de zapatos de 7,9 pares per cdpita o Italia y Francia con poco mds de 6.
Dichas cifras antes mencionadas indican que la esta industria compone el 0.2 % del PIB.

2.2 Tendencias politicas, econémicas, sociales, tecnoldgicas, legales y am-
bientales que afectan al sector de manera positiva o negativa

Por tanto, para iniciar el andlisis del entorno de la empresa se toma como punto de partida el
detalle de los factores: politicos, econdmicos, sociales, tecnolégicos, legales y econdémicos.

2.2.1. Factores Politicos

Dentro de los factores politicos se consideran los siguientes:

= Persistente compromiso de gobierno con parar la importacion de botas y calzado de otros
paises.

= Comportamiento de las compras publicas en calzado.
» Implementacién de salvaguardias.
= Reciente anuncio de incremento de impuestos por situacion de emergencia.

El sector produccion nacional de calzado estd sujeto a una fortisima competencia internacional.
Sin embargo, la capacidad y densidad social ha demostrado una valiente resistencia, por lo que
su contribucion al PIB se mantiene. Al acogerse a alguna medida de proteccién, como ocurrié
durante la crisis mundial de 2009, fue capaz de expandir su actividad en forma lo suficiente-
mente importante como para saturar los circuitos comerciales internos y buscar opciones de
mercado fuera del pais.

Con estos antecedentes, al parecer la industria del calzado tiene opciones suficientes como para
incursionar en el comercio mundial, con todas las externalidades positivas que dicha incursién
podria significar para la produccién interna, en forma de empleo, encadenamientos (subsectores
y sectores interconectados para los procesos de comercializacion del calzado) y consolidacién
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de los circuitos internos de comercio. Sin embargo para que esto pueda ocurrir en toda su poten-
cialidad, se requiere de una institucionalidad que gestione la politica de comercio exterior como
parte integrante de las politicas de fomento del empleo y de cambio de la matriz productiva.

Es asi que el Gobierno a través de sus Ministerios correspondientes emite el 23 de Febrero del
2010 la Resolucion 550 COMEXI definiendo un arancel Mixto de 6 ddlares, por par importado
mds un 10% Ad valorem lo cual a ejemplificado acciones por parte del Estado para frenar la
importacién masiva de botas y calzado de otros paises. Se evidencia también un incremento
en la promocién de las compras publicas para preferir la adquisicion de bienes de produccién
nacional. Esto se refleja en las exigencias dentro de los términos de contratacion en la compo-
siciéon del Valor Agregado Ecuatoriano, a través de mecanismos de preferencias al momento
de ser ganadores de una Subasta Inversa por parte del SERCOP y demostrar ciertos grados de
umbrales de utilizacién de insumos y materiales propios de la regién ecuatoriana.

En conjunto con las politicas de aranceles mixtos al calzado importado también se dio una po-
litica del cambio en el modelo de industrializacién sustitutiva de importaciones, que no es mas
que sustituir las importaciones de manufactura por produccidn interna a través de politicas tales
como: Barreras arancelarias y no arancelarias a las importaciones, intervencion en los mercados
cambiarios (restringido en dolarizacién), produccidn estatal en sectores clave, financiamiento a
sectores compatibles con el modelo

En la figura 4, se desarrolla un anélisis detallado de dichas fuerzas.
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Ambito, Sector y Afio: Politico (141 - Fabricacion de Prendas de Vestir, Excepto Prendas de Piel. 2014
Produccion Nacional Pares
a1 28875 Debido a la creciente salida de
_ 2012 30000 divisas y la apreciacion del ddlar, el
Persistente . . )
ey 2013 34000 tema de las importaciones ha sido de
compromiso de
.p 2014 35000 granimportancia para el gobierno Disminucion de
P01  gobierno con parar la - ) Ecuador - s
. ” 2015 31000 actual. La disminucion de las mismas salida de divisas
importacidn de botasy : -
A incrementa la tendencia de una
calzado de otros paises - ;
p demanda positiva hacia el producto
4 Fuente: MIPRO e
5. Confiabilidad: Alta
Produccion Nacional %%
2005 15M
L - El gobi |afio 2008
. 2011 6M gobierno en el afio : ne
Comportamiento de 01 46M compraba calzado en cantidades
P02  lascompras publicas : significativas. A partir del 2009 las Ecuador Ventas al gobierno
2013 15M -
en calzado ventas a este segmento han venido en
2014 23M e
2015 23M
4, Fuente: SERCORP
5. Confiabilidad: Alta
2014 0%
2015 45%
2016 40% Para fomentar la industria nacional y
Implementacion de 2017 0% restringir la salida de divisas se )
) ) Ecuador Salvaguardias
salvaguardias implementan ad-valorems a los
productos importados
4, Fuente: Ministerio de Comercio Exterior
5. Confiabilidad: Alta
Ailo Porcentaje
2009 349%
Mg od 2010 350% —— o )
' eciente anuncio de W Wk on e reciente estado de emergencla
incremento de 02 UK debido al terremoto que afectd a las
P04 impuestos por ! z0nas de Manabi y Esmeraldas, el Ecuador Politicas Fiscales
N 2013 3% ; ; . -
situacion de gobierno anuncié una serie de medidas
. 2014 330% s
emergencia que incluyen aumento del IVA, aportes
4, Fuente: www.theglobaleconomy.com
5. Confiabilidad:

Figura 4. Matriz de Variables Representativas-Factores politicos

Fuente: elaboracion propia

Basado en: Loyola Strategic Modeling Toolbox (2016)
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2.2.2. Factores Econéomicos

Dentro de los factores econdémicos se consideran los siguientes:
= Crecimiento Econémico.
= Inflacion.
= Producto Interno Bruto del Ecuador (PIB).
= Desempleo.
= Déficit Fiscal.
En el segundo trimestre de 2016, Banco Mundial (2015) indica lo siguiente:

“ Entre 2006 y 2014, el PIB promedio un crecimiento del 4,3 % impulsado por los
altos precios del petroleo y por importantes flujos de financiamiento externo. Este
avance permitio un mayor gasto social e inversiones destacadas, en particular
en los sectores de energia y transporte, y ademds en educacion. De acuerdo a
estadisticas INEC, la pobreza disminuyo del 37,6 % al 22,5 % en ese periodo. El
coeficiente de desigualdad GINI se redujo de 0,54 a 0,47 puesto que el crecimiento
beneficio en mayor medida a los mds pobres Sin embargo, estos logros estdn en
riesgo debido a la desaceleracion y contraccion economica que experimenta el
pais como consecuencia de la caida de petroleo (a nivel mundial) desde fines de
2014 y la apreciacion del dolar. Es asi que el nivel de pobreza reporta ligeros
incrementos del 22,5 % en 2014 a un 23,3 % en 2015 debido a un incremento de la
pobreza rural que pasé del 35,5 % al 39,3 %. A lo anterior se sumaron los efectos
devastadores del terremoto registrado en abril de 2016 en el drea costera, que,
de acuerdo a estimaciones iniciales del Gobierno, ha generado un costo de re-
construccion de cerca de 3 puntos porcentuales del PIB". (p. 1).

En base a lo antes sefialado por el Banco Mundial, se debe indicar que en ausencia de la mo-
neda local, y dado los escasos colchones fiscales y externos, el pais no ha podido utilizar la
politica macroecondémica para afrontar la compleja situaciéon econémica. Es por esto que en
el nuevo contexto internacional se ha generado una importante contraccion de la demanda do-
méstica (falta competitividad), principalmente publica. En efecto, el Gobierno se ha visto en la
necesidad de reducir significativamente la inversion publica y acortar el gasto corriente. En es-
te periodo complejo, Ecuador enfrenta el desafio de adecuar su estructura econdémica al nuevo
contexto internacional con el fin de recuperar la senda del crecimiento en el mediano plazo y
proteger los importantes avances sociales logrados durante la bonanza petrolera.

En este proceso, el pais también enfrenta el reto de preservar la estabilidad econémica, aunque
es claro que habré un periodo de bajo crecimiento y de movimiento de factores desde sectores
menos productivos hacia los mds productivos.

En la figura 5, se desarrolla un anélisis detallado de dichas fuerzas.
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Ambito, Sector y Afio: Econdmico C141- Fabricacion de Prendas de Vestir, Excepto Prendas de Piel. 2014
2. Variables Predeterminadas y sus 3. Valores 8 dela
Aflo %
2009 0,57%
2010 3,50% o
01 780% Desde .EI 2912 seviene viendoun ‘
Crecimiento 2012 5,60% d“”"’"’""'“ e s‘?"" Desaceleracidn
Econdmico 13 s datos oﬁclales del FM), la proyeccién de Ecuador S
crecimiento en el Ecuador para el 2016
i il ser de-4.5%
4, Fuente: Ml
5, Confiabilidad: Atz
Afio %
2010 3,60%
2011 4,50%
il S Segln Fausto Ortiz, ExMinistro de Finanzas
E02  Inflacién . L70% en aftos anteriores, la inflacién acumulada Ecuador Inflacién
U 3,60% proyectada para este 2016 serd de 2.39%
2015 3,38%
2016 2,38%
4, Fuente: Econ. Fausto Ortiz
5, Confiabilidad: Atz
Afo 5% r
2010 708
2011 808
200 288 Fn los Gitimos anq ¢l P18 del Ecuador ha
2013 a8 ido aumentando, sin embarge la
E03 PB proyeccidn para este 2016 es negativa, Ecuador Decrecimiento del PIB
au 1018 por consiguiente |z expectativa no es
2015 1048 buena y el desempleo puede aumentar
4, Fuente: wiww.theglobaleconomy.co
5. Confiabilidad:
Afo % ’
2010 5%
011 4,20% . o
013 420% - :
E04  Desempleo negativa con el desempleo, queriendo Ecuador Desemplec
2N 4008 decir que mientras menor s el PIB,
w15 4TT% mayor es el desemplec
4, Fuente: Twww.theglobaleconomy.co
5, Confiabilidad:
Afio §55 r
2016 3665M iasta mes de marzo 2016 se han
conseguida US$ 2,516 millones por
deuda pablica, de los cuales 47.5%
§05  Defic Fisca e LT . Defict Fscal
interna el Banco Central es el principal
proveedor de fondos.
4, Fuente: Econ. Fausto Ortiz
5, Confiabilidad: Atz

Figura 5. Matriz de Variables Representativas-Factores Econdmicos

Fuente: elaboracién propia
Basado en: Loyola Strategic Modeling Toolbox (2016)
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2.2.3. Factores culturales

Geert (2010) indica lo siguiente:

“Para definir este andlisis basamos el estudio en los conceptos desarrollados por
el antropologo Geert Hofstede, quien creo cinco dimensiones culturales para po-
der entender a las diversas culturas. Estas seis dimensiones son: distanciar al
poder, individualismo-colectivismo, masculinidad-femenidad, evasion de la incer-
tidumbre, orientacion a largo plazo, indulgencia versus restriccion. Esta escala
puede explicar la variacion en el comportamiento de la sociedad como un indica-
dor exploratorio para fines del presente trabajo. Geert define a la cultura como iina
programacion colectiva en la mente de las personas que distingue a los miembros
de un grupo o categoria de los de otra". (p.6).

Dentro de los factores culturales se consideran los siguientes:
= Distancia del poder.
» Individualismo.
= Masculinidad.
= Rechazo de la incertidumbre.

Por tanto, se debe resaltar que dentro del andlisis de los factores culturales se puede concluir
que, la distancia de poder es aceptada como parte de la vida por la sociedad y estd ligada a la
clase social; sin embargo, el individualismo cuenta con un puntaje bajo, siendo asi una de las
culturas més colectivas del mundo, sin dejar de lado donde la distancia de poder es evidente
que genera el resultado que existen grupos acorde a las clases sociales.

En cuanto a la masculinidad tiene un puntaje medio alto, la misma que es impulsada por el
rendimiento, la competencia y el éxito, queriendo ser el mejor (masculino).

En lo que respecta al rechazo a la incertidumbre, un puntaje de 67 lo cual da un alto control de
la incertidumbre.

En la figura 6, se desarrolla un anélisis detallado de dichas fuerzas:
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Ambito, Sector y Aro: Social (141 - Fabricacion de Prendos de Vestr, Excepto Prendos de Piel 014

2. Variables Predeterminadas  sus 3, Valores Historicos B, Etiqueta de

| T 1

E# 1. Fuerza General htds £ Descripeion de a Tendencia Hlcance N

Puntuacidn Nivel

L] Alto
La distancia el poder se refiereal hecho de que todos los individues enfassociedades no son iguales,
e puede dentificar coma el grado en que los miembros menos poderosos de las insttuciones y
0 Diarcadlod organizaciones dentro de un pals esperan y acegtan que el poder se distribuye de manera desigual. Para - Distancia
R Ecuador, una calficacdn de 78 e sumamente alta; e decir. na socedad que cree que as desigualdades e Poder

entre las personas son simplemente un hecho de la vida, Esta desipualdad es aceptada en todas |as capas
de la sociedad, y,  menudo igada ala raza yfa clase socil.

4, Fuente; Wi geert-hofstede.com

5. Confiablidad: At

Puntuacidn Nivel La cuestin fundamental abordada por ladimensidn del indvidualism de un pas, e ¢l grado de
b B interdependenia que una sociedad mantiens entre sus miembros. Tiene que ver con e hecho de la imagen

el pls s st define a! mismo s en bérminos de 'yo" o de "nosotros”, En s socledades ndidualistas a
gente se supone que cuida solamente de s{ mismos y de sus famliares irectos.En as sociedades
colectvstaslas personas pertenecen a grupos que se ocupan de ellos 2 cambio delealtady sentido de
pertenenca. Con una puntuacidn de 8, Ecuador posee uno de fos puntajes individualistas ms bajos en
otras palabras,Se encuentra entre a5 culturas s coectivistas del mundo, En combinacion con as atas
puntuaciones en k distancia del poder, esto signfica que los grupos a menudo tlenen sus fuertes
identidades igadas afa razay a diferencias de clae. Las luchas por e poder entre las diferentes facciones
poltcas, aungue frecuentes, rara vez se toman violentas, Las relaciones tienen priordad sobre lastareas,
fsto puede incluso dar lugar a que una tarea se complete répidamente a través de esfuerto coaperativo, 0

5. Confabilidad: At puedeser abandonada (s esa es a opinidn del grupo).

Puntuacion Nivel

02 Individualismo fovador | Individualismo

4, Fuente: i geert-hofstede.com

Una puntuacion aita (Masculino) en esta dimensidn indica que a sociedad se verd impulsada por fa
63 Media Atz competenda el endimientoy el it Un stema de vlores quese ncia en  escueay continda
durante toda a vida de la organizacidn, Una sociedad femenina (puntuacidn baja) es aquella en a cual
calicad de vida e el signo de éitoy sobresali e i mutitud no e admirable. La cuestion fundamental
S aquies ko que motiva  la gente, gueriendo ser el mejor (masculing) o querer lo que uno hace (Femenin. ik | Nekidd
(Conuna puntuacidn de 63 Ecuador es una sociedad Masculina - altamente orientada  impuksada por el
aito, Esto contradice el estereatio de que los atinoamericanos evitan e trabajo duro. Los ecuatorianos

o competitvos  orientados al estatus, aungue colectvista en lugar de individualista. La gente busca la

4, Fuente: Wi geert-hofstede.com pertenentiaa grupos que s dan estatus yrecompensas igadas rendimients, pero  menudo sacfcan
5, Conflabilidad: A o contra e trabajo,
Puntuacion Nivel

La caracteritica del rechazo de la incertidumbre de un pals tiene que ver con l forma en que una sociedad
52 ocupa del hecho de que el futuro nunca se podrd saber: ¢hay que tratar de controlar el futuro 0
simplemente dejar que suceda? Con una puntuacidn de 67, Ecuador tiene un alto contrelde a
incertidumbre que significa que, como nacidn, hacen uso de varios mecanismos que tratan de evitar a

Rechazo defa ambigledad. Las emociones se expresan ablertamente; a egilacion es amlia y detallada; radicionalismo Rechazo
incertidumbre scial prevalece. La reglas no son necesariamente seguidas, sin emoargo, esto depende en Ufima instanci, - Incertidumbre
sobre la decisidn de quienes tienen e poder, que hacen sus propiasregles y e si ¢l grupa considera que ks

reglas son aplicables a sus miembros, La efigion yla supersticidn tienen muchos seguidores, a radicidn de

4ty ik geerthoftedecom ada grupo es muy respetado por sus miembros, aungue no necesariamente respetan a tradicion de otro
5, Confiabldact Ata frupo.

Figura 6. Matriz de Variables Representativas-Factores Culturales

Fuente: elaboracién propia
Basado en: Loyola Strategic Modeling Toolbox (2016)
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2.2.4. Factores Tecnolégicos

El factor tecnoldgico es parte vital de las empresas dedicadas a la produccién de bienes, debido
a que estas buscan la optimizaciéon de recursos. Con la finalidad de alcanzar economias de
escala, por tanto, se debe resaltar que en el sector de calzado la tecnologia juega un papel
trascendental en la elaboracién del prototipo, producto final, distribucién y comercializacion.
Sin dejar de lado el andlisis de calidad.

SSHOES (2010), indica que el desarrollo tecnoldgico del sector de calzado se da principalmen-
te a partir nuevas propuestas de diseflo que respondan a los requerimientos de las necesidades
de los consumidores finales.

Es asi que las principales mejoras e innovaciones se dan en este campo y se trasladan a el
resto de componentes que se adaptan a las nuevas tendencias y propuestas del mercado. Dentro
de las propuestas de innovacion se puede encontrar la utilizacién de nuevos materiales mas
econdémicos que permitan obtener beneficios de economias de escala en la produccidn.

Por lo que, es importante que los principales actores del sector incentiven programas de innova-
cion tecnoldgica para desarrollar disefios competitivos de calzado nacional para poder competir
en otros mercados donde aplican este tipo de estrategias. El producto basico es muy hetero-
géneo y de fécil acceso por lo que solo conseguirdn la preferencia de los consumidores los
productos que demuestren algin factor diferenciador, el cual se puede conseguir al invertir en
tecnologia e innovacién. Algunos ejemplos de desarrollo tecnolégico del sector calzado son:
Algoritmos para medir la Biomecénica de los pies de los consumidores objetivo, nuevos disefios
de plantillas, simuladores para medir la capacidad de combinacién de materiales para plantilla,
simuladores para medir la interaccion del calzado con la parte superior del pie, software 3D
CAD que permite disefiar y digitalizar andlisis de presion y posicion del pie, entre otros.

En la figura 7, se desarrolla un anélisis detallado de dichas fuerzas:
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Ambito, Sector y Afio: Tecnoldgico (141 - Fabricacion de Prendas de Vestir, Excepto Prendos de Piel, 2014
2. Variables Predeterminadas y sus 3. Valores Histéricos y 8. Etiqueta dela
-
£n la industria de calzado y marroquineria, hay un escaso desarrollo de suelas
modernas y de alta calidad, plantillas, herrajes, y accesorios del calzado. La
industria de hilos también presenta insuficiente oferta para el sector. lgual
situacion se mantiene para la industria e la confeccion en cuero; y de Escaso desarrollo]
- Insumos naturales y tapiceria. En tapicerfa el desarrollo del sector automotor fue en afios o interno de
quimicos anteriores més acelerado que en la de muebles de cuero. insumos y
Dentro de la cadena la maquinaria, equipos y herramientas para la produccion £quipas
$on muy importantes, pues en gran medida estas se innovan
& Fuente: Ma.Del Carmen 3urmeo  Permanentemente, para a través del proceso productivo se obtenga productos
5, Confiabilidad: Ata que brinden mds comodidad al usuario, en base a investigaciones anatomicas.
Programas de
innovacion y £l Ecuador y las entidades educativas deben promover adn mds, programas y Incentivos a
- tecnologia centros de innovacidn, para poder asf fomentar las mejoras practicas que luego Ecuador programas de
auspiciados por el ios lleven a mayor eficiencia y menores costos, brindando también mejores especializacion
gobierno o unidades productos a menores precios. industrial
educativas
4, Fuente:
5, Confiabilidad:
La empresa Boticentro Perd adoptd una novedosa tecnologia para la
fabricacion de calzado de seguridad industrial, que sustituyd el uso de las
suelas convencionales de caucho a cambio de otra hecha con polimero con lo
cual se consiguid un zapato industrial mas duradero, ergondmico y ecoldgico. e
- Innovacion y nuevos Para ello, la mencionada empresa disefid y fabricd un sistema semiautomatico ol T
procesos de inyeccion directa 2l corte del material poliuretano para la produccidn de deho
una planta de calzado resistente a la abrasidn, flexidn y desgarro, de acuerdo a
[a exigencia de [a norma técnica peruana sobre calzado de seguridad.
4. Fuente: ww.innovateperu gob e
5. Confiabilidad: media-alta
Ao Puntuacion
011 288
0 %5 El Indice Global de Innovatién captura elementos de la economia nacional que
M0 28 permiten a as actividades innovadoras : { 1) Las instituciones,  2) el capital
humano y de investigacion,  3) Infraestructura , (4 ) sofisticacion del )
) 2014 25 ,, ) ’ ) Ranking de
T04  Innovacion 05 %9 mercado, y (5 ) la sofisticacion de negocios . Dos pilares de salida capturar Ecuador !
! evidencia real de resultados de la innovacion ; las salidas ( 6 ) conocimiento y
tecnologia y ( 7 ) salidas creativas. Ecuador ocupa el lugar 113 de entre 133 en
¢l ranking, por lo que sugiere que hay mucho por mejorar en este dmbito.
4 Fuente: www theglobaleconomy.com
5, Confiabilidad:
4, Fuente:
5. Confiabilidad:
Figura 7. Matriz de Variables Representativas-Factores Tecnolégicos
Fuente: elaboracién propia
Basado en: Loyola Strategic Modeling Toolbox (2016)
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2.2.5. Factores Legales

WGI 2016 Interactive (2016), indica que de acuerdo a informacién de Transparencia Interna-
cional, Ecuador ocupa uno de los ultimos puestos en el Ranking de seguridad juridica, lo que
puede significar incertidumbre en el sector al momento de decidir sobre inversiones de largo o
corto plazo para la organizacion.

Por tanto, es importante reforzar estrategias apalancdndose en leyes que estén por sobre cual-
quier tipo de resolucion temporal.

Es importante mencionar que existen mecanismos o instrumentos juridicos que, de acuerdo al
Gobierno, coadyuvan al desarrollo del Sector del calzado como el caso de la Ley del Cédigo de
la Produccién que propone un conjunto de incentivos a inversion extranjera directa en el pais

Otro elemento dentro de los factores Legales estd conformado por el nivel de respeto por los
Derechos Politicos medido por un indice que va desde 1 (derechos fuertes) a 7 (derechos débi-
les), Ecuador se ha mantenido en valores de 3

Finalmente, el Gobierno intento durante su largo mandato implementar mecanismos para com-
batir y controlar la corrupcion, y al parecer han dado resultados ya que de acuerdo a la aplica-
cion desarrollada por la Banco Mundial denominada World Governance Indicators, los indica-
dores han mejorado en los ultimos afios

En la figura 8, se desarrolla un anélisis detallado de dichas fuerzas:

ESPAE 32 ESPOL



Intraemprendimiento para la linea de Botas Impermeables transparentes para nifias

bito, Sector y Afio:

C141 - Fabricacidn de Prendas de Vestir, Excepto Prendas de Piel,

014

] e gy

012 138
Ecuador ocupa uno de los Gitimos puestos en
) . ¢l Ranking de seguridad juridica; es decir que
Seguridad Juridica ,
. ante los otros paises la percepcidn de la ) )
101 brindada por el A ; - Ecuador Seguridad Juridica
estato influencia del gobierno en la inversion privada
no ¢s bien aceptada, El ranking estd
confomado por 142 palses,
4. Fuente: YW ransparency.org
5. Confiabilidad:
Puede existir entrada de nuevos competidores Chdiod
102 Codigo de Produccion debido al incentivo que tienen nuevos entrantes  Ecuador gol ¢
Produccidn
emprendedores para fomentar |2 economia
4, Fuente: www.proecuador.gob.ec
5. Confiabilidad: Alta
Afio Puntuacion
2010 3
011 3 Las clasificaciones de los derechos politicos de
0 3 Ecuador evaltan tres categorias: proceso
2013 3 electoral , el pluralismo politico y el
" 2014 3 funcionamiento del gobierno. El indice va de 1 )
L03  Derechos Politicos ) Ecuador Derechos Politicos
2015 3 (derechos fuertes ) a7 ( derechos débiles).
Ecuador posee una puntuacion de 3 que se ha
mantenido estable en los Gltimos afios desde
4, Fuente: www.theglobaleconomy.com
¢l 2008,
5. Confiabilidad: Alta
Ao Puntuacién
2009 089
a0 o Elindice para el Control de la Corrupcid
il I N I nen
2011 o9 ice para el Contro ‘e rupc' [
Ecuador capta la percepcidn de la medida en
A 4 que el poder plblico en el Ecuador se ejerce
Control de la 2013 061 Control de poder de
Compcitn ) en beneficio privado , en forma pequefia y a Ecuador -
2013 082 gran escala de la corrupcion, asf como la
captura del Estado por minorias selectas e
4, Fuente: www.govindicators.org intereses privados.
5. Confiabilidad: Alta
Figura 8. Matriz de Variables Representativas-Factores Legales
fUClltC
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2.2.6. Factores Ambientales

Dentro de los factores ambientales se consideran los siguientes:
= Gestion Ambiental
= [SO 14001

Dentro de los Factores Ambientales pues existe un alto grado de restriccion para el desarrollo
productivo del Sector del calzado, debido a que por la naturaleza de su produccion genera una
cantidad considerable de residuos contaminantes y toxicos para el medio ambiente.

Sin embargo, existen las herramientas para poder subsanar este tipo de restricciones tanto a
nivel empresarial como a nivel internacional

En la figura 9, se desarrolla un andlisis detallado de dichas fuerzas:

ki e i (1ot et o ol i
filil
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e

e A,
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h
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Figura 9. Matriz de Variables Representativas-Factores Ambientales
fuente
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2.3 Modelo general del entorno de la organizacion

A continuacién se puede visualizar en la figura 10, el andlisis entorno detallado de la organiza-
cion, para ello se procedi6 de la siguiente manera:

= Se identificé los usuarios, clientes y comunidad con valor medio de facturacion y nimero
medio de facturas diarias, de manera que quede registrado las expectativas de ingreso para
cada segmento de mercado, como se lo puede visualizar en el Apéndice B.

= Se identificé el principal CIIU del sector.

= Se describié la organizacion y el entorno, de manera que se identifique el periodo que
cubre el plan estratégico de la organizacion.

= Se realiza el estudio del mercado laboral urbano por actividad.

= Adicional a ello se comparé los indices Doing-Business, que se refieren a la facilidad
de hacer negocios en la region, para lo cual se realizé6 una comparacién con Ecuador,
Colombia y Pert, dicho comparativo se encuentra en el Apéndice A.

= Se realiz6 una investigacion en cuanto al nimero de empresas que participan en el sector
(competidores).

= Se realiz6 una indagacion sobre los productos sustitutos existentes en el mercado.

= Se identificé los nuevos participantes para tomar una parte del sector y la motivacién que
podrian tener.

= Se identific6 los proveedores y aliados o sus categorias, el valor anual pagado, vida ttil-
servicio del Bien Comprado.

= Se describié empleados, gerencia y propietarios con el propdsito de contar con el disefio
organizacional que describe los recursos humanos de la cadena de valor, de manera que
se identifique las dreas funcionales, salarios medios y cantidad de empleados.

= Se identificé las organizaciones de habilitacion y control, con su variacién en un futuro.
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Intraemprendimiento para la linea de Botas Impermeables transparentes para nifias

Una vez realizado el analisis del modelo general del entorno de la organizacion se puede con-
cluir lo siguiente:

En cuanto al poder de negociacion de los clientes Plasticaucho Industrial S.A., cuenta con
una distribucién numérica donde los diferentes canales de distribucién no generardn presion
para obtener regalias o acuerdos comerciales, sin embargo el canal moderno si busca generar
acuerdos comerciales en beneficio propio, a razén de sus costos operacionales, logisticos y
comerciales en si la participacion de este ultimo en la facturacion es del 5% por lo tanto no
afecta a la estructura comercial de la empresa.

Ahora en lo que respecta a la rivalidad en la industria se debe detallar que, se identifican en
el sector calzado tres actores, los cuales son Plasticos Industriales Pica, con sus marcas Kit,
7 vidas y Bora Bora; Milplast con su marca 4x4, es necesario indicar que las dos empresas
antes mencionadas compiten en la linea de calzado impermeable y acorde a los estudios reali-
zados por Plasticaucho Industrial S.A., su participacion no es representativa en el mercado. Por
ultimo, la empresa Inducalsa con su marca Bunky dedicada a la fabricacién de calzado escolar.

En lo que respecta a los productos sustitutos de las botas impermeables, se puede identificar el
calzado de caucho y el calzado de lona-sintetico, por sus caracteristicas y costos.

En cambio, en los proveedores, al ser una empresa con mas de 80 afios sus proveedores se han
convertido en aliados estratégicos para concebir productos de calidad, se considera que Plasti-
caucho Industrial S.A., estd verticalmente integrado. Por lo tanto, se concluye que la estructura
de costos es competitiva en el mercado.
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3 INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 Objetivos de la investigacion de mercado

La investigacion de mercado tendrd doble propdsito como se detalla a continuacion:

= Determinar las caracteristicas del disefio del producto botas impermeables transparentes
para nifias de la marca Venus.

* Emplear metodologias cualitativas para extraer informacion latente sobre gustos y
preferencias de los consumidores de botas impermeables transparentes.

= Cuantificar el mercado potencial para el proyecto botas impermeables transparentes para
nifas de la marca Venus.

» Conocer las caracteristicas que componen el mercado de botas impermeables trans-
parentes en Ecuador.

» Estimar el tamafio del mercado para las botas impermeables transparentes para ni-
fas en el Ecuador.

Es necesario resaltar que para cumplir con los objetivos de la investigacion, se realizard un
estudio cualitativo.

3.2 Estudio cualitativo

Es necesario establecer de manera clara lo que aporta el estudio cualitativo para ello se resalta
lo que indica el autor Hernandez et al. (2014) al respecto:

El enfoque cualitativo también se guia por dreas o temas significativos de inves-
tigacion. Sin embargo,en lugar de que la claridad sobre las preguntas de investi-
gacion e hipdtesis preceda a la recoleccion y el andlisis de los datos (como en la
mayoria de los estudios cuantitativos), los estudios cualitativos pueden desarro-
llar preguntas e hipotesis antes, durante o después de la recoleccion y el andlisis
de los datos. Con frecuencia, estas actividades sirven, prime ro, para descubrir
cudles son las preguntas de investigacion mds importantes, y después, para per-
feccionarlas y responderlas. La accion indagatoria se mueve de manera dindmica
en ambos sentidos: entre los hechos y su interpretacion, y resulta un proceso mds
bien circular en el que la secuencia no siempre es la misma, pues varia con cada
estudio (p. 7).

En base a lo antes mencionado para el presente proyecto en la empresa Plasticaucho Industrial
S.A., desea ampliar su linea de negocio de botas infantiles para nifas, para ello se realiza
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un estudio cualitativo que busca explorar la categoria e identificar variables relevantes para la
consecucion del proyecto en las ciudades de Quito y Guayaquill.

3.2.1. Grupos Focales

Es necesario resaltar que las sesiones serdn conducidas por los autores del presente proyecto de
investigacidn, la cual contard con técnicas cognitivas. Se debe indicar que el estudio estd basado
en guias o pautas de discusion. Las sesiones del grupo tendran de seis a ocho participantes. El
reclutamiento de los participantes serd realizado mediante un muestreo intencional.

3.2.2. Grupo objetivo

Para realizar el estudio cualitativo se selecciond a las personas con las siguientes caracteristicas:
= Hombres y mujeres con hijas en edades comprendidas de 3 a 11 afios de edad.
= Zona de residencia: Quito y Guayaquil, drea urbana.

= Niveles socio econdémicos: medio tipico, medio alto y alto.

3.2.3. Metodologia

Se realizard grupos focales, en las ciudades de Quito y Guayaquil de una hora de duraci6n al
grupo objetivo. Para asegurar el filtro de reclutamiento se observé previmaente que sean madres
o padres de familia que tengan hijos en las edades antes mencionadas.

3.2.4. Perfil de los integrantes del grupo focal

Son personas con hogares conformados por padres e hijas, que viven en casco urbano, estas
adquieren vestimenta en los centros comerciales, el 100 % de los hogares cuanta con acceso a
internet y tienen estudios superiores. Padre y madre aportan econémicamente al hogar.

3.24.1. Arquetipo de cliente

Las nifias son activas y dindmicas que gustan realizar diferentes actividades que ocupan la
mayor cantidad de su tiempo, entre las mds representativas compartir con sus madres, salir a
jugar en el jardin y los campamentos, son nifias a las que les interesa conocer y explorar. Para
ello se procede a realizar un mapa de trayectoria en tres situaciones diferentes, con la intencién
de conocer de mejor manera las necesidades actuales de las nifias.
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3.2.5. Guia del moderador

A continuacion, se detalla la guia utilizada por el moderador:

Tabla 1
Guia para el Focus Group
Categoria Detalle
Introduccién Buenos dias, bienvenidas y gracias por venir. En esta conversacién que-
remos conocer un poco acerca de sus preferencias en cuanto a las botas
transparentes. Presentacion de los participantes: Nombre, ;Tienen hi-
jos? (Cuéles son sus pasatiempos?
TOUCH Para comenzar esta reuniéon cuéntenme: 1. ;Qué medios son los que mas
POINTS utilizan ustedes/sus hijas? 2. En TV cudles son sus programas favoritos
y los de sus hijas? 3. ;En radio cuales son las emisoras que mds escu-
chan ustedes y sus hijas? 4. ;Cudles son las paginas de INTERNET que
mads visitan?
Bota Ideal Ahora, entre todo/as vamos a armar una bota impermeable ideal para
Ustedes y/ o sus hijas, 5. ;Como deberia ser? MODERADOR: INDA-
GAR ESPONTANEAMENTE Y DESPUES INDUCIR: Material: Di-
sefio de la Suela (Espontaneo): Cafia de la bota: Colores de la suela:
Colores base de las medias: Olor de las botas:
Hébitos Ahora, van a pensar en la compra de las botas impermeables. Uso: 6.

(Con qué frecuencia utilizan sus hijas las botas impermeables (En la
semana)? 7. ;Qué uso le dan a las botas impermeables? Compra: 8.
(Cudles son los diez factores mds importantes en la compra de botas
impermeables? Desde el mds importante hasta el menos importante? 9.
(Doénde compran botas impermeables que utilizan sus hijas? 10. ;Con
qué frecuencia los compran (En el afio)? 11. ;Por qué razén cambian de
botas impermeables? 12. ;Cuanto pagaron la ultima vez que compra-
ron?

Set de marcas

13. ;Qué marcas de botas impermeables han usado sus hijas? 14. ;Cud-
les son las mejores marcas de botas impermeables? ;Por qué? 15. ;Cud-
les han usado y han dejado de utilizar? ; Por qué? 16. ;Cual fue la dltima
marca de botas impermeables que compraron?

Conjuntos

DE LAS BOTAS IMPERMEABLES QUE TIENEN EN FRENTE, ES-
COJAN POR FAVOR UNO (SOLO UNO) QUE USTEDES COMPRA-
RIAN PARA SUS HIJAS. 17. ;Cual bota impermeable escogieron? 18.
(Por qué escogieron las botas transparentes? 19. ;Qué es lo que le gusta
del modelo? 20. ;Qué lo hace diferente a los demds? 21. ;Cudnto pa-
garfan por ese par de botas transparentes? 22. Cudl de estos tiene: Ma-
terial: Disefio de la Suela: Alto de la Suela: Horma: Adornos: Medias:

Fuente: elaboracién propia
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3.2.6. Resultados de los grupos focales

3.2.6.1. Touch Points-los medios

Los medios que utilizan las nifias, comprendidas en edad de tres a once afios de edad son:
internet y celular, quienes acceden Unicamente en el hogar su tiempo promedio es de dos a
cuatro horas. La television es vista con menor frecuencia. Sin embargo prefieren television por
cable.

La radio, es un medio que escuchan las maifianas, en su gran mayoria prefieren Radio Disney,
en sus dias libres.

En cuanto a las paginas que mds visitan las niflas se puede indicar las siguientes: http://
cuentos-y-leyendas.dibujos.net/princesas/,http://www.friv.comyhttps://www
.youtube. com/.

Ninas de 3 a
11 anos

I I I [ T T

Mayor uso Menor uso

3.2.6.2. Bota ideal

En base a los resultados alcanzados en el Focus Group se puede concluir lo siguinte:
Material: impermeble que no se moje los pies y cémoda.
Punta: redonda o semiredonda.

Disefio de la suela espontaneo: indican que prefieren formas como: corazones, flores y mari-
posas.

Alto de la Suela: semi alto y plana.

Horma: estilizada no muy ancha.
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Forro Interno: sin forro, debido a que indican que usan medias y prefieren que se vean los

disefios para conbinarlos con cualquier tipo de prenda de vestir.
Adornos: apliques y stikers.

Olor: agradable a fresa o tutti frutti.

3.2.6.3. Hdbitos-uso

Frecuencia |

La mayoria utiliza Botas impermeables en época invernal de 1 a 3 dias por semana
y en actividades recreacionales 1 vez por mes y en excursiones cuando las tienen siendo
estas esporadicas.

[ Ocasiones | —

La mayoria de nifias usan las botas impermeables, proteccién por la lluvia (época
invernal), para salir a jugar en el jardin, salir de campamento y, aseguran que no son
apropiados para ofras ocasiones, ya que el modelo no combina con la ropa que usan
para salir o les resulta incémodo permanecer con las botas todo el dic.

3.2.6.4. Habitos-drivers de compra

Melde modemo, piso con figuras de
mariposas o flores, colores de suela fucsia y
lila prefieren que no sea rudo “que sean

bonitas, que huelan bien, delicadas no
gruesas "

Esta relacionado a cuan
atractivo sea el producto,
desde el empaque hasta
el disefio del mismo... "La
Ultima compra pague 15
délares porun par de

botas para mi hija* Suaves vy flexibles,,

“que sean flexibles
Comodidad no duras...algunos

son toscos y
lastiman los pies”

Prefieren comprar en | ‘
lugares conocidos, “si | |
compras en sabes que | |
tienes el respaldo, tiene g
que ser un lugar Canal de
conocido...por lo compra
general se compran las
botas ung vez al ano...
las cambiamos por que ’
ya no les queda..
crecieron ". > | P

//La durabilidad de la bota
7 detfermina la calidad de la
marca, "una marca es de
calidad silas botas fe duran,
hay algunas que se danan al
paso”.
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3.2.6.5. Habitos-canales de compra

Ceniros
Comerciales

La compra en centros
comerciales se da sobre
todo por practicidad.
,"en el mall hay de
todo, hay donde comer,
vamos a cine y ahf de
una vez compramos los
zapatos”

Distribuidores

autorizados
En las ciudades mds
grandes donde se da
con mayor frecuencia la
compra en distribuidores
de cada marca, lo hace
scbre tode por fidelidad
a la marca y economia,
"compro siempre Pony,
entonces ya voy al
distribuidor”

')\.,Q

Almacenes
de calzado

Enlas ciudades mds
pequeiias tiene mas
aperiura a los
almacenes de
calzado, los buscan
sobre todo en el
centro de la ciudad.

3.2.6.6. Habitos-frecuencia de compra

No son muchos
los que
compran fuera
del pais o por
Internet, sobre
todo porque no
da la certeza
de la talla en el
calzado de las
ninas

® Aunque en general la compra de botas impermeables es una vez al ano,
m siendo estas principalmente en época invernal “en ocasiones atipicas

vuelven a comprar un par de botas porque las ninas crecieron y requieren
de un par para alguna actividad de la escuela como excursiones”

Compran nuevos botas impermeables por:

"Me compran un par de botas cuando llueve mucho, o cuando no me quedan las

;4.

Crecimiento

Por lo general

queda.

acostumbran adquirir
botas, porque las que
disponen ya no les

que fengo”.

Sobre todo las mujeres
de GYE, cambian de
botas porque hay
nuevos colores.
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3.2.6.7. Hadbitos-precio de compra

° El precio de los botas impermeables varian segin la marca, en la mayoria de
casos los padres pagaron entre $10 a $15 aproximadamente.

Las nifias no recuerdan el valor pagado, aseguran que de eso se encargan
A sus padres, “yo solo elijo el modelo que me gusta y ellos pagan”.

| o
3.2.6.8. Hdbitos-marcas
=}
4\ Las marcas recordadas por las madres.

[ Quito ] | Guayaquil | Marcas
v, o @venus
U . @D
\J J

La marca mas recordada en botas
\_) Altamente recordada impermeables por las madres de familia es

VENUS.
"a mi me gusta comprar la marca Venus por

. ) Medianamente recordada que son cémodos y duraderos .

. Poco recordada
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3.2.6.9. Conjuntos

“Es algo realmente innovador”

“Me gusta la suela de color” " \ 2
A &
N
I -\
. = ’ —~—
“El echo de combinar con medias es algo = ﬂ
original”,. —
= B B
g t,..- =1
. O E e N
“Estaria dispuesto a pagar entre 20 y 25 - &

délares”.

La marca Veenus es una marca reconocida en el mercado, sin embargo en ia
indagacién el concepfo de la coleccidon "Crystal Boots” gusto a tal punto que los
infegrantes del grupo focal mencionaban "bonitas las nuevas Venus de cristal”

3.2.6.10. Mapa de trayectoria

Una vez aplicado el focus group, se aplica el mapa de trayectoria para ganar empatia con las
personas por medio de una experiencia, es preciso considerar los detalles de ese proceso para
iluminar dreas de potenciales insights. Crear un mapa de trayectoria es una excelente forma
para pensar sistematicamente sobre los pasos e hitos del proceso. Este método se puede utilizar
para el trabajo de empatia individual o para comunicar y compartir con los demas.

Dentro de este aspecto se detallan tres mapas de empatia de manera que se pueda entender a
las tres ocasiones de uso para las botas impermeables transparentes para nifias, siendo estos en
el invierno, actividades recreacionales y excursiones, se debe resaltar que al aplicar la herra-
mienta se alcanzo a establecer informacién de alto valor, que aport6 a visualizar una propuesta
de valor ideal.
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pvenus

%ﬁ@ do tiayecloiin .
Crysial

EN EL INVIERNO

Nifia mirando a través de la ventana al patio para salir a
jugar, pero se siente frustrada porque llovio y el patio
esta lleno de agua.

Da la espalda a lluvia y se pone a pensar en la posible
solucion para salir a jugar sin mojarse los pies. Piensa en
algln zapato que no le permita mojarse tan facilmente.

Corre a su closet para buscar el calzado adecuado.

Despues de probarse y buscar en todo su closet,
encuentra sus CRYSTAL BOOTS. Combina con sus
medias de colores y se alista para jugar en el agua.

Fuente: elaboracion propia

Sale a divertirse en el patio, bajo la més alta proteccion
que brinda los nuevos CRYSTAL BOOTS.

Figura 11. Mapa de trayectoria en el invierno

Regresa a su habitacion y se saca sus CRYSTAL
BOOTS, para confirmar que lo a protegido totalmente.
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avenus

%p@ de @m@m .-

ACTIVIDADES RECREACIONALES

< A
A e
SRS TN, . NN
Un dia con un magnifico sol, Maria Emilia disfruta jugan- Después de divertirse un poco decide regar las plantas y Entra a su habitacion y busca las mejores protecciones
do con su mascota en el jardin de su casa. se dirige a su habitacion. para sus pies, y se pone sus CRYSTAL BOOTS

iﬁh?&

Solo CRYSTAL BOOTS te brinda lo mejor en proteccion.

Riega las plantas y juega con el agua, despreocupan-
dose de mojarse los pies, porque lleva la mejor protec-
cion puesta.

Figura 12. Mapa de trayectoria para actividades recreacionales
Fuente: elaboracion propia
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avenus

772@,0@ de @mﬁm .

EXCURSIONES

Nifias acampando en un dia de sol, dispuestos a disfru- Después de un tiempo de charla e instrucciones se Como son juego de recorridos y de terreno fangoso
tar al méaximo, todo lo que la naturaleza les ofrece. arman los equipo para comenzar los juegos. tienen que buscar el mejor calzado para cruzar agua,
lodo y tierra.

Sofia tiene CRYSTAL BOOTS 'y corre por ellas para Sofia con sus CRYSTAL BOOTS llega primera al campa- CRYSTAL BOOTS, si quieres diversion sin limites tendras

poder atravesar todos los obstaculos sin ningun proble- mento, que a mas de ganar, sus pies estaban bien pro- que probarlos.
may ser la primera en todos los juegos. tegidos todo el tiempo.

Figura 13. Mapa de trayectoria para excursiones
Fuente: elaboracion propia

3.2.6.11. Acta intra emprendimiento desarrollo de producto

Con el estudio de mercado cualitativo dentro del proceso de nuevos proyectos de la empresa
Plasticaucho Industrial S.A., se define el acta de intra emprendimiento para el desarrollo de
producto donde su contenido detallado es la entrada principal de una nueva coleccion.
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Acta intra emprendimiento pata el desarrollo de producto

NUMERO DE ORDEN CO: FECHA: 20 DE JUNIO pEL 2017

MNOMBRE DEL DESARROLLO: CorLEcclon CRYSTAL Boors

DESCRIPCION: La coleccion Crystal Beoots en la linea botas infantiles bajo la marca Fenus, pretende cumplir
con la estrategia empresarial con la finalidad de proponer a usuarios de segmentos nuevos ubicados en las zonas
urbanas de Quito ¥ Guayaguil, nivel socic economico medio, medio alte y alto, un preducto que responda a las
necesidades principalmente de disefio, comodidad y durabilidad.

Con la adguisicidén de un nuevo molde como inversidn principal del proyecto de intra emprendimiento
diversificaremos el portafolio de productes a fin de encontrar nuevas fuentes de imgreso que aseguren la

rentabilidad v sostenibilidad de la linea a largo plazo.

SOLICITANTES: JosE Luis MARTINEZ - ANDRES SUPERVISOR DE PROYECTO: Analista
SEGOVIA de proyectos linea botas infantiles
LiNEA DE NEGOCIO: CALZADO PLASTICO METODO DE PRODUCCION: Inyeccién.
MARCA: VENUS MODELO OPERATIVO: MTS

OBIETIVO:

. ACTUALIZAR E INNOVAR EL PORTAFOLIO DE BOTAS INFANTILES.

. GENERAR NUEVAS FUENTES DE INGRESOS PARA LA COMPANIA BASADOS EN  VOLUMEN Y
RENTABILIDAD.

. DESARROLLAR PRODUCTOS NUEVOS ¥ ORIGINALES PARA EL MERCADO, POSICIONANDO A VENUS
COMO UNA MARCA INNOVADORA.

. LIDERAR EL MERCADO DE BOTAS INFANTILES DE USQO URBANDO CON MOLDES Y DISENOS
ALTAMENTE VALORADOS POR LOS USUARIOS,

. SATISFACER LAS NECESIDADES DEL CONSUMIDOR PRINCIPALMENTE LAS DE COMODIDAD ¥ DISENO.

INFORMACION DEL PRODUCTO - ELEMENTOS DE ENTRADA:

1. Informacion de Mercadeo:
1.1. Justificacion Comercial:

Actualmente las nifias comprendidas entre las edades de 3 a 1] afios, no tienen una alternativa de
calzado que les proteja en condiciones de uso poco tradicionales come por ejemplo, temporada
invernal, excursiones y actividades recreacionales.

Adicionalmente, se ha detectado la oportunidad de desarrollar una bota infantil con caracteristicas
funcionales v que a la vez, responda las necesidades de disefio, siendo parte de su vestimenta diaria.
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1.2. Condiciones de uso

a) Intensidad: de | a 3 dias a la semana.
b) Momentos de uso: Actividades de campo, recreacionales, invierno, excursiones y
ocasionalmente  como parte de la vestimenta diaria.
c) Durabilidad: 12 meses.
d) Consumidor: Mifias entre 3 a 11 afios.
Niveles socioecondmicos: medio tipico, medio alte y alto.
Zona de residencia: urbana, principales cabeceras cantonales.

1.3. Caracteristicas de disefio:

=  Mantener los estindares de comodidad vy calidad
s Mejorar el disefio actual en los siguientes aspectos:
o El piso/suela, moldes modemos con disefios urbanos v modemos come por ejemplo:
corazones, flores y mariposas, que sean delicadas no gruesas.
o En la cafia es necesario un disefio atractivo con curvas y doble capas de PVC en
ciertos puntos para dar una irregularidad a la superficie, suave no duro.
Se debe conservar la marca Venus en el taco de la bota.
Los colores de las suelas deben ser fucsia y lila.
Los colores base de las medias de igual forma fucsia y lila

Incorporar olor a las botas de preferencia Tutti Frutti

o o o O 0O

Incorporar stickers educativos en las tallas para parvulos que expligue cémo colocar
sus botas correctamente (izquierdo — derecho)

1.4. Costo ! Precio de Venta al Canal:

Costo: 55.00 maximo
Precio de venta al canal sin IWA: 511.40
Precio de venta al plblice 320

1.5. Presupuesto de Ventas tomado del andlisis cuantitativo de la demanda:

Ano1l |Afio2 |Afio3 |Afod |Afio5
36956 |39574 |42191 |42191 |42191

1.6. Margen de Contribucion:
MARGEN: min 40%
2. Informacién del producto:
2.1. Caracteristicas de horma y molde:
Se desarrollarin los moldes de la talla: 21 a la 33,
Caiia brillante v pise mate.

El alto de la cafia en referencia a la bota actual infantiles actuales
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Piso no debe ser lineal, debe presentar curvaturas.

El taco de la bota no debe ser muy pronunciado.

Disefio en base a los puntos anteriores.

Disefio del molde moderno con curvaturas y en base a tendencias internacionales.
2.2. Caracteristica del Compuesto:

Se debe utilizar el mismo compuesto de las botas infantiles actuales, con aroma en el piso.
La cafia debe ser traslucida transparente.

2.3. Empaque:

Caja con mica transparente gue represente a un contenedor de juguete.

2.4, Normas que Aplica:

El Etiquetado que exige la Norma Legal. (INEN 080).

PROCESOS INVOLUCRADOS EN ESTE PROYECTO

PROCESO RESPONSABLES
INGENIERIA Y DESARROLLO Subgerente Ingenieria de calzado
COMPRAS Gerente de compras
TALLER DE MOLDES Jefe taller
PRODUCCION Jefe planta PVC
COSTOS Jefe de costeo
MERCADEO Jefe producto
VENTAS Jefes canales de distribucion
TRADE MARKETING Subgerente de Trade Marketing
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ANEXOS:
v ™ — e Q..'?:
I SESEN
| | EEs
\ [ 3
|
) >
i
COORDINADORA
JEFE MERCADED SUB-GERENTE JEFE PRODUCTO DESARROLLOD
ECUADOR TECNICO PLASTICO CALZADO
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3.3 Analisis cuantitativo de Demanda

3.3.1. Base historica de ventas botas infantiles

Para obtener la estimacion de la demanda se escogié la metodologia del anélisis de series
temporales que analiza datos histdéricos para desarrollar predicciones futuras. Se basa en que lo
sucedido en el pasado deberia ser la base de lo que sucederd en el futuro.

El estudio de series temporales tiene por objeto analizar la evolucion de una variable a través
del tiempo. La diferencia esencial entre las series de temporales y los andlisis no temporales
(estadistica descriptiva, disefio de experimentos o regresion) es que en los andlisis previos no
importaba el orden en que estaban tomadas las observaciones y éste se podia variar sin proble-
mas. En series temporales el orden es muy importante y variarlo supone cambiar la informacion
contenida en la serie.

Es muy importante la periodicidad de los datos de las series que se estdn analizando, esta puede
ser anual, mensual, semanal, diaria, semestral, trimestral, entre otros.

El tipo de periodicidad va a ser algo importante en el andlisis de la serie, y apareceran determi-
nadas pautas debidas a ella.

3.3.2. Histdrico de ventas de botas infantiles color llano para niias

Por lo tanto, se toma una variable Proxy como seria la venta real acumulada Quito - Guaya-
quil de botas infantiles nifias color llano, tipo industrial que es el modelo actual que cuenta la
empresa y que estd dirigido al mercado potencial al que se desea apuntar.

DEMANDA REAL ACUMULADA QUITO-GUAYAQUIL BOTAS INFANTILES NINAS CON SUELA

——— Pares de zapato

013%

Figura 14. Demanda real acumulada Quito - Guayaquil botas infantiles nifias con suela
Fuente: elaboracién propia
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Hay que descomponer la informacion en factores de andlisis con influencia en el resultado final:
tendencias, factores estacionales, ciclos, etc. y establecer combinaciones.

La tendencia de una serie temporal implica que tiende a crecer o a decrecer a largo plazo.
Cuando una serie permanece mds 0 menos constante, oscilando en torno a un valor, se considera
que la serie no tiene tendencia, que es el caso de la de serie de tiempo que se analiza de acuerdo
a grafico siguiente.

DEMANDA REAL ACUMULADA QUITO-GUAYAQUIL BOTAS INFANTILES NINAS CON SUELA

Pares de zapato === Lineal (Pares de zapato)
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Figura 15. Demanda real acumulada Quito - Guayaquil botas infantiles nifias con suela con

linea de tendencia
Fuente: elaboracién propia

Se observa que no se puede utilizar el modelo de regresion lineal simple, para predecir los po-
sibles resultados de esta demanda de pares de zapatos debido a su comportamiento estacional,
en los que presenta cierto comportamiento ciclico.

Otra caracteristica es la estacionalidad, cuando se estudian series de periodicidad menor que la
anual suelen aparecer determinados ciclos caracteristicos. Esta serie presenta un ciclo estacio-
nal, es decir tiene una estructura que se repite aflo tras afio.

Los meses de mayor venta son noviembre (circulo de color morado), el siguiente mes de mayor
venta es febrero (circulo de color naranja), los meses de menor venta son Marzo (cuadrado de
color rojo) y después se obtiene un periodo de aproximadamente tres meses en los que existe un
bajo nivel de venta desde junio hasta septiembre (cuadrado de color verde), este seria el ciclo
que presenta la serie temporal que se esta analizando de acuerdo al gréifico siguiente.
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DEMANDA REAL ACUMULADA QUITO-GUAYAQUIL BOTAS INFANTILES NINAS CON SUELA
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Figura 16. Demanda real acumulada Quito - Guayaquil botas infantiles nifias con suela con

estacionalidad
Fuente: elaboracién propia

Por lo tanto, se genera en SPSS el gréfico de la funcion de autocorrelacion simple para deter-

minar dos objetivos:

= [dentificar si los datos que se dispone se pueden utilizar para predecir su futuro compor-

tamiento, o si necesita de otro tipo de datos.

= Determinar qué implicaciones tiene el comportamiento de los datos analizados (compor-

tamiento estacional semestral).

O coeficiente

1,0 | Limite de superior
| confianza

| Limite de confianza
| inferior

0,5

ACF

oo [ | 1
: UH = O -] Uu 1 Uu

T T T 1T T 1T T T T T T T T T T1T T TT
4 56 7 8 910111213141516171819 2021222324

(5]
w-

Numero de retardo

Figura 17. Autocorrelacién estacional
Fuente: elaboracion propia

Se puede observar, en el grifico que la serie de tiempo en andlisis que representa las ventas
acumuladas reales (incluyendo todos los canales de venta) de la bota infantil para nifias con el
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modelo actual color llano, tiene un comportamiento estacional, el mismo que evidencia picos

de venta de pares de zapatos de manera ciclica cada 6 meses.

3.3.3. Pronéstico de demanda

De acuerdo con el andlisis anterior se optd por transformar las variables por un valor trimestral y
aplicando a estos valores el andlisis de prediccion de la demanda con las herramientas de SPSS
al utilizar las opciones del método de suavizado exponencial con criterios del multiplicativo de

Winters, obteniendo los siguientes resultados.

Estadisticos del modelo

Estadisticos de ajuste del modelo Ljung-Box Q(18) Namero de
Namero de R cuadrado valores
Modelo predictores estacionaria MAPE MAE Estadisticos DF Sig. atipicos
vENTAS-Modelo_1 0 799 14,937 [ 1173,880 . 0 0
= Observado
20000,00 === Prediccion
h. '|hl| <
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| [ Al m

15000,00 [ [\ 'n'\.‘ =
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Fecha

Figura 18. Prondstico de la demanda transformada en trimestre

Fuente: elaboracién propia

Pese a que el resultado del andlisis arroja un MAPE de 14,937 y para que el modelo ayude debe
tener un valor inferior a 5 de todas maneras el Erre Cuadrado da un valor cercano al 80 % lo
que me permite utilizar esta variable para predecir al menos el siguiente trimestre del afio en

curso y con esto obtener la siguiente tabla con el valor de venta al final de afio.
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Ventas Year Quarter Date Pronostico ventas modelo 1 |LCI_ventas modelo 1 |LCS ventas modelo 1 [Residuo Ventas modelo 1
5110 2014 1/Q1 2014 6500,27| 3657,69 10880,91 -0,21
9504 2014 2|Q2 2014 9506, 38| 5349,21 15912,88 0,03
3860 2014 3|Q3 2014 3412,27| 1920,07 5711,85] 0,15

17748 2014 4{Q4 2014 17179,96 9667,11 28757,81) 0,06
9408 2015 1/Q1 2015 5998,22 3375,18| 10040,51 0,48
9512 2015 2|Q2 2015 9549,92 5373,71 15985,77 0,03
2908 2015 3|Q3 2015 3574,23 2011,21 5982,95 -0,18]

17538 2015 4|04 2015 17392,84 9786,9 29114,15 0,04
6612 2016 1/Q1 2016 6985,22 3930,56| 11692,67 -0,02

14358 2016 2|Q2 2016 951826 5355,9 15932,77 0,44
2566 2016 3|Q3 2016 3343 1881,1 5595,9 -0,23

15394/ 2016 4{Q4 2016 17438,84] 9812,78| 29191,15| -0,09
6300 2017 1/Q1 2017 6858,12 3859,04 11479,91 -0,05

2017 2|Q2 2017 10909,72 6138,87| 18261,94
2017 3|Q3 2017 3053,98| 1718,44 5112,15]
2017 4|04 2017 16683,55 9387,41 27927,74

Con el anélisis basado en el histérico de venta de botas infantiles femeninas, se concluye que

tiene

una demanda estacional donde el dltimo trimestre que es de octubre a diciembre se ge-

nera el mayor consumo de este tipo de calzado, con el resultado obtenido permite indicar que
condiciona el modelo de negocio, con esta informacion se determinara la demanda potencial.

3.3.4. Demanda Potencial

En la empresa Plasticaucho Industrial S.A., sus canales de distribucion estan conformados por:

Canal Detallista.
Canal Mayorista y distribuidor.

Canal Autoservicios.

Una de las particularidades de la empresa es el conocimiento de sus canales de distribucioén
donde el célculo de la demanda para productos de innovacion o nuevos de se da acorde a una
regla de decision misma que esta basada en:

Conocimiento de manejantes de la linea de calzado a introducir: data que se analiza con
base histdrica de ventas con colocacién mayor a 50 pares en punto de venta.

Referencias a contar en el lanzamiento: es conocido también como el seriado o tallaje del
nuevo producto, en este caso para la coleccion Crystal Boots, va desde la talla 21 a la 33
que da un total de 13 referencias

Pedido sugerido por talla: los canales de distribucidén con sus manejantes por linea de
producto tienen una clara confianza en las colecciones y nuevos materiales que se han
entregado por parte de la compaiiia, siendo asi el sugerido de venta para la coleccién
Crystal Boots, es de 2 pares por talla de la 21 a la 30 (tallas mayormente demandadas) y
1 par por talla de la 31 a la 33 ddndonos un total de 23 pares.

Combinaciones de botas o colores: dentro del pedido sugerido por talla la cantidad re-
sultante se multiplica por el nimero de combinaciones en el caso de Crystal Boots son 2
(cafia transparente - piso fucsia; cafa transparente - piso lila).
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Bajo este esquema el resultado final es total pares a ser colocados por punto de venta, sin
embargo este resultado estd basado en una efectividad del 100 % es decir de cada 10 clientes a
quienes se oferta el nuevo producto los 10 nos compran, siendo este resultado de efectividad no
certero dado que la misma dependera del canal, para ello manejamos el histérico de efectividad
por canal de venta que se detalla con una proyeccion a 5 afios:

Canal de Distribuciéon Afio1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5

Canal Detallista 70%| 75%| 80%| 80%| 80%
Canal Mayorista y distribuidor 70%| 75%| 80%| 80%| 80%
Canal Autoservicios 80%| 85%| 90%| 90%| 90%

Figura 19. Efectividad por canal
Fuente: elaboracion propia

Por dltimo, al ser un producto estacional se divide la demanda potencial por 4 trimestres repre-
sentados como: enero a marzo Q1, abril a junio Q2, julio a septiembre Q3 y octubre a diciembre
Q4 con sus respectivos pesos, estos pesos son dados por el método de suavizado exponencial
con criterios del multiplicativo de Winters que se genero en el andlisis de la demanda con base
histérica del SPSS.

Al aplicar la regla de decision descrita en las anteriores lineas se analiza el resultado de estima-
cién de la demanda por canal de distribucion:

3.3.4.1. Calculo demanda potencial canal detallista

El canal detallista es uno de los canales mas representativos de la empresa, cuenta actualmente
con 980 manejantes de botas infantiles, que al aplicar la regla de decision la demanda proyecta-
da para el primer afio es de 31,556 pares con una efectividad del 70 %, de igual manera acorde al
peso por trimestre y dada la demanda mayoritaria en la época invernal octubre a marzo (63 %)
da el resultado de colocacion de 19,807 pares en la época invernal.

VALOR | . = = o o
DETALLE ES Aiflo1 Aiio 2 Afio 3 Aiio 4 Aiio 5
Puntos de Venta manejantes de la linea bota infantil 980
Referencias que se contara en el lanzamiento (tallas 21 a 33) 13
Pedido sugerido por talla : 21/2; 22/2; 23/2; 24/2; 25/2; 26/2; 27/2; 28/2; 29/2; 30/2; 31/1; 32/1; 33/1 23
Combinaciones de botas: Cafia transparente - piso fucsia; cafia transparente - piso lila 2 % 5% | 80% | 80% | 80%
Total pares a ser colocados por punto de venta 46
Total Pares efectividad 100%
Pares introduccion aacorde a efectividad dada por canal 31556 | 33810 | 36064 | 36064 | 36064
PESO COLOCACION POR TRIMESTRE
Enero Marze Q1 18% 5770 6182 | 6595 | 6595 | 6595
Abril Junio Q2 29% 9179 9835 | 10490 | 10490 | 10490
Julio Septiembre Q3 8% 2570 2753 | 2937 | 2937 | 2937
Octubre Diciembre Q4 44% 14037 | 15040 | 16042 | 16042 | 16042
Q1 + Q4 (Epoca invernal)

Figura 20. Célculo de la demanda por canal detallista
Fuente: elaboracién propia
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3.3.4.2. Calculo demanda potencial canal mayorista y distribuidores

En este canal donde el volumen no estd dado estrictamente por la distribucion asistida el nimero
de pares estimado de colocacién en colecciones nuevas se da por el nimero de puntos de venta
registrados en el canal y la venta directa que se puede dar a consumidor final, siendo asi no
es un canal que en productos nuevos genere volumen importante més si ayuda en la cobertura,
bajo lo indicado, se resume que la colocacion estimada en el afio 1 es de 2,898 pares con una
efectividad del 70 % y en la estacionalidad invernal un consumo estimado de 1,819 pares.

VALOR Aifio Aifio Afio Aifio Aiio

DETALLE ES 1 2 3 4 5
Puntos de Venta manejantes de la linea bota infantil 90
Referencias que se contara en el lanzamiento (tallas 21 a 33) 13
Pedldc? sug.endo por talla : 21_/2; 22/2; 23/2; 2.4/2; 25./2; 2?/2; 27/2; 2872, %9/2;. 30/2; 31/1; 32/1; 33/1 23 70% | 75% | 80% | 80% | 80%
Combinaciones de botas: Caiia transparente - piso fucsia; caifia transparente - piso lila 2
Total pares a ser colocados por punto de venta 46
Total Pares efectividad 100%
Pares introducci6n aacorde a efectividad dada por canal 2898 | 3105 | 3312 | 3312 | 3312
PESO COLOCACION POR TRIMESTRE
Enero Marzo Q1 18% 530 568 606 606 606
Abril Junio Q2 29% 843 903 963 963 963
Julio Septiembre Q3 8% 236 253 270 270 270
Octubre Diciembre Q4| 44% 1289 1381 1473 1473 1473
Q1 + Q4 (Epoca invernal)

Figura 21. Célculo de la demanda por canal mayorista y distribuidores
Fuente: elaboracién propia

3.3.4.3.  Calculo demanda potencial canal autoservicios

Dada la coyuntura con la empresa Plasticaucho Industrial S.A., quien dentro de este canal de
distribucién que es relativamente nuevo en la empresa (alrededor de cinco afios) cuenta como
principales clientes de la ciudad de Quito como: Corporacién Favorita que actualmente cuenta
con 27 locales Megamaxi y Gran Aki y Mega Santamaria 12 locales, en la ciudad de Guayaquil,
Corp. Rosado con sus locales Rio Store que son 29 (incluidos 2 locales proyectados al 2017), es
decir con 68 puntos de venta y una efectividad del 80 % en el primer afio la colocacién estimada
es de 2,502 pares y en la época invernal 1,571 pares.

Efectividad en la venta
VALORES Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Puntos de Venta manejantes de la linea bota infantil 68
Referencias que se contara en el lanzamiento (tallas 21 a 33) 13
Pechdc? sugerldo por talla : 21/2; 22/2; 23/2; 2.4/2; 25{2; 26/2; 27/2; 28/2; %9/2;. 30/2; 31/1; 32/1; 33/1 23 30% 85% 90% 90% 90%
Combinaciones de botas: Caiia transparente - piso fucsia; cafia transparente - piso lila 2
Total pares a ser colocados por punto de venta 46
Total Pares efectividad 100%
Pares introducci6n aacorde a efectividad dada por canal 2502 | 2659 | 2815 | 2815 | 2815
PESO COLOCACION POR TRIMESTRE
Enero Marzo Q1 18% 458 486 515 515 515
Abril Junio Q2 29% 728 773 819 819 819
Julio Septiembre Q3 8% 204 217 229 229 229
Octubre Diciembre Q4 44% 1113 | 1183 | 1252 | 1252 | 1252
QI + Q4 (Epoca invernal)

Figura 22. Calculo de la demanda por canal de autoservicios
Fuente: elaboracion propia
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Una vez se cuenta con la estimacion de demanda por canal, se genera la tabla resumen donde
podemos apreciar la demanda acumulada:

Trimestre Aflol Afo2 Afo3 Afio4 Afo5

Enero Marzo Q1| 6758| 7236| 7715| 7715 7715
Abril Junio Q2| 10750| 11511| 12273 12273| 12273

Julio Septiembre Q3| 3009| 3222| 3436| 3436 3436
Octubre Diciembre Q4| 16439| 17604 18768| 18768| 18768

Demanda anual estimada del proyecto [/ Ltz Poabal Poalol Frall

Figura 23. Demanda acumulada: Autoservicios + Detallista + Mayorista y Distribuidores
Fuente: elaboracién propia

El valor demandado estimado para el primer afio es de 36956 pares comparado con el resultado
que nos generd SPSS con el modelo estacional de Winters contamos con una aproximacion
al 98,5% donde podemos indicar que le nimero es lo suficientemente acertado y con ello
trabajaremos los demds capitulos del presente proyecto.

De igual forma los trimestres analizados nos indica que la estacionalidad de influencia es el
invierno mismo que va desde el mes de Octubre hasta marzo con un total de 6 meses (Q1+Q4)
donde el acumulado del peso nos da el 63 % dictamina el foco que debe contar el lanzamiento
y ejecucion tanto productiva como comercial de la nueva coleccion.

ESPAE 60 ESPOL



Intraemprendimiento para la linea de Botas Impermeables transparentes para nifias

4 ANALISIS DEL MODELO DE NEGOCIO

4.1 Modelo de negocio

Para explicar el modelo de negocio de las botas impermeables se aplica la técnica Business
Model Canvas, el mismo que se define como: “un modelo de negocio describe las bases sobre
las que una empresa crea, proporciona y capta valor.” (Osterwalder & Pigneur, 2011, p. 14), en
base a esta definicion se debe sefialar que el proceso para establecer el modelo de negocio es el
siguiente:

4.1.1. Matriz de empatia del cliente

En primer lugar se establecié una matriz de empatia del cliente segun los autores Osterwalder
y Pigneur (2011) manifiestan que:

El mapa de empatia, una herramienta desarrollada por la empresa de pensamien-
to visual XPLANE, es un buen punto de partida. Esta herramienta, a la que nos
gusta llamar perfilador de clientes extremadamente sencillo, sirve para ampliar
la informacion demogrdfica con un conocimiento profundo del entorno, el com-
portamiento, las inquietudes y las aspiraciones de los clientes. De esta manera,
concebirds un modelo de negocio mds fuerte, pues el perfil de un cliente te orien-
tard en el diseiio de propuestas de valor, canales de contacto y relaciones con los
clientes mds adecuados. Ademads, en iltima instancia, te permite entender mejor
por qué estd dispuesto a pagar un cliente. (p. 131).

Donde es necesario detallar que se encontré informacién valiosa, en cuanto lo siguiente:

=/ Qué ve?

(Qué oye?

(Qué piensa y siente en realidad?

(Qué dice y hace?

(Qué esfuerzos hace el cliente?

(Que resultados obtiene el cliente?

Abhora los resultados se lo pueden visualizar en la figura 24.
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L él o ella?
DUELE ASPIRA

Figura 24. Matriz de empatia del cliente
Fuente: elaboracién propia

4.1.2. Matriz de propuesta de valor

Una vez realizada la matriz de empatia del cliente, se procede a realizar la matriz de la propuesta
de valor la misma que segtn los autores Osterwalder et al. (2015) indican que:

Organiza la informacion sobre lo que quieren los clientes de una manera sencilla,
que permiten que los patrones de creacion de valor sean visibles con facilidad.
Como resultado, disefiadas de manera mds efectiva propuestas de valor modelo de
negocio rentables que tengan como objetivo los trabajos, frustraciones y alegrias
mds urgentes de tus clientes. (p. 11).

Los resultados de la propuesta de valor se los puede evidenciar en las figuras 25 y 26.
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Pregunta a su
hija: Te gustan?

Ponte sola las

ALEGRIAS bose

Ve si se alegra su
hija se alegra al
usar las botas

TRABAJOSDEL ]
[CLIENTE_

FRUSTRACIONES Hace que su hija Ve caminar a su
se pruebe las hija con las botas

Da su
aprobacion
Decide comprar

Figura 25. Perfil del consumidor
Fuente: elaboracién propia
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Creadores de
|ALEGRIAS

{
; E Relacion con el perfil del consumidor

Aliviadores de
[FRUSTRACIONES

Figura 26. Mapa de valor
Fuente: elaboracién propia

4.1.3. Modelo de negocio - Business Model Canvas

Para finalizar se procede a establecer el modelo de negocio ideal del producto Crystal Boots,
dentro de la compafiia Plasticaucho Industrial S.A., donde se considerd a los nueve médulos
del Business Model Canvas, Osterwalder y Pigneur (2011) manifiestan que:

Segmentos de mercado: una empresa atiende a uno o varios segmentos de mercado.

Propuestas de valor: su objetivo es solucionar los problemas de los clientes y sa-
tisfacer sus necesidades mediante propuestas de valor.

Canales: las propuestas de valor llegan a los clientes a través de canales de co-
municacion, distribucion y venta.

Relaciones con clientes: las relaciones con los clientes se establecen y mantienen
de forma independiente en los diferentes segmentos de mercado.
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Fuentes de ingresos: las fuentes de ingresos se generan cuando los clientes ad-
quieren las propuestas de valor ofrecidas.

Recursos clave: los recursos clave son los activos necesarios para ofrecer y pro-
porcionar los elementos antes descritos.

Actividades clave: mediante una serie de actividades clave.

Asociaciones clave: algunas actividades se externalizan y determinados recursos
se adquieren fuera de la empresa.

Estructura de costes: los diferentes elementos del modelo de negocio conforman la
estructura de costes. (p. 19).

Los resultados del modelo de negocio se los pueden visualizar en la figura 27.

7 P GG v = g
| { ; Proveedores | Proveedores Propuesta valor Relaciones Segmento de f
i O Jove Q‘E:gzg Actividades ‘con el cliente mercado

Reconocimiento de la
marca: Venus,
coleccion Crystal Boots

Canales de
(distribucién

Estructura de costos

Figura 27. Modelo de negocio
Fuente: elaboracién propia

Una vez esbozado el modelo de negocio se realiza un andlisis FODA al modelo de negocio,
mediante el cuestionario propuesto por los autores Osterwalder y Pigneur (2011), que tiene la
finalidad de establecer los puntos fuertes y débiles para ejecutar el emprendimiento.

En la tabla 2, se detallan las fortalezas encontradas en el modelo de negocios, de tal manera
que se evidencia que la idea es viable.
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Tabla 2
Fortalezas del modelo del negocio
Fortalezas Peso | Comentarios Tipo de
Factor
Aplica los recursos cla- | 9 Si, debido a que existen lineamientos | Internos
ve en la cantidad ade- claros, concatenados con la experien-
cuada y en el momento cia de la compaifiia en la produccion de
adecuado calzado.
Aprovecha las econo- | 10 Si, debido a que la compaiiia actual- | Internos
mias de escala mente estd enfocada en productos que
tienen alta demanda por ende se genera
las economias de escala.
Capta nuevos clientes | 7 Si, debido va en funcidn de la estrate- | Internos
constantemente gia ya sea por distribucién ponderada
0 numérica.
Cobra a los clientes por | 8 Si, debido a que se realiza un estudio | Internos
lo que estidn dispuestos detallado de mercado, asi como una
a pagar elaboracidn de la propuesta de valor.
Diversificacion de pro- | 7 Si, la compafiia actualmente dispone | Internos
ductos de un portafolio de productos de 5 li-
neas.
El equilibrio entre tra- | 5 En lo que respecta a la colaboracion | Internos
bajo interno y colabora- entre proveedores y empresa se da una
cién externa es ideal adecuada sinergia de conocimientos
para innovar nuevos productos y ser-
vicios.
El indice de migracién | 9 La migracién de clientes a la compe- | Internos
de clientes es elevado tencia es minima.
Estd especializados y | 8 Si, debido a que cuando se quiere lan- | Internos
trabaja con socios cuan- zar un nuevo producto se desarrolla en
do es necesario conjunto.
Estrecha relaciéon con | 8 La gran mayoria de los clientes llevan | Internos
los clientes décadas con la compaiiia.
Hay fuertes sinergias | 8 Si, debido a que los productos estan | Internos
entre los productos y enfocados a las alegrias y frustraciones
servicios del cliente.
La calidad de la rela- | 10 Si, debido a que la compaiiia tiene 80 | Internos
cién estd en consonan- afios en el mercado nacional y elabora
cia con los segmentos productos de alta calidad.
de mercado
La cartera de clientes | 6 Al ser los mercados cambiantes se | Internos
estd bien segmentada considera aun hay mucho que hacer
sobre todo en el cliente de la era di-
gital, generaciones: Xy Y
Continua en la siguiente pagina
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Tabla 2
Fortalezas del modelo del negocio (Continuacion)
Fortalezas Peso | Comentarios Tipo de
Factor
La competencia no pue- | 9 No debido a que la compafiia esta ver- | Internos
de imitar facilmente los ticalmente integrados.
recursos clave
Los canales establecen | 7 Falta trabajo en el canal moderno. Internos
un contacto estrecho
con los clientes
Los canales estdn per- | 7 Es un problema por el mercado cam- | Internos
fectamente integrados biante que existe.
Los canales se adecuan | 8 Si, debido al andlisis exhaustivo para | Internos
a los segmentos de mer- determinar los canales.
cado
Los clientes pueden ac- | 8 Si, existe una excelente cobertura a ni- | Internos
ceder facilmente a los vel nacional.
canales
Modelo de gestion de | 10 Si, se maneja la filosofia TOC, por ello | Internos
inventarios es eficiente.
La estructura de costes | 9 Si, debido a que la misma tiene una | Internos
se adecua perfectamen- funcionalidad estricta en el control de
te al modelo de negocio sus costos.
La marca es fuerte 10 El short list, en la mente del consumi- | Internos
dor es alto.
Las actividades clave | 9 Si, debido integracion vertical que tie- | Internos
son dificiles de copiar ne la compaiifa.
Las fuentes de ingresos | 10 Si, debido a que se cuenta con pro- | Internos
son sostenibles ductos clésicos que genera una alta de-
manda.
Las operaciones son | 8 Si, por ello la compaififa que ha podido | Internos
rentables mantener en la linea del tiempo.
Las propuestas de va- | 8 Si, por ello el producto tiene un buen | Internos
lor estin en consonan- posicionamiento en el mercado.
cia con las necesidades
de los clientes
Los clientes estdn muy | 9 Si, por ello la marca Venus tiene un al- | Internos
satisfechos to grado de recordacion en el mercado.
Realiza las actividades | 9 Si, es basico para la consecucion de las | Internos
clave de forma eficien- economias de escala.
te
Tiene buenas relacio- | 8 Si, por ello se les ha hecho socios es- | Internos

nes profesionales con
los socios clave

tratégicos.

Continua en la siguiente pagina
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Tabla 2
Fortalezas del modelo del negocio (Continuacion)
Fortalezas Peso | Comentarios Tipo de
Factor
Tiene margenes eleva- | 5 Margenes los cuales le permiten a la | Internos
dos empresa ser competitivo en el merca-
do.
TOTAL 229

Fuente: elaboracién propia

En la tabla 3, se detallan pocas debilidades encontradas en el modelo de negocios, de tal manera
que se evidencia que la idea es viable.

Tabla 3
Debilidades del modelo de negocio
Debilidades Peso | Comentarios Tipo de
Factor
Las necesidades de re- | 2 En la actualidad la competencia produ- | Internos
cursos son predecibles ce productos similares y es por ello que
tiene conocimiento de los recursos que
se necesitaria.
Las propuestas de valor | 3 No, en la actualidad no se maneja una | Internos
tienen un potente efecto estrategia de mercadeo en red.
de red
TOTAL 5

Fuente: elaboracién propia

En la tabla 4, se detallan las oportunidades encontradas en el modelo de negocios, de tal manera
que se evidencia que la idea es viable.

Tabla 4
Oportunidades del modelo de negocio
Oportunidades Peso | Comentarios Tipo de
Factor
A qué velocidad au- | 10 La competencia no aumentard de ma- | Externos
mentard la competencia nera rapida en el mercado por las dife-
en el mercado? rentes barreras existentes.
Alguna de las relacio- | 6 El cambio generacional es uno de los | Externos
nes con clientes corre el principales problemas en el negocio
peligro de deteriorarse?
Continua en la siguiente pagina
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Tabla 4

Oportunidades del modelo de negocio (Continuacion)
Oportunidades Peso | Comentarios Tipo de

Factor

Coémo podria aumentar | 6 Entregando valor agregado a los pro- | Externos
los costes de cambio? ductos.
Cémo podria benefi- | 7 Aprovechar de manera eficiente los | Externos
ciarse de un mercado medios digitales de comunicacion.
creciente?
Depende demasiado de | 9 El riesgo se encuentra diversificado. Externos
determinados socios?
Depende excesivamen- | 8 No debido a que maneja una linea de | Externos
te de una o varias fuen- accesorios.
tes de ingresos?
Hay oportunidades de | 8 Si en las propias tiendas de los socios. | Externos
venta cruzada con los
socios?
La calidad de las activi- | 2 Por factores ambientales y naturales. Externos
dades se ve amenazada
de alguna manera?
La calidad de los recur- | 8 No debido a que existe un buen clima | Externos
sos se ve amenazada de laboral.
alguna manera?
Los socios podrian | 8 Por medio de generar productos exclu- | Externos
complementar la sivos para la linea de negocio.
propuesta de valor?
El mercado podria satu- | 8 No debido a que la poblacion sigue en | Externos
rarse en breve? crecimiento.
Puede elevar los pre- | 8 En funcién de la propuesta de valor | Externos
cios? que se entregue al mercado.
Podria atender mejor a | 7 Si, por ello se invierte en varios estu- | Externos
los clientes con una dios relacionados con el consumidor.
segmentacién mas de-
purada?
Podria estrechar las re- | 8 Si, sobre todo con los usuarios de redes | Externos
laciones con los clien- sociales.
tes?
Por qué otros elemen- | 8 Accesorios para las botas. Externos
tos estarian dispuestos a
pagar los clientes?
Qué costes puede redu- | 6 La mano de obra. Externos
cir?
Qué otras necesidades | 8 Desarrollo de productos unisex o de | Externos
de los clientes podria uso masculino.
satisfacer?
Continua en la siguiente pagina

ESPAE 69 ESPOL



Intraemprendimiento para la linea de Botas Impermeables transparentes para nifias

Tabla 4
Oportunidades del modelo de negocio (Continuacion)
Oportunidades Peso | Comentarios Tipo de
Factor
Se puede mejorar el se- | 8 Si, por medio de inteligencia de nego- | Externos
guimiento de los clien- cios, cubos de informacion.
tes?
TOTAL 133

Fuente: elaboracién propia

En la tabla 5, se detallan las pocas amenazas encontradas en el modelo de negocios, de tal
manera que se evidencia que la idea es viable.

Tabla 5

Amenazas del modelo de negocio
Amenazas Peso | Comentarios Tipo de

Factor
Hay productos y servi- | 3 Si, la competencia y el contrabando. Externos
cios sustitutos disponi-
bles?
Corre el peligro de per- | 3 Si, debido a que no se considera una | Externos
der clientes? estrategia de e-comerce agresiva para
captar a la generacion "Z".

Es posible que los |3 Por el cambio generacional y los me- | Externos
clientes dejen de dios digitales se pueden cambiar la
utilizar los canales? tendencia de los canales.
Hay productos y servi- | 6 Sien la actualidad existen diferentes ti- | Externos
cios sustitutos disponi- pos de productos sustitutos.
bles?
Se ha identificado y eli- | 4 Por qué no se ha llegado a su andlisis | Externos
minado los clientes que de los clientes no rentables.
no son rentables? Si no
es asi, por qué no?
La competencia amena- | 2 Si, en menos precio no en valor. Externos
za con ofrecer un precio
mejor 0 mds valor?
La competencia pone | 3 Si, debido a que estd realizando alian- | Externos
en peligro la cuota de zas estratégicas con los distribuidores.
mercado?
Los socios podrian co- | 4 Si, debido a que no existe un contrato | Externos
laborar con la compe- de exclusividad por la ley antimonopo-
tencia? lio que existe en el Ecuador.
Continua en la siguiente pagina
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Tabla 5

Amenazas del modelo de negocio (Continuacion)
Amenazas Peso | Comentarios Tipo de

Factor

Podria aumentar el | 3 No, debido a que se necesita unared de | Externos
margen si se sirve a los distribucién propia y es muy costosa.
clientes directamente?
Podria aumentar la per- | 4 No, debido a que estd enfocado en eco- | Externos
sonalizacién? nomias de escala.
Qué costes amenazan | 3 Los derivados del petréleo. Externos
con aumentar mas rapi-
do que los ingresos que
generan?
Qué recursos clave es- | 3 Redes sociales. Externos
tdn poco explotados?
TOTAL 41

Fuente: elaboracién propia

Dentro del anélisis antes realizado se procede a realizar una matriz de estrategias donde se
detallan las acciones a realizar, por ello se detalla en la tabla 5.

4.14. Estrategias

Una vez realizado el anélisis FODA del modelo de negocio se determinan las siguientes estra-

tegias:
Tabla 6

Matriz de estrategias

Estrategias Estrategia | Objetivo Detalle Pri.
Mejorar el canal de distribucion: F1 | Mejorar el | Contar con | Se pretende con- | 8
Aprovecha las economias de esca- | canal  de | una eficien- | tar con una alian-
la 10, F4 La marca es fuerte 10, F5 | distribu- te disponi- | za estratégica, pa-
Las fuentes de ingresos son soste- | cidn bilidad del | ra que el socio
nibles 10, F9 La estructura de cos- producto proveedor de me-
tes se adecua perfectamente al mo- dias comercialice
delo de negocio 9, O1 Por qué otros como parte del
elementos estarian dispuestos a pa- portafolio de pro-
gar los clientes? 8, O4 Hay opor- ductos las botas
tunidades de venta cruzada con los transparentes im-
socios? 8, O8 Puede elevar los pre- permeables para
cios? 8, O9 Podria estrechar las re- nifias.
laciones con los clientes? 8.
Continua en la siguiente pagina
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Tabla 6

Matriz de estrategias (Continuacion)

Estrategias Estrategia | Objetivo Detalle Pri.
Lanzamiento del producto en los | Lanzamiento| Estar en el | Se va a establecer | 5
medios digitales de comunicacion: | del produc- | momento una campa-
D1 Las propuestas de valor tienen | to en los | cero de | ia donde que
un potente efecto de red 3, O9 Po- | medios la verdad | conste:  videos,
dria estrechar las relaciones con los | digitales de | (ZMOT), animaciones
clientes? 8 comunica- | para las ge- | multimedia,
cion neraciones | cuentos, foto-
ZyY. grafias con las
combinaciones
de las botas con
la vestimenta.
Estrategia de innovacién abierta: | Estrategia | Alianzas Fomentar una | 7
A1 Hay productos y servicios susti- | de  inno- | estratégicas | estrategia de
tutos disponibles? 6, A2 Se ha iden- | vacion con los | innovacién bajo
tificado y eliminado los clientes que | abierta autoservi- | la cual la empresa
no son rentables? Si no es asi, por cios, para | vaya mdas alld
qué no? 4 obtener in- | de los limites
formacién | internos de su
relevante organizacion,
de las ten- | con la finalidad
dencias de | de intercambiar
compra. informacion
relevante del
mercado.
Fuente: elaboracién propia
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4.2 Cadena de valor

En la figura 28, se detalla la cadena de valor de la compafiia Plasticaucho Industrial S.A., don-
de las actividades de soporte como: infraestructura de la empresa, gestion de recursos huma-
nos, desarrollo tecnoldgico y compras colaboran directamente con las actividades primarias:
logistica interna, produccion, logistica externa, marketing y ventas y por dltimo y no menos

importante servicios contribuye a la gestién que genera margen para los accionistas.

ACTIVIDADES DE

SOPORTE

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

INVERSIONISTAS

EMPRESA SOLIDA, CON CAPITAL FINANCIERO, CON INFRAESTRUCTURA PROPLA, CON PLANTAS DE PRODUCCION, ESTABLECE RELACIGN CON \

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

PLAN EFECTIVD DE SELECCION, INDUCCION Y CAPACITACION DEL PERSONAL, ENTRONO DE TRABAJO DE CALIDAD, PROGRAMA DE INCENTIVOS \

Y PREMIOS POR PRODUCTIVIDAD

DESARROLLO TECHOLOGICO

ULTIMA TECNOLOGIA

WKWTW.MEMTMMTWD PROFESIONAL EQUIPOS E INSTALACIONES CON \

Naggv\N

COMPRAS
SUMINISTROS DE MATERIAS PRIMAS, ANALISIS Y SELECCION DE PROVEEDORES, DESARROLLO DE RELACIONES GANAR - GANAR CON PROVEEDORE

-

PROCESO EFICAZ DE COMPRAS
LOGISTICA INTERNA | PRODUCCION | LOGISTICA EXTERNA | MARKETING Y SERYICIOS
INSTALACIONES PARA | PLANTS DE PRODUCCIGN | PROCESOS EFICIENTES DE VENTAS RESPUESTAS RAPIDAS A LAS
RECEPCION DEMATERIAS|  EFICIENTES PARA ALMACENAJE DE FUERZA DE VENTAS NECESIDADES DE CLIENTES A
PRIMAS MINBAZAR COSTES PRODUCTOS COMPETENTE ¥ TRAVES DE NUESTO SISTEMA DE
ESCELENTE SISTEMADE | SISTEMAS DE CONTROL TERMINADOS MOTIVADA CONTAC CENTER
CONTROL 0€ DECAUDADPARA | PROCESOEMCIENTEDE | METODOS INNOVADORES |  CAPACIDAD PARA CUBRIR 2
INVENTARIOS REDUCIRCOSTOSY | CARGADEPEDIDOSY | PARAPROMOCIONAR Y VACANTES Y RESOLYER B
CONTROLDETIEMPOS DE | ELEVARLA CALIDAD TRANSPORTE ASESORAMIENTOS DE SALYEDADES 2
ENVIO ¥ DEVOLUCIONES | DESARROLLO DENIVELES |  EQUIPOS APROPIADOS CONPRAS CAUDAD DELPERSONALDE |1 ©
CONPROVEEDORES | DE AUTOMATIZACIONEN | PARAELCONTROLDE | SELCCION APROPIADA DE |  SERVICIO AL CLENTE INTERNO 5’
LA PRODUCCIGN PEDIDOS CANALES DE CLENTE EXTERNO
DISTRIBUCION FORMACHN CONTINUA
IDENTIFICACION
ADECUADA DE
SECMENTOS
ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 28. Cadena de valor de la compaiiia Plasticaucho S.A.
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A.
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S PLAN DE MARKETING

5.1 Descripcion del producto

Las botas impermeables transparentes para nifias, fabricadas por Plasticaucho Industrial S.A.
lider del mercado ecuatoriano con su marca Venus, ha desarrollado un producto que permite a
las madres y padres de familia proteger a sus hijas de la lluvia, a las nifias la confianza de jugar
en el campo con el agua sin dafiar su calzado y la versatilidad de poder combinar con medias
de diferentes colores al ser su material transparente. En base a un anélisis interno de la empresa
Plasticaucho Industrial S.A., se determina que el producto debe contar con las caracteristicas
que se detallan a continuacion:

= Mantener los estdndares de comodidad y calidad.
= Mejorar el disefio actual en los siguientes aspectos:

* El piso/suela, moldes modernos con disefios urbanos y modernos como por ejem-
plo: corazones, flores y mariposas, que sean delicadas no gruesas.

* En la cafia es necesario un disefio atractivo con curvas y doble capas de PVC en
ciertos puntos para dar una irregularidad a la superficie, suave no duro.

* Se debe conservar la marca Venus en el taco de la bota.

* Los colores de las suelas deben ser fucsia y lila.

* Los colores base de las medias de igual forma fucsia y lila.
* Incorporar olor a las botas de preferencia Tutti Frutti.

* Incorporar stickers educativos en las tallas para parvulos que explique cémo colocar
sus botas correctamente (izquierdo-derecho).

= Caracteristicas de horma y molde:
¢ Se desarrollaran los moldes de la talla: 21 a la 33.

* Cafa brillante y piso mate.

El alto de la cafa en referencia a la bota actual infantiles actuales

* Piso no debe ser lineal, debe presentar curvaturas.

El taco de la bota no debe ser muy pronunciado.

* Diseio en base a los puntos anteriores.
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* Disefo del molde moderno con curvaturas y en base a tendencias internacionales.

avenus)
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Figura 29. Descripcién del producto
Fuente: elaboracién propia

5.2 Marca

Al ser la marca Venus, en el estudio cuantitativo la mds adquirida, y dentro del estudio cualita-
tivo con mayor recordacion se mantendra el uso de Venus la cual se encuentra registrada ante
el estado ecuatoriano desde el afio 1938.

C
VEenus

Figura 30. Marca Venus
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

De acuerdo al manual de marca de Plasticaucho Industrial S.A., y al ser una colecciéon femenina
se utiliza:
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PANTONE
232C

CMYK
6-69-0-0

60%
40%

20%

Figura 31. Colores secundarios para uso externo
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

5.2.1. Coleccion

Con la finalidad de que la propuesta de valor del producto conecte con el consumidor, se define
la necesidad del apalancamiento en la marca Venus y nombrar a la coleccion con el nombre de
Crystal Boots.

3Venus}

Coleccion
Crystal Boots

Figura 32. Venus coleccién Crystal Boots
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

5.2.2. Packaging de la botas

El empaque escogido es una caja de cartén con una cara transparente misma que permitird
visualizar las botas y las medias por parte del consumidor, con una capacidad de un par de
botas, de manera que proteja del ambiente al producto 33.
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Packaging

Figura 33. Empaque de la bota perspectiva uno
Fuente: elaboracién propia

Packaging

Vista lateral

<J
@gvenus
Coleccion O
Crystal Boots

Perspectiva derecha Vista fronta

Cysaisoots

S’ rystal oot

Figura 34. Empaque de la bota perspectiva dos
Fuente: elaboracién propia

Etiquetado del producto

De acuero al Moposita y Paulina (2015), reglamento técnico ecuatoriano RTE INEN 080:2013
se colocard el producto el etiquetado a continuacidn descrito:

COMPOSICIONES:
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Capellada: Policloruro de Vinilo.

Forro: N/A.

Plantilla: Sin Plantilla.

Suela: Policloruro de Vinilo.

Razén social: Plasticaucho Industrial S.A.

RUC: 1890010667001.

5.3 Estrategia de precios

Para establecer el precio de las botas transparentes se procedio a realizar un estudio detallado
de la competencia en las ciudades de Quito y Guayaquil, los resultados se lo presenta en la
figura 35.

COMBI:
FOTO PRODUCTO Col
OLOR: BATA
FORRO: ;E,:mn CC.El | Bubble é:“g:;:‘;gz"; 2033 | 83730
PLANTILLA: |1y Condado | Gummers | 3 58000 00 "
APLIQUE: NIA Shopping
PASADORES: NIA
OJALILLOS: NIA
LICENCIA:
- Alta
CARA : BVE
MATERIAL: | Azulrojo
COLORES:  |g[
OLOR: Sl-interno BATA
FORRO: NiA CC.El | Bubble é‘l";;’"'d”.‘”
; cuero CA. | 28-33 | 537,30
PLANTILLA: | /s Condado | Gummers | TS ©
APLIQUE: NiA Shopping Quito-Ecuador
PASADORES: | N/A
OJALILLOS: | N/A
LICENCIA
- Alta
CANA: PVC
MATERIAL: | Negro/Lima
COLORES: Sl-interno
QLOR: S inizme BATA Importado por
PORRO: NiA CCSan | BUBBle | e AL | 2833 537,30
PLANTILLA: | N/A Luis Gummers Quito-Ecuadar
APLIQUE: A
PASADORES: | N/a
OJALILLOS: | N/A
LICENCIA:
N Baja
CANA : pve
MATERIAL: Azul, Naranja,
COLORES: Negro
OLOR: NiA Plist
FORRO: f Megamaxi sticos
PLANTILLA: | ™ Mall del Sol | Piney | Industriales .4, | 2633 812,50
APLIQUE: SI- Disney Mickey )
PASADORES: | g|
OJALILLOS: 1
LICENCIA Disney
o Baja
CANA:
MATERIAL: | PVC
COLORES: Rosa/fucsia
OLOR: 0 ammaxi .
FORRO: A Meg ' Disney Phisticos
PLANTILLA. S!-lntemo Mall del Industriales C.A. [ 22-33 | 512,50
APLHQUE: A Sur Guayaquil-Ecusdor
PASADORES: | N/A
OJALILLOS: | §]
LICENCIA: Si-Minei
o Ala
CANA : EVAFLEX
MATERIAL: | o0l 1o negro
COLORES: N/A
S NiA DISBREN IMPORTADO
) (Do L e SA4 | EVACOL | PORDISBREN | 36-41 [$31,73
| NA INNOVA SA
APLIQUE: N/A
PASADORES: NIA
OJALILLOS: NIA
LICENCIA:

Figura 35. Investigacion de precios de la competencia en campo
Fuente: elaboracién propia
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En base al estudio de precios realizado a la competencia, asi como también considerando los
costos de produccion y distribucidn. La propuesta de la franja de precios es similar a la usada
en la linea de botas impermeables de Plasticaucho Industrial S.A.. Los precios colocados en la
coleccion Crystal Boots, es basado en la alta percepcion de calidad, versatilidad y la propuesta
de valor, los clientes estdn dispuestos a comprar. La fidelidad del consumidor se basa en el
beneficio precio-calidad. El rango de precios al distribuidor (PVD) de 11,4 ddlares, al conside-
rar el precio de venta al publico sugerido de 20 ddlares incluido impuestos, con ello permite
asegurar el margen de la cadena de distribucién que osila entre un 40 % - 50 %.

Se considera que al estar con una franja diferencial alta en cuanto al precio de los productos
que actualmente comercializa Plasticaucho Industria donde el precio actual se promedia en
5,80 usd. por par y la nueva coleccion serd vendida a 11,40 usd. al canal de distribucion, no se
considera la canibalizacion entre la actual y nueva propuesta.

Ademads, la empresa realiza un proceso preestablecido para las diversas dreas de compra y este
consiste en los siguientes pasos:

1.- Si el precio de la competencia es mayor, se analizan posibles incrementos de los productos.

2.- Si el precio es inferior, se acuerda una nueva negociacién con el proveedor y pueden variar
de acuerdo al producto. Por ejemplo: Descuento en compras por volumen o descuentos por
pronto pago.

3.-Los ajustes de precios se ejecutan en todos los canales de distribucién.

5.4 Estrategia comercial

Al considerar la cobertura actual en los canales de distribucion de la empresa Plasticaucho In-
dustrial S.A., se acoje a la politica vigente que los productos nuevos serdn comercializados en
los tres canales de distribucidn los cuales son: detallista, mayorista - distribuidores y autoservi-
cios.

Venta a canal por nimero de manejantes - puntos de venta comercializan botas infantiles.
Detallista: 980.

Mayorista distribuidores: 90.

Cadenas y Supermercados: 68.

Nivel de efectividad esperado por canal de forma anual.

Como se lo puede evidenciar en la figura 19.

Con el nivel de efectividad indicado se espera alcanzar una venta anual acorde a los valores
estimados por canal, ddndonos como resultado la venta acumulada.
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Autoservicios + Detallista + Mayorista y Distribuidores

Aifios: Aflol Afio2 Afio3 Afio4 Aiio5
Venta proyectada Venus

coleccion Crystal Boots en | 36956 | 39574 | 42191 | 42191 | 42191
pares

Figura 36. Venta proyectada
Fuente: elaboracién propia

Comercialmente nos permitimos sugerir a nuestra fuerza de ventas caracteristicas que permita
comunicar por qué tenemos un diferencial frente a productos competidores y estas permiten
afianzar el conocimiento incluso de nuestra cadena de distribucion:

= [deal para uso urbano en la temporada invernal y actividades en exteriores: campo, pa-
seos, caminatas, pesca, aventura.

= Ligeras, comodas, duraderas, flexibles y suaves. Calce y confort al caminar

» Disefios originales en base a las tltimas tendencias infantiles permitiendo la combinacién
con la ropa y sobre todo medias al ser trasparentes.

= Gran variedad de combinaciones.
= Fabricadas con materias primas totalmente impermeables, resistentes y duraderas.

= Suela (grip) antideslizante y buen aislamiento térmico.

5.4.1. Materiales para el lanzamiento de la coleccion

A continuacién, se presenta todo el material considerado para el lanzamiento de la nueva co-
leccién: afiches, banderines, floor graphics, colgantes de venta aqui, stickers educativos y
simuladores de medias.
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Afiche 30x55 cm

fvenus)
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@ Plasticaucho L

Figura 37. Afiche uno
Fuente: elaboracién propia

Afiche 30x55 cm

@fvenus)

Coleccion .

@rysf |Boots

inprnesble gy

< “Quela antideskzantes
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@ Plasticaucho s secouct 1800 223344

Figura 38. Afiche dos
Fuente: elaboracién propia

ESPAE 81

ESPOL



Intraemprendimiento para la linea de Botas Impermeables transparentes para nifias

Colgante 35x35 cm

Figura 39. Colgante
Fuente: elaboracién propia

Floor Graphics 45x45 cm

Figura 40. Floor Graphics
Fuente: elaboracion propia

Banderolas 35x25 cm

AQUIERELOS
L4

AQUI

CrystalBoots

Figura 41. Banderola exterior punto de venta
Fuente: elaboracién propia
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Figura 42. Stikers educativos
Fuente: elaboracién propia

Figura 43. Simulador de medias
Fuente: elaboracién propia

30x65 cm

Figura 44. Catalogo de la bota infantil
Fuente: elaboracion propia
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EXHIBIDOR

Figura 45. Materiales para brandeo de exhibidores
Fuente: elaboracion propia

Figura 46. Botones vendedores
Fuente: elaboracién propia

5.5 Activaciones en los puntos de venta

Estratégicamente el generar una comunicacion efectiva en punto de venta, genera demanda y
consumo, es por ello que con el apoyo del departamento de Trade Marketing de Plasticaucho
Industrial, se desarroll6 el modelo de implementacidn para los canales de distribucion.

5.6 Estrategias de trade marketing para canales de distribucion

Se presenta el modelo de activacion de autoservicio en la figura 47, adicional a ello en la figura
48, se detalla como activard en el punto de venta.
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1.Ganar la primera posicion

g z’cuh;:m Lo 3. Construir habitos de la
COnsCEMCicion fonrquenol categoria con soluciones de
Z30% dnfrten shopper holisticas.

para atraer compradores
nuevos

e &
planeado

Impulso

Compradoras
Planificadas
Mucho tiempo

B ] Cross
» e 1 lAd Jardineria
( A Cross
Aire libre
Activaciones en ¥ A
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Ferreteria

Exhibicion
Especial enla

N——

Figura 47. Modelo Estratégico de Activacion Autoservicio
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

PeSS

Aire libre

Figura 48. Activacién del punto de venta
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

Canal Tradicional ﬂvenu

99999

Exhibiciones de producto

PR R EE T

Banderines

graphic

p De venta
{ 2 @ Aqui

Figura 49. Canal tradicional
Fuente

ESPAE 85 ESPOL



Intraemprendimiento para la linea de Botas Impermeables transparentes para nifias

5.6.1. Medios digitales de comunicacion

En base a que la coleccion Crystal Boots, se encuentra apalancada en la marca Venus, se es-
tablece la utilizacion de los recursos de difusion de la empresa Plasticaucho Industrial S.A.,
el mismo que se encuentra acorde al plan de medios ya establecidos donde se comunican los
nuevos lanzamientos. A continuacion se presentan los canales vigentes.

800 Facebok Timelne enpie - hongiatom i
A2 J{R) + Einpsfmonfcsbockcom onghitam 6 Q- Googe (0]

facebook st Q [T ——

®
avenus
Coloccion

L UpdateInfo. View Aciviy 8 +

Figura 50. Fanpage de los zapatos Venus
Fuente: Facebook (2017)

Figura 51. Pagina oficial de Twitter
Fuente: Twitter (2017)

Figura 52. Pagina oficial de YouTube
Fuente: YouTube (2017)
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o Plasticaucho — —

Figura 53. Sitio web
Fuente: Sitio web (2017)

5.7 Inversion en marketing

Dentro presupuesto para el lanzamiento de nuevas coleccionesse considera invertir en material
publicitario que serd utilizado en los diferentes canales de distribucién con un costo aproximado
de USD9Y,40, dicho gasto es de forma anual, al considerar material para el punto de venta, sin
embargo, se da a conocer como parte del plan articulos promocionales como son los stickers
educativos que se encuentran considerados dentro del costeo del producto, de igual forma se da
a conocer que la coleccidn estard promocionada en las redes sociales con un costo undido, es
decir un costo cero, debido a que el servicio se encuentra contratado con la empresa proveedora
actual.

Costo unitario Subtotal Total en

Cantidad en dolares délares  ddlares
Material publicitario $ 9.400
Afiches 2200( $ 0258 550
Colgantes 4400/ $ 035§ 1540
Floor graphic 500] $ 400§ 2.000
Sefialética exterior puntos de venta 100| $ 6,50 | $ 650
Catalogos 1200| $ 0,65 | $ 780
Botones vendedores campo y contact center 100| $ 2,80 | $ 280
Branding exhibidores linea bota infantil 600| $ 6,00 | § 3.600
Articulos promocionales 8 o
Stickers educativos (izquierdo derecho) | 25000| s - ‘ $ -
Particiapcion en redes $ -
Facebook - Instagram - Twitter - YouTube | 1 | $ - $ -

Total $ 9.400

Figura 54. Inversion en campafia materiales publicitarios, articulos promocionales y participa-

cién en redes sociales
Fuente: elaboracién propia
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6 ANALISIS TECNICO

6.1 Analisis del producto

El producto a comercializar es un par de botas transparentes para nifias, 100 % PVC (Policloruro
de Vinilo), el resultado de los grupos focales sugieren que la bota no sea 100 % transparente
es por ello que se fabricaran con dos combinaciones fucsia y lila, siendo estos los colores de
mayor aceptacion para suela o piso, en la misma incluirrd dos pares de medias con disefios
el solor base de las medias serdn fucsia y lila acorde a los resultados obtenidos en el esticio
cualitativo, las medias serdn incluidas dentro del andlisis del costeo que se desarrollard mds
adelante dentro de este capitulo.

6.1.1. Proceso de produccion

Al ser el proyecto un intraemprendimiento se ajusta a los procesos productivos establecidos,
que a continuacién en la figura 55, se detalla, y como se puede apreciar en cuanto a colecciones
y/o nuevos productos resaltado de color celeste.
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PROVEEDORES
i e W

Figura 55. Plan de produccion
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A.

6.1.2. Pruebas piloto de las botas

Se presenta en la figura 56, se presenta las pruebas realizadas en el protitipo de las botas im-
permeables transparentes para nifia donde se obtienen resultados positivos para la elaboracion
del producto.
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NOMBRE DL DESARROLLO: | Bota impermeable transparente para nifia

ek [ ASTED [Fechamco: [ wonovwee__[FEOmAR [ soevovaese

FECHA MODELO
ESTACION#1 TALLA243
LUNES21 A i
MERCOLES 23 DE y 4
NOVIEMBRE 2016 HTALLAZS
#5 TALLAZTA
# TALLA252
PROCESOS | FECHA PLANIFICADA FECHA LUGAR/PLANTA RESPONSABLE OBSEVACIONES
ELABORACION DE
VERNES 18 E
PVCY REVISION DE NOVENERE ‘SABADO 19 DE NOVIEMBRE 1 PLANTA DE PVC.
COLORANTES
DELUNES 21 A
INYECCION MERCOLES 23 DE BeLnEs %r&mﬁ Boe W02
NOVEMBRE
LIBERACION: sl No
REVISON..
FRMA:
INOMBRE:
PROCESO:

Figura 56. Prueba piloto para la elaboracion de las botas impermeables transparentes
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

6.1.3. Parametros del proceso

Se muestra los pardmetros del proceso productivo con la finalidad evitar inconvenientes que se
puedan generar dentro del proceso, como se lo puede visualizar en la figura 57.

Figura 57. Parametros del proceso
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

6.1.4. Calibracion al momento de estandarizar los parametros del proceso, inicio de
pruebas piloto

Se puede visualizar en la figura 58, parte de los procedimientos de la calibracién de la maqui-
naria.
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Figura 58. Inconvenientes presentados en la produccion
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

6.1.5. Proceso de costeo Plasticaucho Industrial

El Proceso de Costeo tiene una estructura organizacional de: un Coordinador de Costos y 2
Analistas de Costos.

La principal funcién de los analistas es definir estdndares de tiempo y materiales para atender
a cada una de las lineas de Produccién (Caucho, Cuero, Lona, Plastico, Prefabricados, PVC
mezclado termopléstico y Sandalias).

Cada una de estas lineas tiene divididos sus centros de produccién para andlisis contable y
productivo en Centros de Costos (35 CC).

Asi también Proceso de Costeo analiza los pardmetros en articulos que se encuentran aprobados
para produccion; una vez que se obtienen los datos se los alimenta al SICP (Sistema Integrado
de Control de Produccién) para su aplicacion; es decir Costeo es uno de los administradores de
este software ya que crea, cambia pardmetros o elimina articulos.

Ploricloruro de Vinilo (PVC) Botas impermeables.

= Para obtener el consumo de PVC, se deben tomar muestras de un par de calzado inyectado
de cada niamero de la serie, identificando la mdquina de donde proviene.

= Debe pesarse muestras de acuerdo a la seccion:

* Botas impermeables (PVC): un par de medias y las botas

* Las respectivas rebabas por color (negras, blancas, amarillas, etc.).
» Realizar la diferencia entre la planta y la bota para Pléstico.

= Repetir el muestreo, teniendo en consideracion el # minimo de muestras y obtener el
promedio para cada nimero de la serie.

ESPAE 90 ESPOL



Intraemprendimiento para la linea de Botas Impermeables transparentes para nifias

= Determinar el porcentaje de consumo de PVC por color.

6.1.5.1. Otros materiales

De ser necesario determinar consumos en otro material que no este incluido en las clasifica-
ciones anteriores, se debe proceder a cuantificar su requerimiento con similar metodologia a la
explicada en éste procedimiento, manejando criterios para el efecto.

6.1.5.2. Componentes del costo Plasticaucho Industrial S.A.

El costo de una unidad de producto estd conformado por la sumatoria de tres componentes:

Figura 59. Componentes del costo de Plasticaucho Industrial S.A.
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

6.1.5.3. Sintesis del proceso de costeo

A continuacién se describe de manera resumida el proceso de costeo de la empresa Plasticaucho
Industrial S.A.

Consumo MP
X Costo producto MP\

Costo por unidad de MP

MOD mensual +
- ‘asa MOD
minuto-hombre disponible X Costo producto MOD > Costo producto

‘Tiempo estandar

GIF mensual +
- Tasa GIF
minuto-hombre disponible X Costo producto GIF)

‘Tiempo estandar

e

Figura 60. Sintesis del costeo de Plasticaucho Industrial S.A.
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)
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6.1.5.4. Cdlculo costeo botas infantiles transparentes para nifias

Una vez concluida la revision metodoldgica que se explico lineas atrds a continuacion el célculo
del costo de las botas impermeables transparentes para nifias, donde se ha considerado tomar
como referencia la talla 28 con 2 pares de medias ddndonos un costo por par de 4,357 usd, es

necesario dar a conocer que para bota infantil los recursos utilizados son las maquinas WT02,
WT04, WTO5.

=
@ Plasticaucho 1
| ! ~ N
CRYSTAL BOOTS TALLA 28 CON 2 PARES DE MEDIAS
Unidad Precio Cantidad
Estindar Estindar
GIF TERMINADO MIN S 9,990 0,320 § 0,053 2,89% 16,56%
CIM TERMNADO MIN 5 14,390 0,320 § 0077 4,16% 23,865
MOD TERMNADO MIN S 22870 0320 § 0,122 6,62% 37,92%|
FUNDA PLASTICA RANCHERA/BOTIN 12X15.5 MIL s 13,510 Looo S 0014 0,73% 4,200
CINTA SELLAR CARTONES LOGO 1000M M 5 15,260 0121 5§ 0002 0, 10% 0,57%
CARTON CALZADO DE LONA (MEDIANC) UND § 574930 0083 5 0,048 2,59% 14,84%)
ETIQUETA ADHESIVA (CARTONES) UND s 20,870 0083 § 0,002 0,09% 0,54%
CINTAS RIBBON DE CERA M s 35,640 0,028 5 0,001 0,05% 0,31%]
ETIQUETAS ZEBRA UND s 1,130 2000 § 0,002 0,12% 0,70%
GRAPA 35/18 MIL s 1,870 0700 5 0,001 0,07% 0,.41%]
ETIQUETA PESO POSICION CALZADO PLASTICO UND 5 5,000 0,056 § 0,000 0,02% 0,09%
ETIQUETA 2X3CM UnN s 0,840 2,000 5 0017 0,91% 5,22%
SILICONA G s 7.970 0,044 S 0,000 0,02% 0,11%
MODEL 01 PAR § 1,513 1000 § 1,513 85,79% 100,00%
MOD INYECTADO MIN 5 9,990 0960 5 0,160 8.67% 10,63%
GIF INYECTADO MIN s 14,390 0960 S 0,230 12,49% 15,31%
CIM INYECTADO MIN 5 22,870 0480 § 0,183 9.93% 12,16%|
STICKER PRODUCIDO UND 5 0,061 2,000 5 0,122 6,63% 8, 12%)
COMPUESTO PVCZSD S IN KG 5 1,359 0386 § 0524 T2.99% 45, 19%|
SE COLORANTE LIQUIDO PVC FS213C KG S 28286 0,002 § 0,065 3,55% 4,35%
COMPUESTO PVCZSD S IN KG 5 1,359 0115 § 0136 21.80% 13,505
SE COLORANTE LIQUIDO PVC VL2765C KG s 14,953 000l 5 0,017 0,93% 1,15%|
MEDIA TIPO FORRO N BL GR PAR 5 54,660 Lo00 5 0,055 2,97% 3,77%
COSTOS ADICIONALES Consideraciones:

MOLIDO PVC 5 0,035 Costos adicionales de producto no

2 PARES DE MEDIAS 5 1,750 incluidos en tabla maestra ya que los

PACKING 5 0500 mismos pueden variar,

COMPUESTO TUTTIFRUTTI 5 0220 gjemplozproveedor de medias.

COSTOS ADICIONALES TOTALES $ 2,505 Compuesto Tutti Frutti incluido en

costos Compuestos PVC.

Figura 61. Costeo de la bota transparente impermeable para nifia
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

ESPAE 92 ESPOL



Intraemprendimiento para la linea de Botas Impermeables transparentes para nifias

@ Plasticaucho ANALISIS
ELEMENTOS COSTO

MODELO : CRYSTAL BOOTS

LiNEA :

Material Ref.  S/und %

MATERIA EMPAQUE MEF | 5 0,087 2%
COMPUESTO PVC PVC |5 1,038 24%
MANO DE OBRA MOD| s 0282 6%
COSTOS INDIR. FABR. GIF [ § 0284 7%
COSTOS INDIR. MAQ. M |5 0260 %)
COSTOS ADICIONALES CAD |s 2407 55%)
COSTO DE PRODUCCION s 4357 100%

Figura 62. Resumen del costeo de la bota transparente impermeable para nifia
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

6.1.5.5. Materias primas insumos bdsicos

En la figura 64, se detalla los materiales e insumos necesarios para la fabricacion de las botas
impermeables transparentes para nifias, al ser un calculo por par, da como resultante el costo de
materiales de 3.37 usd. Al contar con una produccién de 1066 pares por turno de ocho horas y
se trabajard un turno semanal, son una produccién mensual de 3198 pares (es decir trabajando
3 turnos al mes), siendo asi el costo de materias primas mes de 10.772 usd.

@ Piasticaucho 1

Precio Cantidad Costo Total

Materia Prima Unidad Estindar Estindar USD/par Materias
USD/uni  uni/par Primas
MODELO1 PAR § 3368 1,000 § 3368
FUNDA PLASTICA RANCHERA/BOTIN 12X15.5 MiIL $ 13,510 1,000 $ 0,014
CINTA SELLAR CARTONES LOGO 1000M M $ 15,260 0,121 § 0,002
CARTON CALZADO DE LONA (MEDIANO) UND $ 574,930 0,083 § 0,048
ETIQUETA ADHESIVA (CARTONES) UND $ 20,870 0,083 § 0,002
CINTAS RIBBON DE CERA M $ 35,640 0,028 § 0,001
ETIQUETAS ZEBRA UND $  LI130 2,000 $ 0,002
GRAPA 35/18 MiIL $ 1,870 0,700 § 0,001
ETIQUETA PESQ POSICION CALZADO PLASTICO UND $ 5,000 0,056 $ 0,000
ETIQUETA 2X3 CM UN $ 0840 2,000 § 0,017
SILICONA G $ 7970 0,044 § 0,000
STICKER PRODUCIDO UND $ 0061 2,000 $ 0,122
COMPUESTO PVCZSDSIN KG $ 1,359 0386 § 0,395
SE COLORANTE LIQUIDO PVC FS213C KG § 28,286 0,002 3 0,065
COMPUESTO PVCZSD S IN KG $ 1,359 0,115 § 0,156
SE COLORANTE LIQUIDO PVC VL2765C KG $ 14,953 0,001 § 0,017
MEDIA TIPO FORRO N BL GR PAR $ 54,660 1,000 § 0,055
2 PARES DE MEDIAS PAR § 1750 1,000 § 1,750
PACKING UND $ 0500 1,000 § 0,500
COMPUESTO TUTTI FRUTTI KG § 0,220 1,000 3 0,220

Produccién mensual proyectada
Nimero de pares por turno (8 horas) 1066
Numero de turnos semanales a ser utilizados 1
Numero de semanas por mes 3
Total producci 1 pr da pares de botas 3198
Costos materias primas por par de botas $ 3,37

‘Total costos de materias primas produccién mensual proyec

Figura 63. Materias primas e insumos bdsicos de la bota transparente impermeable para nifia
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)
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Si bien la venta proyectada dentro del primer afio es de 36,956 pares, dadas las mermas que
se dan en produccion se puede avizorar que se pueden producir 38,376 pares, al considerar un
ajuste por desperdicios o inyectados con fallas.

6.1.5.6. Plan de consumo y compras

El plan de compras va de la mano de la proyeccién de la demanda y encaminado con el plan
de produccidn, para ello el presente intraemprendimiento se sujeta a los planes de compras
establecidos por la empresa Plasticaucho Industrial S. A., para lo cual la compra serd lineal y
se expresa en la figura 64.
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@ Plasticaucho

Figura 64. Plan de consumo y compras de la bota transparente impermeable para nifia
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)
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6.1.5.7. Plan de produccion

La produccién mensual serd de 3198 pares de botas, por lo tanto la produccién del primer mes
abastecerd de buena forma para el pedido de arranque, se preveé para los préximos afos una
tasa de crecimiento acorde al histérico de la linea de PVC en funcién de su efectividad siendo
este un aproximado del 7 %.

Tabla 7

Plan de produccion anual
Plan de produccion Unidades a producir
Mes 1 3198
Mes 2 3198
Mes 3 3198
Mes 4 3198
Mes 5 3198
Mes 6 3198
Mes 7 3198
Mes 8 3198
Mes 9 3198
Mes 10 3198
Mes 11 3198
Mes 12 3198

Fuente: elaboracién propia

6.1.6. Layout inyeccion de plastico

En la figura 65, se presenta la ubicacion de las maquinas WTO02, WT04 y WTO0S5, en las cuales
se fabricardn las botas impermeables transparentes para nifias.
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6.1.7. Proceso control de calidad

En la figura 66, se describe el proceso de calidad.

PROVEEDORES ENTRADAS ACTIVIDADES SALIDAS CLIENTE
- Especificaciones de - Materia Prima,
producto, de procesos Productos en
. - Propotitos o Patrones Procesos ¥
DISENO | | probacos (apca FoscH)
nueves modelos). 1. Verificacion, validacion de revisados, Operaciones
- Fichas Técnicas de Materia Prima veificados, Producaidn
Materia Prima " validados y Calzado Cldsico
| ; 2. Definicion, Aprobacion y liberados. (cuando
- Compuestos de PVC Seguimiento de Estandares de aplique)
Aprobados (cuando Aceptacion y niveles de
aplique) ) inspeccion - Estandares de
- Probetas patron de aceptacion
HiREE color de pyc (cuando 3. Revision y Liberacion de
INGENIERIA Y aplique). producto en proceso y
PROYECTOS | | - Criteros de terminada - Disponiblidad
aceplacion del por calidad de
D‘ngmv procesos de 4. Pruebas de validacion del malerias primas
FEépe E-E S pmﬁclo en p_mc;s;n y ylo producto para
Compuestos de PVC producto termina $UUSO Compras
= 5. Verficacion del producto del
Mues &, plan de prueba y plan piloto
- Materia Prima
COMPRAS - Fichas Téenicas y (productos nuevos)
certficados de - Informe de
Matena Prima Calidad de Mat
Solicitados

Disefio

Figura 66. Proceso control de calidad
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

6.1.8. Ubicacion de la empresa

Se presenta la ubicacién de la planta de produccién de las botas impermeables para nifias.

Figura 67. Ubiacion de la empresa Plasticaucho Industrial S.A.
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)
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7 ANALISIS ADMINISTRATIVO

7.1 Grupo empresarial

Plasticaucho Industrial fue constituida en 1965 como personeria juridica, hoy en dia es dirigida
por el Directorio Corporativo de Calzado (Copocalza), dentro de sus principales inversiones
esta Plasticaucho Colombia, Plasticaucho Perd y Plasticaucho Industrial S.A.. Ecuador, con
mads de ciento ochenta millones de ddlares, su estructura corporativa se presenta en la figura 68.

Gerente
General

Corporativo

|
Gerente

[ T | |
Gerente Gerente Gerente Gerente

Cadena Comercial General General General

Suministro Corporativo Ecuador Colombia Perd

Figura 68. Estructura corporativa
Fuente: Copocalza (2017)

Su Vision Grupo empresarial exitoso, que produce y comercializa de manera competitiva prin-
cipalmente calzado para el mercado latinoamericano, cultivando la fidelidad de sus clientes y
actuando responsablemente con la sociedad.

Paises con presencia propia: Ecuador, Colombia y Peru

Paises con exportacion: Uruguay, Chile y Estados Unidos.

PRESIDENTE
Sr. Patricio Cuesta H.

VICEPRESIDENTE

GERENTE GENERAL
Lic. Xavier Cuesta

GERENTE COMPRAS
LOGISTICA

GERENTE NEGOCIOS |

Figura 69. Organigrama nivel gerencial Plasticaucho Industrial S.A.
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A.(2017)
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7.1.1. Organigrama de produccion

Para la elaboracion de las botas impermeables transparentes para nifia es necesario indicar que
se debe establecer la estructura organizativa la misma que se puede visualizar en la figura 70,
la misma esta actualizada al afio 2017.

Figura 70. Organigrama operaciones de calzado pldstico
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

7.1.2. Modelo de Gestion del Recurso Humano

Gestion Humana actualmente mantiene un rol protagonista en la administracion del personal,
permitiéndole dirigir, potencializar el desarrollo de las personas con un trabajo coordinado tanto
con las estrategias de mejoramiento del conocimiento.

GERENTE GENERAL
Lic. Xavier Cuesta

ERENTE DESARROLLO)|
ORGANIZACIONAL
Andrés Caldern

1

JEFE GESTION
HUMANA
Vieronica Salazer
Astatente
Administrativo GH
i

I I I ]

Consultor GH
Esieban Ramos

—
Asistents Servicio Especiakata
Social

)

Figura 71. Gestion humana
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A.(2017)
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7.1.3. Politica de Gestion Humana en Plasticaucho Industrial S.A.

Robustecer la gestion del talento humano de la empresa enfocada en el desarrollo de los cola-
boradores.

Estrategias:
Realizar adecuadamente la evaluacion de desempefio por cargo.

Desarrollar el concepto de empoderamiento: que cada linea de supervision asuma la responsa-
bilidad de supervisar correctamente el talento a su cargo.

Realizar un anélisis general que busque garantizar que cada cargo cuente con el perfil adecuado.
Revisar periddicamente los descriptivos de cargo y su valoracion.

Incluir en el sistema el perfil de los colaboradores para fomentar la promocién interna.
Desarrollar el concepto de ruta de carrera e implementarlo.

Identificar perfiles y desarrollar plan para sucesion de cargos gerenciales de forma vertical o
transversal (hacia otras empresas del grupo) para éreas claves o criticas.

Inventariar puestos claves de la organizacion y comunicar planes de forma confidencial.

Diseiiar plan de rotacion de colaboradores segun el drea: identificar talento joven con potencial
para rotar.

Definir protocolo y campaiia de comunicacién para disminuir la fuga de informacién de la
empresa.

Implementar sistemas de remuneracion variable alineada al cumplimiento de la estrategia de la
empresa.

Manejar la comunicacién con perfiles potenciales de forma confidencial.

Desarrollar campaiias de reuniones efectivas/eficientes.
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MODELO DE GESTION
DEL RECURSO
HUMANO

SATISFACCION DEL CLIENTE
GENERA MAS NEGOCIO

MAS NEGOCIO GENERA MAS
POSICIONES

Productividad Institucional

¥
ECESVD e Satisfaccién del Colaborador
COLABORADORES
lizaci

Pr i
Personai ldéneo — — » Personal Calificado — ——» oopney . =
DEFIN CONTRIBUCION ¥ CLIMA
ToRAS, Lo JZACION
ESTRUCTURAS Y RESULTADOS
POSICIONES
s AMBIENTE LABORAL ¥

e IDENTIFICACION DEL EVALUACION DE
ESTRUCTURAS i ENTRENAMIENTO EN TALENTO SATEFAGCION
ORGANZATIVAS LA FUNCION

S e
SALARIAL

DESCRIPTIVOS Y PLANES DE SUCESION
VALORACION DE SERVICIC SOCIAL
CARGOS RETRIBUCION A LA
WDUCCION CAPACITACION CONTRIBUCION
RECONOCIMIENTO
PLANDE
RUTAS DE CARRERA ADMINISTRACION DE
SERVICIOS Y pEBARARLD
DESVINCULACION

BENEFICIOS

MEJORES PRACTICAS PARA ADMINISTRAR PROCESOS DE
TALENTO HUMANO

POLITICAS, METODOLOGIAS, HERRAMIENTAS Y
W Enproceso TECNOLOGIA
QUE ACOMPARAN LAS PRACTICAS

INDICADORES DE GESTION

B implementado parciaiments

Figura 72. Modelo de gestién del recurso humano
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

7.1.4. Modelo sistema de gestion integrado

El modelo de gestion integrado busca la mejora de la Satisfaccion de los clientes, trabajadores,
mantener los lugares de trabajo seguros, mejorar la efectividad de la comercializacién, innova-
cién del producto y de la produccién, minimizando el impacto ambiental.

PLANEAR

Calidad

Seguridad

()

ACTUAR

Procesos Personas
Cliente Riesgos )
Producto Sal;d Ocupacional
isi mergencias
¥ equisie | Equipos de Proteccion

Documentos | Sistema de
< Gestién
Integrado |

Requisitos legales

Ambiente
Aspectos ambientales
Impactos ambientales
Residuos
Orden y Limpieza
Requisitos legales
Planes de Manejo
Ambiental

VERIFICAR

Figura 73. Modelo sistema de gestion integrado
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)
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7.1.5. Responsabilidad Social empresarial

Plasticaucho Industrial entiende a la Responsabilidad Social Empresarial como un modelo de
gestion que facilita la alineacion estratégica y gestion del negocio para cumplir nuestro obje-
tivo de desarrollar negocios con altos estandares de productividad y calidad en funcién a los
requerimientos de nuestros diferentes publicos.

Consideramos a la Responsabilidad Social Empresarial como un eje transversal en la construc-
cioén de la sostenibilidad para lograr este objetivo se ha integrado el modelo de gestién de RSE
a nuestro Sistema de Gestion Integrado para facilitar un manejo responsable y sustentable de
nuestras acciones y gestion del negocio.

Agradecemos a nuestros grupos de interés que nos han permitido llegar a ser un grupo em-
presarial solido, este es nuestro mejor estimulo para continuar innovando en nuestra gestion y
operaciones, asumiendo asi, nuestra responsabilidad con la sociedad y desarrollo sostenible de
nuestra region y Pais.

RESPONSABILIDAD ECONOMICA
RESPONSABILIDAD AMBIENTAL

RESPONSABILIDAD SOCIAL

Plasticaucho Industrial inici6 el camino de integracién de la RSE como un modelo de gestién
para incorporar estos conceptos en el ADN de la Compaiiia. La innovacién y la mejora conti-
nua, guia el compromiso de la Gerencia General para lograr el alineamiento de toda la Empresa
a los principios RSE. Formalizamos nuestro compromiso primero casa adentro realizando un
diagnéstico de sostenibilidad y una reingenieria de la MISION, VISION, POLITICAS, PRIN-
CIPIOS Y VALORES, PLANIFICACION Y LINEAMIENTOS ESTRATEGICOS.

Plasticaucho Industrial continua avanzando en su estrategia de responsabilidad social, y los
avances incluyen seguir trabajando bajo los ideales de sus fundadores, lograr una reputacion
Corporativa que nos permita una diferenciacion sostenida en el tiempo, respondiendo a las ex-
pectativas de los publicos, con el objetivo de prevenir y estar mds protegidos frente a eventuales
crisis.

Nuestro Modelo de Responsabilidad Social es parte de nuestro Sistema de Gestion Integrado
y estd alineado con nuestro enfoque estratégico, lo cual nos permitird contribuir a lograr los
objetivos de la Organizacion hasta el 2018.
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DESARROLLO SUSTENTABLE

oSO @ J

UTILIDAD MERCADO PLANETA  PRODUCTIVIDAD

Figura 74. Modelo de Gestion RSE

Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

Comprometidos con la razon de ser de la RSE y la sostenibilidad se ha integrado a nuestro
Sistema de Gestion Integrado el enfoque de relacionamiento con nuestros grupos de interés.

La gestién con nuestros grupos de interés busca el involucramiento activo con los mismos,
potenciando permanentemente el didlogo, la satisfaccidn de intereses y expectativas, y la trans-
parencia con nuestras partes interesadas. Este enfoque de relacionamiento con cada grupo de
interés promueve relaciones duraderas basadas en un ganar-ganar para alcanzar nuestra meta

de generar valor a todos nuestros grupos de interés.

En talleres realizados en afios anteriores el Comité Gerencial realizé el mapeo y andlisis de
los Grupos de Interés, y un desarrollo del pensamiento estratégico sobre la relacion con estos
grupos, los cuales se mantienen hasta la fecha y son los siguientes: Accionistas, Colaboradores,
Proveedores, Clientes y Consumidores, Medio Ambiente, Politica Piblica y Comunidad.
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@ Proveedores

@® Medio @ Politica
Ambiente Publica

@ Comunidad

Figura 75. Grupos de interés
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

7.1.6. Programa de Voluntariado

El objetivo de nuestro programa de voluntariado es guiar a nuestros colaboradores al entendi-
miento de la responsabilidad social y la sostenibilidad a través de la integracién con la comu-
nidad para fortalecer y potenciar los proyectos de la Fundacion Cuesta Holguin.

Objetivos Voluntariado

= El principal objetivo para crear y mantener el programa de voluntariado es establecer
un “puente” entre la Empresa y la Fundacién Cuesta Holguin, nuestro brazo ejecutor de
proyectos de inversion social en la comunidad.

= Fortalecer nuestra reputacion corporativa.

= Promover relaciones de ganar -ganar con nuestros grupos de interés.

» Praxis de nuestros valores corporativos.

= Potenciar alianzas tripartitas y no acciones filantrépicas que no generan desarrollo.
Colaboradores

= Involucrar a los colaboradores de Plasticaucho Industrial en los proyectos de la Funda-
cién Cuesta Holguin.

= Generar orgullo y sentido de pertenencia en los trabajadores.
= Reforzar conceptos de trabajo en equipo.

= Fomentar solidaridad en los trabajadores de la Empresa y sus familias.
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= Salir de la rutina y disminuir el estress.

= Desarrollar competencias y nuevas capacidades en los Colaboradores.
Comunidad

= Promover la interculturalidad e inclusién social.

= Fomentar el desarrollo sostenible en las comunidades donde operamos para mejorar su
calidad de vida.

= Sensibilizar a la comunidad sobre sus propias necesidades y apoyarles en la creacion de
redes o asociaciones para la implementacion de planes locales de desarrollo.

= Fomentar alianzas tripartitas y no acciones filantropicas que no generan desarrollo.
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8 ANALISIS ECONOMICO

8.1 Inversion en activos fijos

Para la implementacion del intra emprendimiento de las botas infantiles transparentes im-
permeables para nifias de la empresa PLASTICAUCHO INDUSTRIAL S.A., es necesario la
adquisicion de ciertos equipos asi como la consideracion de la extensién de una parte de la
fabrica, este rubro asciende como inversion inicial de aproximadamente USD120.050,00. La
siguiente tabla muestra de forma detallada la inversién en activos fijos, capital de trabajo y
nivel de inversion inicial:

Plan de inversiones VU VR
Adecuacion de bodegas para PVC transparente 1.600,00 5 0
Ampliacion fabrica 11.450,00 5 0
Moldes para botas 78.000,00 5 0
Gastos Preoperacionales 5.000,00 5 0
KT (Capital de Trabajo) 24.000,00

Total Inversion 120.050,00

Figura 76. Plan de inversiones
Fuente: elaboracién propia

Adicional a lo antes mencionado se considera una proyeccion de la depreciacion de los activos
antes mencionados a 5 afios y un valor de retorno de cero.

8.2 Capital de trabajo

Para el arranque del negocio se ha considerado una provision del capital de trabajo de USD2.000
mensual lo que equivaldria a USD 24.000 anual que estd compuesto de gastos relacionados con
inversion en equipo de venta, capacitacion del nuevo producto, investigacion de mercado, me-
dicion de la respuesta al producto, gastos de relaciones publicas e incentivos a distribuidores
mayoristas.

Se consideré como costo de Materia Prima la metodologia de costeo de la empresa PLASTI-
CAUCHO INDUSTRIAL S.A., de acuerdo a la tabla a continuacion descrita.
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@ Piasticaucho i

CRYSTAL BOOTS TALLA 28 CON 2 FARES DE MEDIAS
Precio Cantidad

Unidad
Estindar Estindar
GIF TERMINADC MIN 5 9.990 0320 § 0,053 2,89% 16,56%
CIM TERMNADO MIN 5 14,390 0320 § 0077 4,16% 23,86%
MOD TERMNADO MIN 8 22,870 0,320 5 0,122 6,62% 37,92%
FUNDA PLASTICA RANCHERA/BOTIN 12X15.5 MIL s 13,510 Lo S 0,014 0,73% 4,20%|
CINTA SELLAR CARTONES LOGO 1000M M s 15,260 06,121 5 0002 0,10% 0,57%|
CARTON CALZADO DE LONA (MEDIANO) UND § 574930 0,083 5 0048 2,59% 14,84%
ETIQUETA ADHESIVA (CARTONES) UND s 20,870 0,083 5 0002 0,09% 0,54%|
CINTAS RIBBON DE CERA M s 35,640 0,028 5 0,001 0,05% 0,31%)
ETIQUETAS ZEBRA UND § 1,130 2,000 5 0002 0,12% 0, 70%)
GRAPA 35/18 MIL § 1,870 0700 5 0001 0,07% 0,41%)
ETIQUETA PESOQ POSICION CALZADO PLASTICO UND § 3,000 0,036 5§ 0000 0,02% 0, 09%)
ETIQUETA 2X3CM UN s 0,840 2000 5§ 0017 0.91% 3.22%
SILICONA G s 7,970 0,044 5 0,000 0,02% 0,11%
MODEL 01 PAR ] 1,513 1,000 § 1,513 85,79% 100,00%
MOD INYECTADO MIN 5 9.990 0,960 § 0,160 B.67% 10,63%
GIF INYECTADO MIN 8 14,390 0,960 5 0230 12,49% 15,31%
CIM INYECTADO MIN 8 22,870 0480 5 0,183 9,032 12,16%
STICKER PRODUCIDO UND s 0,061 2000 5 0022 6,63% 8,12%
COMPUESTO PVC ZS DS IN KG 5 1,359 0386 S5 0,524 72.99% 45,19%
SE COLORANTE LIQUIDO PVC FS213C KG 5 28,286 0002 5 0,065 3,55% 4,35%|
COMPUESTO PVC ZSD S IN KG -3 1,359 0,115 § 0,156 21,80% 13,50%|
SE COLORANTE LIQUIDOQ PVC VL2765C KG 5 14,953 0001 5 0017 0,93% 1,15%
MEDIA TIPO FORRO N BL GR PAR s 54,660 1000 § 0,055 2.97% 3,77%|
COSTOS ADICIONALES Consideraciones:
MOLIDO PVC 5 0,033 Costos adicionales de producto no
2 PARES DE MEDIAS 5 1,750 incluidos en tabla maestra ya que los
PACKING 5 0,300 mismos pueden variar,
COMPUESTO TUTTI FRUTTI 5 0,220 ejemplo:proveedor de medias.
COSTOS ADICIONALES TOTALES 5 2,505 Compuesto Tutti Frutti incluido en
costos Compuestos PYVC.

Figura 77. Costeo de la bota transparente impermeable para nifia
Fuente: Plasticaucho Industrial S.A. (2017)

A continuacién se expone un andlisis desglosado de los costos involucrados de produccion.
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Costos de Produccién

Mano de Obra Directa 15.456,00 15.919,68 16.397,27 16.889,19 17.395,86 |2 operarias

Costo Unitario de Materia Prima 4,357 4,357 4,357 4,357 4,357 [tabla de costeo de materiales

Costos Fijos Indirectos 24.360,00 25.090,80 25.843,52 26.618,83 27.417,39 | Jefe produccién, Asistente Ad., Contador, supervisor)
Costos Variables Indirectos 2,00 2,06 2,12 2,19 2,25 [Costos de Distribucion

Ajuste de Precios 3%| 3% 3%) 3%

Figura 78. Costo de produccién
Fuente: elaboracion propia

8.3 Presupuesto de ingresos

El presupuesto de ingreso estd establecido en base a los resultados obtenidos en el estudio de
mercado, determinando asi la demanda. El incremento de los ingresos fue considerado segtin la
inflacién anual que afecta el precio y segin el retorno de las campaias publicitarias a invertirse
mes a mes, la siguiente tabla resume la cantidad de ingresos por ventas anuales:

Pariametros 0 1 2 3 4 5
Demanda y Precios

Tasa de crecimiento para la demanda 4% 4% 4% 4%
Demanda en # de pares 36.544,00 38.005,76 39.525,99 41.107,03 42.751,31
Ajuste de precios por variable inflacionaria 3%, 3% 3%, 3%,
Precio ajustado 11,40 11,74 12,09 12,46 12,83

Figura 79. Presupuesto de ingresos
Fuente: elaboracion propia

8.4 Presupuesto de gastos

Los gastos considerados para la actividad de la empresa estdn descritos en la tabla, aqui se
encuentran las proyecciones de cada rubro para los préximos 10 afos. Para este andlisis hay
que tomar en cuenta las variables econdmicas como inflacién, tomando como referencia los
datos obtenidos del Banco Central del Ecuador, la inflacion proyectada 2018 es de 4 %.

Costos Generales

Mano de Obra 30.000,00 30.900,00 31.827,00 32.781,81 33.765,26

Seguros 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00

Servicios Basicos 48.000,00 48.000,00 48.000,00 48.000,00 48.000,00

Alquileres 7.200,00 7.416,00 7.638,48 7.867,63 8.103,66

Publicidad s/Ventas 4% 4% 4% 4% 4%
Otros imprevistos 2.560,50 2.593,98 2.628,46 2.663,98 2.700,57

Ajuste de Precios 3%, 3%, 3% 3%

Figura 80. Presupuesto de gastos
Fuente: elaboracién propia
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8.5 Financiamiento del proyecto

En lo que corresponde a la inversion inicial del proyecto la mayor parte ya ha sido absorbida
por la empresa en sus inversiones anteriores, sin embargo lo que estria pendiente de obtener
es la adquisicion de los moldes los mismos que tendran el siguiente plan de financiamiento de

acuerdo a cuadro adjunto.

Plan de inversiones YU VR
Adecuacion de bodegas para PVC transparente 1.600,00 5 0
Ampliacion fabrica 11.450,00 5 0
Moldes para botas 78.000,00 5 0
Gastos Preoperacionales 5.000,00 5 0
KT (Capital de Trabajo) 24.000,00
Total Inversion 120.050,00
Figura 81. Plan de inversiones
Fuente: elaboracion propia
PLAN DE FINANCIAMIENTO Part. Costo Pond
Externo 40% 12% 5%
Fondos Propios 60% 20% 12%
WACC 17%
Figura 82. Plan de financiamiento
Fuente: elaboracion propia
Cilculo de Interes
Tntereses 5.762,40 4.802,00 2.881,20 960,40
Capitales 16.006,67 16.006,67 16.006,67
Saldo 48.020,00 48.020,00 32.013,33 16.006,67 -
Figura 83. Célculo de intereses
Fuente: elaboracion propia
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8.6 Flujo de caja descontado

INVERSIONES 0 1 2 3 4 5
Activos Fijos (91.050,00)
Gastos Preoperacionales (5.000,00)
Capital de Trabajo (24.000,00)
TOTAL INVERSIONES (120.050,00) - - - - -
FLUJOS OPERACIONALES
INGRESOS - 416.601,60 446.263,63 478.037,60 512.073,88 548.533,54
COSTOS OPERACIONALES 402.089,77 416.262,23 430.256,47 445.077,73 461.734,05
Costos de Produccion 272.126,21 284.893,44 298.321,78 312.448,87 327.314,68
Gastos Generales 104.991,17 107.356,79 109.843,49 112.458,46 115.209,37
Depreciacion 18.210,00 18.210,00 18.210,00 18.210,00 18.210,00
Amortizacion 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Intereses 5.762,40 4.802,00 2.881,20 960,40 -
Utilidad antes de Impuestos y Participaciones 14.511,83 30.001,40 47.781,14 66.996,15 86.799,50
Impuesto y la Participacion 4.890,49 10.110,47 16.102,24 22.577,70 29.251,43
Utilidad despues de Impuestos y Participaciones 9.621,34 19.890,93 31.678,89 44.418,45 57.548,07
+ Cargos que no demandan efectivo
Depreciacion 18.210,00 18.210,00 18.210,00 18.210,00 18.210,00
Amortizacion 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
FLUJO OPERACIONAL 28.831,34 39.100,93 50.888,89 63.628,45 76.758,07
VALOR DE RESCATE
Activos Fijos -
Capital de Trabajo 24.000,00
TOTAL VALOR DE RESCATE - - - - 24.000,00
FLUJO DE PROYECTO (120.050,00) 28.831,34 39.100,93 50.888,89 63.628,45 100.758,07
TASA DE DESCUENTO 1,00 0,86 0,73 0,63 0,54 0,46
FLUJOS DECONTADOS (120.050,00) 24.684,37 28.661,66 31.937,03 34.188,49 46.351,69
VAN 45.773,25
TIR 29%

Figura 84. FLujo de caja descontado

Fuente: elaboracién propia
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8.7 Flujo de caja accionistas

INVERSIONES 0 1 2 3 4 5l
Activos Fijos (91.050,00)
Gastos Preoperacionales (5.000,00),
Capital de Trabajo (24.000,00)
TOTAL INVERSIONES (72.030,00)| - - - - -
FLUJOS OPERACIONALES
INGRESOS - 416.601,60 446.263,63 478.037,60 512.073,88 548.533,54
COSTOS OPERACIONALES 402.089,77 416.262,23 430.256,47 445.077,73 461.734,05
Costos de Produccion 272.126,21 284.893,44 298.321,78 312.448,87 327.314,68
Gastos Generales 104.991,17 107.356,79 109.843,49 112.458,46 115.209,37
Depreciacion 18.210,00 18.210,00 18.210,00 18.210,00 18.210,00
Amortizacion 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Intereses 5.762,40 4.802,00 2.881,20 960,40 -
Utilidad antes de Impuestos y Participaciones 14.511,83 30.001,40 47.781,14 66.996,15 86.799,50
Impuesto y la Participacion 4.890,49 10.110,47 16.102,24 22.577,70 29.251,43
Utilidad despues de Impuestos y Participaciones 9.621,34 19.890,93 31.678,89 44 418,45 57.548,07
+ Cargos que no demandan efectivo
Depreciacion - 18.210,00 18.210,00 18.210,00 18.210,00
Amortizacion - 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
FLUJO OPERACIONAL 9.621,34 39.100,93 50.888,89 63.628,45 76.758,07
VALOR DE RESCATE
Activos Fijos -
Capital de Trabajo 24.000,00
TOTAL VALOR DE RESCATE - - - - 24.000,00
FLUJO DE PROYECTO (72.030,00) 9.621,34 39.100,93 50.888,89 63.628,45 100.758,07
TASA DE DESCUENTO 1,00 0,86 0,73 0,63 0,54 0,46
FLUJOS DECONTADOS (72.030,00) 8.237,45 28.661,66 31.937,03 34.188,49 46.351,69
VAN 77.346,33
TIR 45%

Figura 85. Flujo de caja de los accionistas

Fuente: elaboracién propia
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9 ANALISIS RIESGOS E INTANGIBLES

9.1 Riesgos del Mercado

= Surgimiento de competidores imitadores de lider.

= Impactos en la demanda debido a variacion en la composicion del cliente objetivo (enve-
jecimiento de la poblacién).

= Debido a que las salvaguardas perderdn vigencia en los préximos afios y al nuevo tratado
de libre comercio con Europa, el ingreso de marcas internacionales es eminente.

9.2 Riesgo del técnicos

= Existe un riesgo de la falta de disposicién de variedad de moldes en el caso de que se
intente extender la linea.

= Existe el riesgo de una variacion de los precios de materia prima para la fabricacion.

= En la actualidad la empresa cuenta con una alianza estratégica para la fabricacion de
medias sin embargo no es propia y esto implica términos de negociacion con proveedores
que estan sujetas a cambios.

9.3 Riesgos econémicos

= Cambio de gobierno en el que cambien las reglas en todos los sectores de la economia.
= Cambio en el manejo de politica de incentivos a la produccion local.

= Incremento de costos de materia prima.

9.4 Riesgos financieros

Demoras en los desembolsos de entidades financieras.

Incrementos de tasa de interés en funcién del tiempo.

Incrementos en la tasa de inflacién por diversos factores debido a la posible aplicacién
de politica monetaria expansiva por parte del Gobierno.

Exigencias de garantias para asegurar el financiamiento requerido.
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10 CONCLUSIONES

10.1 Conclusiones

Posterior al andlisis de las hipétesis y cuestionamientos que se han planteado en la presente
investigacion para conocer la factibilidad del “intra emprendimiento de botas impermeables
transparentes para nifias”, los resultados a continuacion descritos permiten concluir que:

Al ser un intra emprendimiento a desarrollarse dentro de la empresa Plasticaucho Industrial
S.A., con una experiencia que sobre pasa los 80 afios en la fabricacién y comercializacion de
calzado permitird dar un mayor alcance en optimizacién de costos al igual que la minimizacién
de errores.

La marca Venus y su reconocimiento a nivel nacional permitird contar con el respaldo basados
en sus pilares los cuales son: Calidad, Comodidad y Durabilidad.

Los consumidores estdn dispuestos a adquirir la coleccién Crystal Boots bajo la marca Venus,
al igual que la preferencia en referencia a la cafa transparente y piso de color, datos obtenidos
en el estudio cualitativo.

Las nifas prefieren el olor a Tutti frutti en las botas impermeables, al igual que medias con
colores combinables.

Las nifias son activas y dindmicas que gusta realizar diferentes actividades que ocupan la mayor
cantidad de su tiempo, entre las mds representativas compartir con sus madres, salir a jugar en
el jardin y los campamentos, son nifias a las que les interesa conocer y explorar.

El proyecto tendrd una inversion inicial aproximada de USD120.050, lo cual estd financiada
con capital propio correspondiente al 60 % y el restante con crédito bancario con un interés del
20% y 12 % respectivamente. Lo cual alcanza un costo promedio ponderado (WAAC por sus
siglas en inglés) del 17 %.

El proyecto contara con una rentabilidad a 5 afos del 29 %, lo cual supera al costo promedio
ponderado del 17 %. El valor presente neto es de USD 45.773.25

Como resultado de la investigacion cualitativa, se puede concluir quelos consumidores estan
dispuestos a comprar la bota impermeable transparente para nifia. Se resalta dentro de los re-
sultados de la investigacion que uno de los principales atributos valorados es el proteger los
pies de sus hijas. Hay una igual importancia del uso de la bota alrededor de su desempefio tanto
para lluvia como para ir al campo y que proteja los pies.

En lo referente al estudio cuantitativo se concluye que los principales medios de comunicacion
que utilizan las nifas, comprendidas en edad de tres a once afios de edad son: infernet y celular.
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Las nifias son activas y dindmicas que gustan de realizar diferentes actividades que ocupan la
mayor cantidad de su tiempo, entre las mds representativas compartir con sus madres, salir a
jugar en el jardin y los campamentos, son nifias a las que les interesa conocer y explorar.
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ANEXO A: DOING-BUSINESS
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CLIENTES, USUARIOS Y COMUNIDAD

ANEXO B
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ANEXO C: SECTOR DE CALZADO

8909.871

77871655

9bSUIGEL

£28°0Y

. = ]]A!‘lh'l,\“'lwl‘. en el sector

ESPAE 119 ESPOL



	DEDICATORIA
	AGRADECIMIENTO
	Chapter 1 —  PRESENTACIÓN DE LA EMPRESA Y DEL PRODUCTO
	 Presentación de la empresa
	Misión
	Visión
	Valores corporativos

	Contexto general del problema
	Propuesta del proyecto
	Justificación

	Chapter 2 —  ANÁLISIS DEL SECTOR Y DE LA COMPAÑÍA
	Diagnóstico de la estructura actual y de las perspectivas del sector
	Tendencias políticas, económicas, sociales, tecnológicas, legales y ambientales que afectan al sector de manera positiva o negativa
	Factores Políticos
	Factores Económicos
	Factores culturales
	Factores Tecnológicos
	Factores Legales
	Factores Ambientales

	 Modelo general del entorno de la organización

	Chapter 3 — INVESTIGACIÓN DE MERCADO
	Objetivos de la investigación de mercado
	Estudio cualitativo
	Grupos Focales
	Grupo objetivo
	Metodología
	Perfil de los integrantes del grupo focal
	Guía del moderador
	 Resultados de los grupos focales

	Análisis cuantitativo de Demanda
	 Base histórica de ventas botas infantiles
	 Histórico de ventas de botas infantiles color llano para niñas
	 Pronóstico de demanda
	 Demanda Potencial


	Chapter 4 —  ANÁLISIS DEL MODELO DE NEGOCIO
	Modelo de negocio
	 Matriz de empatía del cliente
	Matriz de propuesta de valor
	Modelo de negocio - Business Model Canvas 
	Estrategias

	Cadena de valor

	Chapter 5 — PLAN DE MARKETING 
	Descripción del producto
	Marca
	Colección
	Packaging de la botas 

	Estrategia de precios
	Estrategia comercial
	Materiales para el lanzamiento de la colección

	Activaciones en los puntos de venta
	Estrategias de trade marketing  para canales de distribución 
	Medios digitales de comunicación

	Inversión en marketing 

	Chapter 6 — ANÁLISIS TÉCNICO
	Análisis del producto
	 Proceso de producción
	Pruebas piloto de las botas
	Parámetros del proceso
	 Calibración al momento de estandarizar los parámetros del proceso, inicio de pruebas piloto 
	Proceso de costeo Plasticaucho Industrial
	Layout inyección de plástico
	Proceso control de calidad
	  Ubicación de la empresa


	Chapter 7 — ANÁLISIS ADMINISTRATIVO
	 Grupo empresarial
	Organigrama de producción
	Modelo de Gestión del Recurso Humano
	Política de Gestión Humana en Plasticaucho Industrial S.A.
	Modelo sistema de gestión integrado
	 Responsabilidad Social empresarial
	Programa de Voluntariado


	Chapter 8 — ANÁLISIS ECONÓMICO
	Inversión en activos fijos
	Capital de trabajo
	Presupuesto de ingresos
	Presupuesto de gastos
	Financiamiento del proyecto
	Flujo de caja descontado
	Flujo de caja accionistas

	Chapter 9 — ANÁLISIS RIESGOS E INTANGIBLES
	Riesgos del Mercado
	Riesgo del técnicos
	Riesgos económicos
	Riesgos financieros

	Chapter 10 — CONCLUSIONES
	Conclusiones
	Anexo A: Doing-Business
	Anexo B: Clientes, usuarios y comunidad
	Anexo C: Sector de calzado


