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Resumen Ejecutivo

La presente propuesta del proyecto de titulacion plantea la creacion de la microempresa
NovaEpoxy S.A.S. (Sociedad por Acciones Simplificada), dedicada al diseiio, elaboracion y
comercializacion de productos artesanales elaborados en resina epoxica, la cual estara ubicada
en el canton Jaramijo, provincia de Manabi, con proyeccion de comercializar sus productos
también en los mercados de Manta y Montecristi. La iniciativa surge como respuesta a la escasa
oferta de productos personalizados y exclusivos elaborados en resina epoxica dentro del
mercado local, aprovechando la creciente demanda de articulos decorativos, funcionales y con
alto valor emocional. La propuesta busca posicionarse mediante una oferta diferenciada basada

en la innovacion, creatividad, calidad y personalizacion de cada pieza artesanal.

La provincia de Manabi presenta un importante crecimiento en el sector de los
emprendimientos artesanales; sin embargo, aln existe una limitada presencia de empresas
especializadas en la fabricacion de productos en resina epodxica con disefios exclusivos y
acabados profesionales. Esta situacion representa una oportunidad para desarrollar una marca
que combine innovacion, durabilidad y disefio, orientada a hombres y mujeres entre 18 y 65
afios, incluyendo a la poblacion LGBTI+, pertenecientes principalmente a la poblacion
econémicamente activa, quienes buscan productos tUnicos para decoracion, regalos

personalizados y ocasiones especiales.
El presente plan de negocios se encuentra estructurado en cuatro capitulos principales:

Capitulo I: Presenta la planificacion estratégica de la empresa, incluyendo la mision,
vision, objetivos, propuesta de valor, analisis FODA, modelo de negocio Canvas, estructura
organizacional, alianzas estratégicas y aspectos legales necesarios para el funcionamiento de la

microempresa, con el proposito de garantizar una gestion eficiente y sostenible.
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Capitulo II: Comprende el estudio de mercado, donde se analiza el perfil del
consumidor, la segmentacion, el tamaiio del mercado objetivo, el comportamiento de compra,
la competencia, las estrategias de comercializacién y la fijacion de precios, permitiendo

identificar la viabilidad comercial del proyecto.

Capitulo III: Describe el estudio técnico y operativo del negocio, detallando el proceso
de elaboracion de los productos en resina epdxica, los requerimientos de maquinaria, equipos,
materia prima, infraestructura, capacidad instalada, distribucién de planta y los procedimientos
de control de calidad que garantizardn productos con altos estiandares de presentacion,

resistencia y durabilidad.

Capitulo IV: Contiene el estudio econdmico y financiero del proyecto, donde se
determina la inversién inicial, las fuentes de financiamiento, los costos de operacion, los
ingresos proyectados y los principales indicadores financieros que permiten evaluar la
rentabilidad y factibilidad del negocio. Los resultados obtenidos demuestran que el proyecto es
econdmicamente viable, ya que presenta indicadores financieros favorables, una recuperacion
de la inversion dentro del horizonte de evaluacion y una rentabilidad suficiente para garantizar

la sostenibilidad y el crecimiento de la empresa en el mercado.
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1. ORGANIZACION ESTRATEGICA
1.1 Misién
Disefiar, producir y comercializar piezas artesanales timicas de resina epoxica;

ofreciendo una experiencia de compra personalizada, de calidad superior, que impulse el talento

de nuestros artesanos y la sostenibilidad comunitaria.
1.2 Vision
Ser marca lider en el mercado de artesania con resina epoxica, reconocida por la

excelencia, la innovacion en el disefio y el s6lido compromiso con la sostenibilidad comunitaria.

1.3 Valores

e Confianza. — Actuar con transparencia total y garantizar la durabilidad de
nuestra pieza.

* Responsabilidad. — Compromiso ético con el entorno y talento local.

e (Calidad. — Excelencia en el servicio y en los acabados superiores de cada
pieza de resina.

e Felicidad. — Crear disefios que inspiren alegria y fomentar un ambiente

positivo para el equipo.
1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo general

Desarrollar un plan de negocio para la creacion de una microempresa dedicada a la
produccion y comercializacién de productos artesanales con resina epdxica en el Cantén

Jaramijo.
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1.4.2 Objetivo especifico

Examinar mediante un estudio de mercado la demanda, la oferta en conjunto con

preferencias del consumidor y la estructura competitiva del mercado.

Efectuar un levantamiento de informacion, relacionado con las materias primas,
insumos, maquinarias, equipos e infraestructura necesaria para la puesta en marcha de la

microempresa.

Definir la estructura organica/administrativa para reclutar el recurso humano adecuado
y simultineamente establecer la formalidad juridica para la constitucion legal de la

microempresa.

Determinar a través de un estudio econémico el origen de los fondos para la puesta en
marcha del negocio, realizando proyecciones financieras con sus respectivos indicadores, los

cuales le den sustento al proyecto.

Tabla 1
Medicion de Objetivos
TIPOS DE
OBJETIVOS INDICADOR META
OBJETIVOS
Posicionar la Logar
Respuesta de
marca/empresa en el 60% reconocimiento de
CORTO reconocimiento a
de la poblacion objetivo marca en el 70%
PLAZO través de encuetas
(PEA) en un periodo de 6 del PEA (8,006)

al publico objetivo.
meses. = 5,604
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Lograr una captacion de

Calculo de Lograr una cuota
consumo del mercado
MEDIANO participacion del del 14% en el
objetivo, en el orden del
PLAZO mercado: segmento de
14%enunlapsode 1 a2
CM= VE/VI= mercado.
afios.
Lograr tener mayor
Estadisticas
LARGO ingreso por ventas Crecimiento del
consolidadas de
PAZO anuales, por encima del 10% anual
ventas anuales.
10 %.

Autor/a: Brigitte Parrales

1.5 Actividad (Modelo de negocio)

Es importante destacar que el objetivo de esta microempresa es desarrollar y
comercializar productos artesanales elaborados en resina epoéxica, orientados a satisfacer la
demanda de articulos decorativos y funcionales que se distingan por su originalidad, creatividad
y alta calidad. Cada producto es concebido como una pieza tinica, lo que permite al consumidor
acceder a articulos exclusivos que no se encuentran en producciones industrializadas,

reforzando asi el valor de lo artesanal y lo personalizado.

El publico objetivo esta conformado por hombres y mujeres, adolescentes y nifios, asi
como personas pertenecientes al colectivo LGBTI+, residentes del cantén Jaramijéo y

vinculados principalmente a la Poblacion Econémicamente Activa (PEA).

Este segmento se caracteriza por contar con capacidad de decision y poder adquisitivo,

lo que facilita la compra de productos artesanales con valor agregado.

Asimismo, la microempresa se dirige a consumidores de distintos niveles

socioeconomicos que valoran la creatividad, la innovacion y la calidad en los acabados, asi
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como el significado estético y emocional de los productos hechos a mano. La versatilidad de
los articulos en resina epéxica permite adaptarlos a diversas preferencias, usos y ocasiones, lo
que amplia el alcance del mercado y fortalece la propuesta de valor del negocio dentro del

entorno local.

De la misma forma se da a conocer el modelo negocio a través del modelo o lienzo de

Canvas.
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1.6 Oportunidad de negocio detectada

En el cantén Jaramijé se evidencia la ausencia de una propuesta solida y diferenciada
de productos artesanales elaborados con resina epéxica, especialmente aquellos que incorporen

opciones de personalizacion y un valor emocional afiadido.

A pesar del amplio potencial artistico, creativo y comercial que ofrece la resina epéxica
como material versatil y duradero, su presencia dentro del entorno emprendedor local continiia
siendo reducida y poco desarrollada. La falta de emprendimientos especializados en este tipo
de productos ha impedido el aprovechamiento de oportunidades vinculadas a fechas especiales,
obsequios personalizados, decoracion de espacios y souvenirs con identidad local, lo cual

representa un nicho de mercado aiin no explotado en la zona.

Asimismo, se observa un desconocimiento generalizado esta situacién genera una
percepcion limitada del producto, asocidndolo Ginicamente a elementos decorativos basicos, sin

reconocer su potencial como pieza artistica, emocional y personalizada.

La escasa conexion emocional entre el cliente y este tipo de creaciones pone en
evidencia la necesidad de implementar estrategias de marketing mas humanas, sensoriales y
cercanas al piblico, que permitan comunicar de manera efectiva la historia, el proceso artesanal
y el significado detras de cada pieza. Mediante estas estrategias, se espera generar una mayor
identificacion del consumidor con el producto, fortalecer la experiencia de compra y lograr un
impacto positivo en el mercado local, impulsando asi el desarrollo de un emprendimiento

innovador y sostenible en el cantén Jaramijo.
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1.8 Descripcién del equipo de emprendedores y su equipo directivo

El plan de negocio requiere de personal con la habilidad y experiencia necesaria para
cumplir los objetivos propuestos. La estructura se define para reclutar el recurso humano

adecuado y garantizar la formalidad y operacion del negocio.

JUNTA GENERAL DE ACCIONISTA: Son las personas encargadas de las tomas de
decisiones cruciales para el buen funcionamiento de la microempresa y de nombrar al gerente

general.

GERENTE GENERAL: Es la persona sobre la que recaec la mayor responsabilidad
dentro del negocio. Este es el encargado de planificar las metas que se desean obtener y
determinar las funciones que va a realizar cada area para cumplir las metas propuestas. Dirige

el trabajo junto con un equipo especializado.

CONTADOR EXTERNO: Encargado de la gestion financiera formal de la empresa;
realiza declaraciones tributarias, controla el flujo econoémico, analiza ingresos y gastos, elabora
estados financieros y define proyecciones economicas. Evalta la estructura de costos de

produccion, operativos y comerciales para garantizar la salud financiera del negocio.

COMMUNITY MANAGER: Responsable de la comunicacion digital y la presencia
en redes sociales. Crea contenido, gestiona mensajes de clientes, publica catilogos,
promociones y administra campaiias de publicidad. Su funcién es atraer ventas, posicionar la

marca y fortalecer la comunidad de clientes.

DISENADOR ARTESANAL: Encargado de disefiar y elabora las piezas de resina.
Desarrolla productos creativos, estéticos y funcionales que representen la marca. Prepara
moldes, mezclas materiales, selecciona acabados y crea piezas originales que transmitan calidad

y estilo.
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ASISTENTE DE CONTROL DE CALIDAD: Evalfia cada producto después del
proceso de elaboracién. Revisa textura, durabilidad, brillo, resistencia y acabado final. Su
responsabilidad es garantizar que todas las piezas cumplan con estandares altos antes de ser

enviadas o empacadas, evitando errores y devoluciones.

EMPAQUETADOR: Encargado de preparar cada pieza para su entrega. Protege los
productos con envoltorios adecuados, asegura su integridad durante el transporte y agrega
ctiquetas, notas y presentaciones estéticas. El empaque contribuye a la buena imagen del

producto frente al cliente.

BODEGUERO: Encargado en el drea donde se almacenaran los productos terminados
y listos para la venta o entrega. Mantiene inventario, organiza los pedidos y controla el ingreso
y salida de mercaderia. También vela porque el espacio sea seguro, limpio y ordenado para

conservar correctamente las piezas.

ASISTENTE ADMINISTRATIVO/FINANCIERO: Gestiona documentos, facturas,
registros de compras, pagos a proveedores y control interno de inventarios. Apoya la
planificacion financiera, el orden administrativo y la organizacién de informacién contable.

Asegura una gestion interna eficiente y ordenada.

ASESOR/A COMERCIAL DE VENTAS: Encargado de la atencion personalizada
con el cliente. Responde consultas, realiza cotizaciones, toma pedidos y ofrece
recomendaciones segiin la necesidad del comprador. Su objetivo es brindar una experiencia de

compra positiva, resolver dudas, cerrar ventas y fidelizar clientes.



1.8.1 Equipo, formacién y experiencia

Tabla 3

Equipo, Formacion y Experiencia

CARGO EXPERIENCIA  HABILIDADES -

-Procesos para planear

-Técnica para
metas de crecimiento y

controlar, planificar y

lograr el
buscar estrategias
posicionamiento de
fundamentales para el
marca. -Estudios
desarrollo del negocio.
superiores en
-Aptitud para encontrar Administracion de
- Habilidad para
soluciones y garantizar Empresa.
GERENTE sustentar el proyecto
el compromiso €tico con
GENERAL realizando
el entorno y talento -Experiencia de 2
proyecciones
local. afios minimo en
financieras.
direccion o gestion
- Experiencia en la de microempresas

- Liderazgo para
gestion de  recurso

fomentar un ambiente
humano adecuado y la

positivo para el equipo
constitucion legal de

(Felicidad).
microempresas



CONTADOR

EXTERNO

ASISTENTE
ADMINISTRATIVA/

FINANCIERO

DISENADOR

ARTESANAL

- Manejo de estados
financieros, impuestos y

registros tributarios.

- Proyecciones
economicas y analisis

de costos.

-Manejo de facturacion,

compras y pagos.

- Gestion de archivos,
documentos y control
interno.

-Relacion con
proveedores y contiol

basico de inventarios.

- Experiencia en el
disefio, produccién y
de

acabado piezas

artesanales.

- Interpretacion
financiera.
-  Capacidad de

analisis econémico y

asesoria contable.

-Manejo de Microsoft

Office (Excel/Word).

- Organizacion de
pagos, gastos Yy
documentacion

contable.

- Atencion al cliente

interno y externo.

- Liderazgo para

coordinar que la

produccion se ejecute

de manera correcta.
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- Titulo de tercer
nivel en

Contabilidad y

Auditoria.
-Certificaciones
legales en
tributacion.

- Estudios de

Administracion de
empresas o

carreras afines.

- Cursos de
herramienta y
contabilidad.

- Estudios en
Disefio de
Producto,

Artesania o 4reas

afines.




ASISTENTE DE
CONTROL DE

CALIDAD

EMPAQUETADOR

BODEGERO

- Conocimiento en

materias  primas e
insumos (resina
epoxica).

-Revision de productos

terminados.

-Evaluacion de
acabados, resistencia y

durabilidad.

-Manejo de productos

terminados y
preparacion para
entrega.
-Organizacion de
pedidos.

- Control de inventario
de productos

terminados.

- Capacidad de
inspeccionar cada

proceso y asegurar los

acabados  superiores
de cada pieza
(Calidad).

- Atencion al detalle.

- Capacidad para
detectar  fallas y

garantizar estandares.

-Presentacion estética,
orden y cuidado del

producto.

-Rapidez y precision.

- Orden, registro y

control de stock.

- Capacidad de manejo

de inventarios.
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- Certificaciones o
experiencia

comprobada  en
técnicas de resina

epdxica.

-Cursos 0
capacitaciébn  en

control de calidad

o) procesos
productivos.

- Bachillerato

- Cursos basicos de
logistica 0
empaque.

- Bachillerato

- Cursos basicos de
logistica 0

empague
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1.9 Alianzas estratégicas

Las alianzas estratégicas son fundamentales para NovaEpoxy S.A.S como eleccion para
difundir las piezas artesanales de resina epoxica en el Cantén Jaramijé y sus alrededores,
especialmente considerando que la meta es posicionar la marca/empresa en el 60% de la
poblacion objetivo (PEA) en un periodo de 6 meses. Para ello, es crucial distinguir a los socios
que valoren la creatividad, la originalidad y la calidad artesanal, enfocandose en brindar calidad
y no cantidad. Ademas de contar con proveedores confiables de resina como una asociacién
clave, las alianzas estratégicas para llegar al cliente final que busca regalos personalizados y

memorables y objetos decorativos con un significado especial.

e Puntos de ventas minorista/ Boutiques o tiendas de Souvenirs: Alianzas con
locales que valoran lo artesanal, impulsando el cross-selling y el posicionamiento
premium.

e Alianzas con emprendimientos locales y artesanales:

La colaboracién con otros negocios en Jaramijo, estas activaciones de co-branding
contrarresta el desconocimiento generalizado y crean conexion emocional.

e Canales digitales
Uso de redes sociales y establecer alianzas con Marketplace especializados en
artesania o disefio ecuatoriano amplia el Segmento de mercado y facilita la logistica

fuera del canton.



1.10 Analisis FODA

Tabla 4

FODA

PUNTOS FUERTES

F1. Innovacién de producto.
F2. Producto exclusivo.
F3. Equipo de trabajo capacitado.

F4. Calidad del producto.

OPORTUNIDAD

0O1. Nuevas tendencias de consumo de
mercado.

02. Nuevos clientes en el mercado.

03. Alianzas estratégicas proveedores.

04. Crecimiento a nivel local

Autor/a: Brigitte Parrales




1.10.1 Estrategias de desarrollo en base al analisis FODA (Matriz DAFO o

CAME)

Tabia 5

Matriz DAFO
FORTALEZAS - OPORTUNIDADES (FO)

Implementar campafias de marketing orientadas
a resaltar la innovacion, exclusividad y calidad
del producto, apoyadas en alianzas estratégicas
con proveedores y en el equipo capacitado, para
posicionarlo dentro de las tendencias de
consumo especializado y expandir su presencia

en el mercado local.

DEBILIDADES — OPORTUNIDAD (DO)

Buscar alianzas financieras y comerciales que
permitan acceder a capital, fortalecer la
presencia en ferias y plataformas digitales, y
obtener soporte tecnolégico para mejorar la
estabilidad fisicoquimica de la materia prima,
optimizando los procesos productivos y

reduciendo las limitaciones de capacidad para

aprovechar las tendencias del mercado.

FORTALEZAS — AMENAZAS (FA)

Establecer un sistema integral de control
de calidad y protocolos, junto con
acuerdos de volumen con proveedores,
para garantizar la estabilidad del producto
variaciones

ante climaticas y el

incremento de costos, reforzando la
identidad premium y certificada de la

marca frente a la crisis econémica y la

incidencia delictiva.

DEBILIDADES —- AMENAZAS (DA)

Desarrollar un plan integral que incluya

financiamiento externo, sistemas de
control para secado y almacenamiento,
medidas de seguridad logistica vy
campaiias de posicionamiento, con el fin
de enfrentar el incremento de costos, las
pérdidas por factores climaticos, la
incidencia delictiva y la baja visibilidad de

la marca en un contexto de crisis nacional.

Autor/a: Brigitte Parrales
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1.11 Legal Juridico y Fiscal

1.11.1 Antecedentes de Ia empresa y las partes constituyentes

La microempresa nace para atender la demanda de productos artesanales elaborados en
resina epoxica en el cantén Jaramijé, donde la oferta actual es limitada y poco innovadora. El
proyecto es impulsado por mi, aportando capital, conocimientos en disefio artesanal,
administracién y marketing, para desarrollar piezas personalizadas, creativas y de alta calidad

que respondan a las necesidades del mercado local.

Los contribuyentes principales seremos los socios fundadores, quienes asumiremos
todas las responsabilidades legales y fiscales de la microempresa. Asimismo, se contempla la
participacion de proveedores locales, instituciones financieras y aliados comerciales como

partes contribuyentes indirectas al desarrollo del negocio (Servicio de Rentas Internas.

1.11.2 Aspectos legales (Forma juridica de la empresa, juridica de trabajo con

alianzas)

El negocio se constituirdi como una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS),
conforme a lo dispuesto en la (LEY DE COMPANIAS, 2020). Este tipo societario se define
como una sociedad de capital cuyo patrimonio se encuentra dividido en acciones, y en la cual
los accionistas limitan su responsabilidad al monto de sus aportaciones. Cabe sefialar que la
incorporacién de este tipo societario en Ecuador se estableci6é mediante la Ley Reformatoria a
la Ley de Compaiiias, publicada en el Suplemento del Registro Oficial N.° 151 del 10 de febrero

de 2020

Estructura legal de la empresa

Para comenzar a crear una empresa en Ecuador se implica seguir los siguientes pasos:
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Reservar un nombre: Primero, la reserva de nombre se la realiza desde la pagina web

de la superintendencia de compaiiias.

Elaborar estatutos: Se procede a redactar el estatuto de la S.A.S., documento que
define su objeto social, estructura administrativa, capital, derechos y obligaciones de los
accionistas. Al ser una S.A.S., este estatuto puede ser mas flexible que en sociedades

tradicionales, y puede elaborarse mediante documento privado o escritura piblica.

Accionista/Capital: Se establecen los datos del (los) accionista(s) y el monto del capital
suscrito, el cual no requiere un minimo obligatorio. Los aportes pueden ser en dinero o en

especie.

Firma del acto constitutive: Para una S.A.S., la ley permite que el acto constitutivo
sea firmado electronicamente y presentado digitalmente ante la Superintendencia, lo que

simplifica el tramite.
Aprobar el estatuto: Posteriormente, la superintendencia de compaiiia recibe la
escritura pablica para su revision y aprobacién.

Inscripcién: Una vez aprobado, se procede a la inscripcién de la S.A.S. en el Registro
Mercantil correspondiente al canton donde estara domiciliada la empresa. Con esta inscripcion,

la sociedad adquiere existencia juridica plena.

Obtener los documentos habilitantes: Para esto una vez teniendo la inscripcion de la
empresa en el Registro Mercantil, la Superintendencias hari entrega de los documentos para

que puedas tramitar el RUC.

Obtener el RUC: Este documento se lo obtiene en el Servicio de Rentas Internas (SRI)

con:

e El formulario correspondiente debidamente lleno.
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e Original y copia de la escritura de constitucién

e Original y Copia de los nombramientos

e Copias de cedula y paleta de votacion de los socies.

e De ser el Caso, una carta de autorizacion del representante legal a favor de la

persona que realizara el tramite

Inscribir el nombramiento del representante: Para efectuar este punto en el registro
mercantil se va a inscribir el nombramiento del administrador de la empresa, conforme a lo

establecido en el estatuto social.

Permisos municipales: Asi mismo, dependiendo la ciudad de domicilio de la empresa

se debera pagar la patente municipal y pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones.

Obtener la carta para el banco: Finalmente con el RUC emitido y la inscripcion
mercantil, se gestiona la apertura de la cuenta bancaria a nombre de la empresa para la operacion

comercial formal.

1.11.3 Equipo directivo

Es importante mencionar que el equipo directivo est4 constituido por una junta general
formada por los socios, de la misma manera se puede decir que en la ley de compaiiias hace
mencion que una compaiiia anénima no podra subsistir con menos de dos accionistas. (Sercop,

2017)

1.11.4 Modalidad contractual (empleador y empleado)

Hace referencia a la relacion laboral establecida entre el empleador y el trabajador, en
la cual un individuo se compromete a brindar sus servicios a cambio de una remuneracion,
siempre bajo un acuerdo formal y con el consentimiento de ambas partes. (Ministerio de trabajo,

2023)
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Para ello es fundamental conocer que existen diversas modalidades de contratacion
laboral. Es necesario seleccionar aquella que resulte mas adecuada para la situacion, entre las
cuales se encuentran los contratos de trabajo a prueba, por obra o servicio, y los de tiempo

indefinido. (Factorial, 2022)

L.11.5 Permisos y licencia necesarios para el funcionamiento y venta de productos
e Copia de Rimpe Popular
e (Copia del pago de Predios Urbanos
¢ Copia de la calificacion artesanal en caso de que la actividad la aplique.
® Presentar informe de contacto compatibilidad de uso de suelo para los siguientes
establecimientos: Centros de tolerancia, discotecas, licorerias, distribuidora de gas,
bodegas de combustible y otros establecimientos que se encuentren regulados en PD Y
OT.
e Solicitar la inspeccion
— Nombre del propietario del negocio
— Nombre comercial del negocio
— Direccién del negocio

— Numero celular
Permisos de Funcionamiento Sanitario

Toda persona natural o juridica, nacional o extranjera, para solicitar por primera vez el
permiso de funcionamiento del establecimiento debera juntar escaneados en formato PDF en el

sistema informatico los siguientes requisitos:

e Comprobante de pago cuando corresponda después de haber completado la solicitud

de adjuntar los requisitos solicitados.
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e Numero de cédula de ciudadania o de identidad del propietario o representante legal
del establecimiento.

e Numero de cédula y datos del responsable técnico de los establecimientos que lo
requieran.

e Nuamero de registro inico de contribuyentes.

o Categorizacion del ministerio de industrias y productividad, categorizacion otorgada

por el ministerio de turismo.

1.11.6 Cobertura de responsabilidades (seguros)

Es fundamental que la empresa cuente con un seguro el cual se ajuste a la necesidad de
la misma, para ello es primordial optar con un seguro que pueda cubrir ante cualquier
emergencia, mismas para ello es primordial optar con un seguro que pueda cubrir ante cualquier
emergencia, riesgo o eventualidad que se presente, para ello la empresa va a contar con el seguro
del Banco Produbanco, dado que tiene ventajas tanto para cada uno del personal, como para la
empresa en cuanto a esta cubre roturas de maquinarias, incendios, robos o ya sea dafios en
equipos electronicos, asi mismo incluye reembolso de gastos médicos, y demas beneficios

positivos.

1.11.7Patentes, marcas y otro tipo de riesgo (proteccion legal) SENADI

Patentes: Para que la microempresa NovaEpoxy S.A.S pueda opera bajo proteccion
legal en materia de propiedad intelectual, es necesario gestionar la patente correspondiente ante
el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI). Este tramite garantiza la proteccion
del disefio, proceso artesanal o innovacién técnica asociada al uso de resina epéxica dentro de

la actividad productiva de la empresa.
Los requisitos generales para solicitar una patente ante el SENADI incluyen:

- Numero de RUC
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- Declaracién de impuesto a la renta

- Permiso del Cuerpo de Bomberos vigente

- Si es empresa nacional ademas presentara el reparto proporcional en la relacion a los
ingresos y los totales de los activos del Canton Jaramijo

- Copia de Calificacion artesanal y copia de la recalificacion artesanal (Cuando se

califican como artesanos). (Senadi, 2023)

Registro de marea de productos y servicios.

Requisitos Obligatorios:

1. Solicitud de Registro de Signos Distintivos.

2. Etiqueta en Digital (Formato JPG de 5X5 cm.)

Requisitos Especiales:

° Certificado Financiero para descuento
e Poder otorgando representacion legal para presentacion del tramite

e Documento de Prioridad

Tramite
e Solicitar asesoria en las ventanillas.
° Generar la solicitud en linea en el Portal del SENADI, con los requisitos basicos

necesarios a fin de reproducir el comprobante de pago.

° Pagar la tasa correspondiente en el Banco del Pacifico
° Iniciar el proceso de registro de la marca en el portal del SENADI.
o Retirar el titulo, en el caso de ser concedido.

Este procedimiento puede variar conforme a caracteristicas especificas a cada tramite a

ser atendido por el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales - SENADI. (Gob.ec , 2023)
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Por lo tanto, después de realizar una investigacion detallada en la parte legal, se ha

procedido a detalla los costos de manera simplificada en la siguiente tabla:

Tabla 6

Costo de tramites de Obligaciones fiscales y legales

. rmis de Cue Bombero

Registro Unico de Contribuyente (RUC) -

Registro del SENADI 208

Autor/a: Brigitte Parrales

Tabla 7:

Gastos de Constitucion

GASTOS DE CONSTITUCION

Autor/a: Brigitte Parrales




CAPITULO 11



2. MERCADO

2.1 Investigacion de mercado

La investigacion de mercados es un procedimiento ordenado que implica planificar,
recopilar, examinar y exponer informacion relevante para resolver un problema o necesidad
especifica dentro del ambito del marketing. Las empresas la aplican en multiples escenarios,
como analizar el nivel de satisfaccion y los patrones de compra de los consumidores; calcular
¢l tamafio y las oportunidades del mercado; o evaluar qué tan efectivas son sus estrategias de
precios, disefio de productos, canales de distribucién y acciones promocionales.

(Kotler&Armstrong, 2008)

Segin lo planteado por (Malhotra, 2008), la investigacion de mercados consiste en un
proceso ordenado y objetivo que implica identificar, recolectar, analizar y comunicar
informacion con el fin de apoyar la toma de decisiones orientadas a reconocer y resolver

problemas, asi como aprovechar oportunidades dentro del ambito del marketing. (Botero

Gutierrez & Salas leal, 2016)

Contar con una investigacion de mercado es determinante para que las empresas tomen
decisiones estratégicas y operativas fundamentadas. Este proceso les permite innovar, disefiar
y lanzar productos o servicios que respondan a las necesidades reales de los consumidores,
optimizar la comunicacion con su publico objetivo y sostener una posicion competitiva dentro

del mercado

2.1.1 Evidencia del Mercado

La necesidad de elaborar un plan de negocios para la microempresa dedicada a la
creacion y comercializacién de productos artesanales en resina epoxica en el cantén Jaramijo,
surge a partir de la limitada oferta existente y de la creciente demanda de articulos

personalizados, creativos y con valor emocional. Esta iniciativa responde a un mercado poco
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atendido, donde los consumidores buscan piezas originales y de calidad que no encuentran

actualmente en la zona.

En el cantén Jaramijo, la oferta actual de artesanias no satisface la demanda de articulos
personalizados y modernos, lo que genera un vacio en el mercado local. Muchos consumidores
desconocen los beneficios de la resina epéxica, como su capacidad para crear piezas originales,

duraderas y con alto valor decorativo.

La resina es un compuesto de origen organico utilizado en una amplia variedad de
aplicaciones, que abarcan desde trabajos artesanales hasta procesos industriales. Cuando
atraviesa la etapa de polimerizacion, su estructura se transforma de manera controlada para
adquirir propiedades especificas como mayor dureza, resistencia y estabilidad, caracteristicas

que la hacen adecuada para maltiples usos.
Por otra parte, la resina se la puede clasificar en 2 tipos:
Resinas naturales

Segilin lo sefialado por (Gemalabs, 2018), estas resinas provienen de las secreciones
liquidas generadas por ciertos arboles y plantas. En un inicio presentan una textura pegajosa o
gomosa, pero con el tiempo se solidifican, brindando la ventaja de actuar como una barrera que
evita el paso del agua. No obstante, el uso de este tipo de resinas también implica algunas
limitaciones, como su elevado costo y la falta de una transparencia 6ptima en comparacion con

otras alternativas. Ademas de ello, existen otros tipos de acuerdo a (Macas, 2015):

Ambar: Es una piedra formada a partir de resina vegetal endurecida, originada

principalmente de coniferas y otras plantas florales.

Gomorresinas: Se producen de manera natural al combinarse goma y resina con agua,

y suelen emplearse como adhesivos naturales.
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Oleorresinas: Son mezclas de resina con aceites esenciales, usadas sobre todo como

colorantes en alimentos.

Balsamos: Secreciones vegetales compuestas por resinas y sustancias aromaticas,

utilizadas en productos purificadores y aromdticos como el incienso.

Lacto resinas: Resinas de origen vegetal que provienen del latex coagulado, como

ocurre con el caucho.
Resinas sintéticas

Se producen de manera sintética mediante procedimientos quimicos, como la
polimerizacion, con el fin de obtener propiedades semejantes a las resinas naturales y

emplearlas en diversos usos industriales.
(Macas, 2015) Seiialo la siguiente clasificacion:

Poliéster: Se emplea en la fabricacion de tuberias anticorrosivas y en la elaboracién de

pinturas debido a su resistencia frente a sustancias quimicas y a la humedad.

Poliuretano: Por su baja densidad y su capacidad de aislamiento térmico, se utiliza
tanto en productos de consumo como en aplicaciones industriales, funcionando como sellador

de alto desempeiio, adhesivo y otros usos especializados.

Resina epoxi: Destaca por su gran capacidad de adherencia y su buen comportamiento
como aislante eléctrico. Es comin en el recubrimiento de contenedores metilicos, Ia proteccion
contra la corrosion y actividades artesanales. Ademads, permite obtener acabados brillantes,
incorporar pigmentos y aditivos para crear disefios personalizados, ofrece resistencia a los rayos
UV y evita la contraccion durante el curado. Para el presente proyecto, este tipo de resina sera

la base para elaborar los productos contemplados en el plan de negocio.
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Acrilicos: Se produce a partir del propileno y se lo puede mezclar con agua, éteres,

cloroformo y alcoholes para fines comerciales como la fabricacion de tuberias. De acuerdo con

(Lapeiia, 2017)

Vinilester: se caracteriza por su alta resistencia a los acidos y a la corrosion. También

cuenta con capacidades de aislamiento, tanto térmico como eléctrico.

Sumado a ello, la incorporacion de piezas artesanales elaboradas en resina epdxica
aporta un entorno visual atractivo, moderno y lleno de detalles personalizados que enriquecen
la experiencia del consumidor. La combinacion de disefios tnicos, acabados profesionales y
elementos estéticos cuidadosamente trabajados eleva la percepcion del producto y genera una
conexion emocional mas profunda con el cliente. Este valor afiadido refleja una clara
oportunidad de negocio, ya que permite ofrecer una propuesta diferenciada dentro del sector

artesanal local.

2.1.2 Binomio producto-mercado

La microempresa NovaEpoxy S.A.S, en el cantén Jaramijo, ofrecerd una propuesta
artesanal diferenciada mediante la elaboracion de piezas creativas y personalizadas en resina
epoxica. Este emprendimiento esta dirigido a un pablico amplio compuesto por adultos, jovenes
y personas de mediana edad entre los 18 y 65 afios, quienes valoran la originalidad, la estética
y la calidad de los productos que adquieren. Este segmento de mercado busca articulos
decorativos, funcionales y con un valor emocional afiadido, caracteristicas que las piezas de
resina permiten expresar a través de disefios unicos, acabados brillantes y una durabilidad

superior.

Ademas de la variedad de productos artesanales, la microempresa integrard una
presentacion visual atractiva mediante empaques premium y detalles personalizados que

refuerzan la identidad de la marca. El uso de elementos estéticos modernos, colores vibrantes y
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tematicas creativas permitird generar una experiencia de compra memorable y significativa.
Esta propuesta se ajusta a las tendencias actuales del mercado, donde la personalizacion, la
sostenibilidad y el valor simbdlico juegan un papel fundamental para los consumidores del
canton Jaramijo, convirtiéndose asi en una oportunidad sélida para posicionarse como una

marca artesanal innovadora y emocionalmente conectada con sus clientes.

Hustracion 2.
Hustracion Matriz Ansoff

PRODUCTO

% Estrategias de comunicacion uso
apropiado de las redes sociales.

R/
0‘0

Crear campaiias para atraer mas clientes.

(]

./
¥

Explorar nuevas lineas de diseiio
artesanal.

8

MERCADO
OUuvOUIN
HANOODVHLANAd

Autor/a: Brigitte Parrales

2.1.3 Segmentacion

En el libro Fundamentos de Marketing definen “A través de la segmentacion de
mercado, las empresas dividen a los mercados grandes y heterogéneos en segmentos a los que
pueden llegar de manera mas eficiente y eficaz con productos y servicios que coinciden con sus

necesidades”. (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2013)

La segmentacion de mercado constituye un proceso esencial, ya que permite identificar
y agrupar a los clientes adecuados para dirigirles la oferta de los productos en resina que se
introducira en el mercado. A partir de ello, se presentan los beneficios del producto a los grupos

definidos. Con este propdsito, se establecio la siguiente segmentacion:




Tabla 8

Segmentacion de mercado

SEGMENTACION GEOGRAFICA

» Pais: Ecuador

» Provincia: Manabi
» Ciudad: Jaramijé
> Idioma: Castellano

» Clima: Caliente, himedo

SEGMENTACION PSICOGRAFICA

» KEstilo de vida: Personas que

prefieren productos decorativos y

personalizados.

» Personalidad: Creativos,

detallistas, valor exclusivo, estilo

personal.

> Actividades: Detalles para eventos

o celebraciones.

SEGMENTACION DEMOGRAFICA

» Edad: 18 a 65 afios
» Género: Masculino, Femenino,

LGBTH

‘?'

Ingreso: $482 SBU
> Clase social: Media, media-baja,

alta

SEGMENTACION CONDUCTUAL

> Beneficio: Personalizacion y
Calidad

» Tasa de uso: Jovenes, adultos y
adultos mayores.

» QOcasién de compra: Regalos,

fechas especiales.

Autor/a: Brigitte Parrales

2.1.4 Perfil de Consumidor

LV

Es trascendental mencionar que el mercado al cual se proyecta dar a conocer los

productos artesanales elaborados en resina epoxica en Ecuador, especificamente en el canton

Jaramijo, estara dirigido a personas de 18 a 65 afios, tanto hombres como mujeres, incluyendo

de manera integral a la poblacién LGBTI. Este segmento se caracteriza por ser consumidores
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creativos, sociables y receptivos a articulos innovadores, que disfrutan adquirir piezas
personalizadas y estéticamente atractivas. Asimismo, incluye a personas que realizan diversas
actividades en su vida diaria y que valoran productos decorativos o funcionales hechos a mano.
Predominan los estratos socioeconémicos medio, medio—bajo y medio—alto, con interés en

articulos artesanales de calidad y con valor emocional.

2.1.5 Tamafio actual y proyectade

Segtin el autor (Arias, 2012, pag. 81) define poblaciéon como “un conjunto finito o
infinito de elementos con caracteristicas comunes para los cuales serin extensivas las
conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por los objetivos del

estudio”.

La poblacién analizada se enmarca en el Distrito de la Mancomunidad Manta—
Montecristi-Jaramijo a personas comprendidas entre los 18 y 65 afios de edad, considerando
como referencia la Poblacion Econémicamente Activa (PEA) de este bloque territorial. Este

enfoque permite disponer de una base demografica mas amplia y representativa.

A continuacion, se presentan los datos recopilados, los cuales fueron obtenidos del

INEC segtin la informacion mas reciente disponible del afio 2022.

Tabla 9

Poblacion Canton Jaramijo

POBLACION NUMERO DE HABITANTES
PEA Jaramijo 8,006
PEA Manta 108,971
PEA Montecristi 68,867

TOTAL, DE MERCADO OBJETIVO 185.844
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Fuente: INEC (2022)- GAD Municipal Jaramijé (2025)
De la misma manera se va a calcular el tamaiio de la poblacion
Muestreo

Segun el autor (Arias, 2012) define como muestreo como “un proceso en el que se

conoce la probabilidad que tiene cada elemento de integrar la muestra”.

Para la realizacion de este estudio, se desarrollard bajo un enfoque metodolégico mixto,
misma que se utilizé un método de muestreo aleatorio simple, el cual segiin el autor (Lépez,
2010) define como Muestreo aleatorio simple es la seleccion de la muestra se realiza en una

sola etapa, directamente y sin reemplazamientos. (Angel, 2017)

Muestra

La muestra es un subconjunto representativo y finito que se extrae de la poblacion

accesible (Arias, 2012, pag. 83)

Por consiguiente, la metodologia empleada en este trabajo de investigacion se llevara a

cabo mediante la siguiente férmula para determinar el tamafio de la muestra:

N=Z2P.Q B
e2+(N—1)+2722.P.Q

n=

Donde “n” representa el tamafio de la muestra, “Z” representa el nivel de confianza, “P”

representa la probabilidad de aceptacion, “Q” es la probabilidad de rechazo, mientras que “N”

TR )
€

representa el tamafio de la poblacion y es el marguen de error de la muestra.
Por lo tanto, tenemos:

N=185.844

P=0,5
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Q=05
£=1,96
e= 0,05

N+Z2.P.Q B
e2x(N—1)+2Z2.P.Q

n=

3 185.844 % 1,962 0,5 * 0,5 3
© 0,052 %(185.844— 1)+ 1,962%05%0,5

n

185,844 * 3,8416 * 0,5+ 0,5

™= 0,0025 * 185.843 + 3,8416+05+05

1784845776
"= (464,6075) + (0,9604)

178.484
4655

n=
n = 383

Autor/a: Brigitte Parrales

Al determinar la PEA de los posibles consumidores de la MANCOMUNIDAD de

Manta Montecristi y Jaramijo, se procedi6 a realizar una encuesta, con el objetivo de identificar

informacion segiin el segmento de mercado al que se esta dirigiendo. De esta manera, se ejecutd

un analisis detallado para el presente plan de negocio.

La encuesta desarrollada esta cbmpuesta de 30 preguntas de tipo abierta y cerrada, se

elaboro para facilitar la tabulacion de la informacion receptada, segiin la percepcion y opinion

de las personas que participaron en el formulario.

Presentacion de los resultados

1) Edad




Tabla 10

Edad
ALTERNATIVA
18 a 25 afios
26 a 35 arios
36 a 50 aiios
Mas de 50 afios

TOTAL

Tlustracion 3

Fedad

= 18 a 25 afios
= 26 a 35 afios
= 36 a 50 afos
= Mas de 50 anos

26 a 35 afos

FRECUENCIA

148

173

61

1

383

Autor/a: Brigitte Parrales

Edad

. Mas de 50 anos
36 a 50 aitos 0%

16%

v

45%

Autor/a: Brigitte Parrales

LIX

PORCENTAJE

39%

45 %

16 %

0%

100 %

18 a 25 anos
39%

Anilisis de interpretacién: De acuerdo con los resultados obtenidos, se observa que el

45% de los encuestados se encuentra en el rango de edad de 26 a 35 aiios, seguido por el 22%

menores de 18 afios, el 17% entre 18 y 25 afios, y el 16% entre 36 y 50 afios, mieniras que solo

el 0% corresponde a personas mayores de 50 afios.



2) Identidad de Género u orientaciéon sexual

Tabla 11

Género
ALTERNATIVA
Masculino
Femenino
LGBTI
Prefiero no decirlo

TOTAL

Hlustracion 4

Genero

= Masculino
= Femenino
= LGBTI

= Prefiero no decirlo

Andlisis de interpretacién: En relacion con la identidad de género, se observa que el
55% corresponde al género femenino, el 32% al género masculino y el 13% se identifica como

parte de la comunidad LGBTI.

FRECUENCIA PORCENTAJE
123 329
209 559
s 13%
! 0%
383 100 %
Autor/a: Brigitte Parrales
Genero
LGBT1 Prefiero no decirlo
13% 0%

Masculino
32%

Femenino
55%

Autor/a: Brigitte Parrales
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3) Ocupacioén

Tabla 12
Ocupacion
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Estudiante 128 33%
Empleado 122 32%
Desempleado/ Ama de casa 61 16%
Trabajador Independiente/
72 19%
Negocio Propi
TOTAL 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Hlustracion 5 ocupacion

Tra ba_(]?(%lflpau on
Independiente/ Negocio
Propio

19%

Estudiante
= Estudiante 33%
Desempleado/ Ama de
. casa

= Empleado 16%

= Desempleado/ Ama de casa

= Trabajador Independiente/ Negocio \
Propio

Empleado
32%

Autor/a: Brigitte Parrales

Andlisis de interpretacién: Los resultados muestran que el 33% de los encuestados
son estudiantes, el 32% empleados, el 19% trabajadores independientes o con negocio propio

y el 16% desempleados o0 amas de casa.
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4) Lugar de Residencia

Tabla 13
Lugar de Residencia

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Jaramij6 182 48 %

Manta 115 30 %

Montecristi 73 19 %

Otro 13 3%
TOTAL 383 100 %
Autor/a: Brigitte Parrales
Hustracion 6

Lugar de residencia

Montecristi Residencia
19% Otro
3%

Manta
30%

Jaramijo
= laramijo 48%
= Manta /
= Montecristi
= Otro I
Autor/a: Brigitte Parrales

Andlisis de interpretacién: En cuanto al lugar de residencia, el 48% de las personas

residen en el cantén Jaramijo, el 30% en Manta, el 19% en Montecristi y el 3% en otros lugares.
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5) Nivel de ingreso aproximade

Tabla 14
Nivel de ingreso
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Menos de $482 122 32%
Un salario basico ($482) 181 47 %
Entre $482 y $900 66 17 %
Entre $900 y $1.000 0 0%
Mas de $1.000 0 0%
Prefiero no responder i4 4%
TOTAL 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Hlustracion 7

Nivel de ingreso

Nivel de lngql“,@grtog] 000 Prefiero no responder
Entre $900 y $1.000 0% 4%
Menos de $482 s
= Menos de $482 (menos del basico) 0% Lnn‘:jg;,bdﬁm(;ncnm

Entre $482 v $900
17% -

= Un salario basico ($482) 32%

= Entre $482 y $900

= Entre $900 y $1.000 \
= Mas de $1.000

. Un salario basico
= Prefiero no responder ($482)

47%
Autor/a: Brigitte Parrales
Analisis de interpretacién: Respecto al nivel de ingresos, el 47% de los encuestados

percibe un salario bésico, el 32% gana menos del salario basico, el 17% recibe ingresos entre

$482 y $900, mientras que un 4% prefirié no responder.




LXIV

6) ;Qué tanto conoce usted sobre los productos elaborados en resina

epoxica?

Tabla 15

Conocimiento de resina

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
No lo conozco 52 14 %
Lo conozco poco 146 38%
Lo conozco medianamente 124 32%
Lo conozco bien 61 16%
Lo conozco muy bien 0 0%
TOTAL 383 100 %
Autor/a: Brigitte Parrales
Hlustracion 8
Conocimiento de resina
Conocimiento de 585i8.co muy bien
Lo conozco bien i 3 l“l o O

= No lo conozco 16%

= Lo conozco poco

» Lo conozeo medianamente
Lo conozco poco

= [Lo conozco bien Tig
38%

Lo conozco

= Lo conozeo muy bien medianamente
32%

Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretaciéon: En relacién con el conocimiento de los productos en resina
epoxica, el 38% manifesté conocerlos poco, el 32% indicé conocerlos medianamente, el 16%

afirmé conocerlos bien, mientras que el 14% sefialé no conocerlos.
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7) De las siguientes artesanias en resina, icudl es Ia que mas conoce?

Tabla 16

Tipo de articulos en resina

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Joyas (Collares, pulseras, aretes, efc 52 13.6 %
Llaveros 127 332 %
Encapsulados 61 159 %
Marcadores de libros Si 133%
Posavasos 60 15.7%
Colgante 121 31.6%
Otros 192 50.1 %
TOTAL 383 100 %

Autora/a: Brigitte Parrales

Hustracién 9

tipos de articulos en resina

Tipo de articulo en resina

Llaveros Encapsulados Joyas (Collares.,
Otros Colgante Posavasos  pulseras, aretes,Marcadores de
ele libros

Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacién: Los resultados indican que los articulos mas conocidos son
llaveros con el 33,2%, colgantes con el 31,6%, seguido de encapsulados con el 15,9%,

posavasos con el 15,7%, joyas con el 13,6% y marcadores de libros con el 13,3%.
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8) ¢Qué tan innovadores considera los productos fabricados con resina

epéxica?

Tabla 17

Innovacion en productos de resina epéxica

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Nada 0 0%

Poco 52 13%
Regular 84 22%
Mucho 126 33%
Bastante 121 32 %

TOTAL 383 100 %

Hustracion 10

Autor/a: Brigitte Parrales

Innovacion en productos de resina epoxica

Innovacion en productos de resina epoxica

Nada
0%

= Nada
= Poco
= Regular
= Mucho

= Bastante

Poco
13%

Bastante
32%

Regular
22%

Mucho
33%

Autor/a: Brigitte Parrales
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Anilisis de interpretacion: En relacién con el nivel de innovacion percibido en los
productos fabricados con resina epoxica, el 33% de las personas considera que estos productos
son muy innovadores, mientras que el 32% manifest6 que son bastante innovadores. Por otra
parte, el 22% los percibe como regularmente innovadores, y el 13% considera que presentan

poca innovacion.




LXVII

9) ¢(Considera que la oferta actual de artesanias en su ciudad es suficiente?

Tabla 18
Oferta actual
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Nada 0 0%
Poco 182 47%
Regular 56 15%
Mucho 62 16 %
Bastante 83 22 %
TOTAL 383 100 %
Autor/a: Brigitte Parrales
Tlustracion 11
Oferta actual
Oferta actual
Nada
Bastante 0%
22%
= Nada Poco
= Poco L
= Regular
= Mucho Mucho
16%
= Bastante

Regular
15%

Autor/a: Brigitte Parrales

Andlisis de interpretacién: En relacion con la oferta actual de artesanias en Ia ciudad,

el 47% considera que es poca, el 15% regular, el 16% mucha y €l 22% bastante.
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10) A usted le resulta dificil encontrar productos artesanales personalizades

en el mercado local.

Tabia 19

Dificultad para encontrar productos personalizados

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Nada 25 7%

Poco 61 16 %
Regular 54 14%
Mucho 243 63 %
Bastante 0 0%

TOTAL 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Hustracion 12

Dificultad para encontrar productos personalizados

Productos personalizados

Bastante Jada
0% 7%
Poco
= Nada 16%
= Poco
= Regular Reoul
cgular
= Mucho Mucho 149%
63%
= Bastante

Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacion: El 63% de los encuestados manifesté que le resulta dificil
encontrar productos artesanales personalizados, mieniras que el 16% indicé poco, el 14%

regular y el 7% nada.




11) ;(Dénde sueles comprar las artesanias en resina que le gustan?

Tabla 20

Lugar de compra

ALTERNATIVA

Locales artesanales de mi

ciudad

Fuera de la ciudad
(mercados o talleres de

otros lugares)

Ferias artesanales

Fiestas del comercio /

Festivales

Vendedores ambulantes

Centros Comerciales

Tiendas en linea (envios a

domicilio)

Otros

TOTAL

FRECUENCIA

53

248

61

123

172

22

383

Autor/a: Brigitte Parrales

PORCENTAJE

0.5 %

13.8 %

64.8 %

159 %

32.1%

03 %

44.9 %

5.7%

100 %
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Hustracion 13

Lugar de compra

Lugar de compra

300 100%
90%
250
80%
0,
200 70%
60%
150 50%
40%
100
30%
20%

50
10%

0%

Anufor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacion: Los resultados muestran que el 64,8% adquiere artesanias
en ferias artesanales, el 44,9% en tiendas en linea, €l 32,1% a vendedores ambulantes, el 15,9%

en festivales o fiestas comerciales y el 13,8% fuera de la ciudad.
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12) ¢ Existe alguna tienda o marca de artesanias en resina donde suela

comprar con mayor frecuencia?

Tabla 21

Tienda o marca

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 25 6%
No 244 64 %
No recuerdo ¢l nombre de
114 30 %
la tienda o marca
TOTAL 383 100 %

Autor/a: Brigifte Parrales

Hustracion 14
Tienda o marca
Tiendas o marca

No recuerdo el _‘;r
1 1
nombre de la tienda o 6%

= Si marca R
30%
= No ! '

* No recuerdo el nombre de la tienda
o0 marca

Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacion: El 64% de los encuestados manifesto no tener una tienda o

marca especifica donde compre artesanias, el 30% no recuerda el nombre y solo el 6% indico

que si.
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12.1. Si: ;Cual?
Tabla 22
Pregunta abierta
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Ferias artesanales 4 16%
Publicacion por WhatApp 3 12%
Terminal de Manta 15 60%
Marketplace 3 12%
TOTAL 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Hustracion 15

Pregunta abierta

{Cual?

Murkﬁp]acc Ferias artesanales
12% 16%

= Ferias artesanales h

= Publicacion por WhatApp

= Terminal de Manta
= Marketplace

Terminal de Manta
60%

Publicacion por
WhatApp
12%

Autor/a: Brigitte Parrales

Anilisis de interpretacién: En relacion con los lugares o marcas donde los encuestados
suelen adquirir artesanias en resina, el 60% indic6 que realiza sus compras en el Terminal de
Manta, mientras que el 16% menciono ferias artesanales. Por otra parte, el 12% sefiald que las

adquiere mediante publicaciones en WhatsApp y otro 12% a través de Marketplace.
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13) ¢Usted compra productos artesanales para regalar en fechas especiales?

Tabla 23

Compra de productos artesanales

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Nada 0 0%

Poco 77 20 %
Regular 124 32%
Mucho 180 47 %
Bastante 2 1%

TOTAL 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Tlustracion 16

Compra de productos artesanales

Compra de productos artesanales

Nada Bastante
0% 1% o
i 20%
= Nada
Mucho
= Poco 47%
* Regular
= Mucho

Regular
32%

= Bastante

Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacién: Con respecto a la compra de productos artesanales para
regalar en fechas especiales, el 47% de los encuestados manifestd que compra mucho este tipo
de productos, mientras que el 32% indic6 que lo hace de manera regular. Por otra parte, el 20%

sefialé que compra poco, y solo el 1% afirmd hacerlo bastante.



= Nada Mucho

= Poco

= Regular

= Mucl

= Bastante

14) ; Prefiere productos artesanales hechos a mane frente a productos

industrializados?

Tabla 24

Preferencia de tipo de productos

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Nada 0 0%

Poco 52 14 %
Regular 144 38%
Mucho 186 48 %
Bastante 1 0%
TOTAL 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Hustracion 17

Preferencia de tipo de productos

Preferencia de tipo de productos

Nada Bastante
0% 0%

Poco
14%

48%

10

Regular
38%

Autor/a: Brigitte Parrales
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Andlisis de interpretacion: En cuanto a la preferencia entre productos artesanales
hechos a mano y productos industrializados, el 48% de los encuestados manifesto que prefiere
mucho los productos artesanales, mientras que el 38% indicd que su preferencia es regular.
Asimismo, el 14% sefial6 que prefiere poco este tipo de productos, y un porcentaje minimo del

1% indico bastante.
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15) Para usted, ;La personalizacion influye en su decisién de compra?

Tabla 25

Influencia en la decision de compra

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Nada 0 0%

Poco 52 14 %
Regular 23 6 %
Mucho 185 48%
Bastante 123 32 %
TOTAL 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Tlustracion 18

Influencia en la decision de compra

Influencia en la decision de compra
Nada  poco
0% 14%

- Nada e J Remiar
= Poco

= Regular

* Mucho

= Bastante

Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacion: Con respecto a la influencia de la personalizacion cn la
decision de compra, el 48% de los encuestados sefiald que influye mucho, mientras que el 32%

indicé que influye bastante. Por otra parte, el 14% manifestd que influye poco, y el 6%

considera que su influencia es regular.



LXXVII

16) ; Usted busca productos con valor emocional/significado especial?

Tabla 26

Valor emocional

RNATIVA | FRECUENCIA PORCENTAJE
S it 330 86 %
Mok e, 53 14 %

383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Hustracion 19
Valor emocional

Valor emocional

| No
1 14%

a S
= No

Si
86%

Autor/a: Brigitte Parrales
Andlisis de interpretacién: De acuerdo con los resultados obtenidos, el 86% de los
encuestados indicd que si busca productos con valor emocional o significado especial, mientras

que el 14% manifesto que no.
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16.1.- ;Por qué busca productos con valor emocional/significado especial?

Tabla 27
Por qué
CATEGORIA | FRECUENCIA PORCENTAJE
Valor Emocional | 330 86%
Utilidad/funcionalidad 52 14 %
Mixto (emocional pero no
1 0%
prioritario)
TOTAL ' 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Hustracion 20

Por qué

(Por que busca productos con valor emocional/significado
Unhdadm%éﬁ\r’%xto (emocional

pbro no prioritario) |
4% ; 0% |

= Valor Emocional

» Utilidad/Tuncionalidad

= Mixto (emocional pero no
prioritario)

| Valor Emocional
836%

Autor/a: Brigitte Parrales

Anilisis de interpretacion: Segin la informacion recopilada, el 86% de los
encuestados sefialo que adquiere este tipo de productos debido a su valor emocional, mientras
que el 14% afirmd que su eleccion se basa principalmente en la utilidad o funcionalidad del

articulo, y un porcentaje minimo menciond una combinacion de ambos aspectos.
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17) ; Cuanto suele gastar en un producto de artesania en resina?

Tabla 28

Gasto en producto

ALTERNATIVA

Entre $3 USD y $5 USD

Entre $6 USD y $10 USD

Entre $11 USD y $20
USD
Entre $21 USD y $30
USD
Mas de $30 USD

TOTAL

Hustracion 21

Gasto en producto

= Entre $3 USD y $5 USD
= Entre $6 USD y $10 USD
= Entre $11 USD y $20 USD
= Entre $21 USD y $30 USD
= Mas de $30 USD

usD
32%

/ : gl Cotre S11 USD y $20
Entre $21 USD y S30 . UshD

FRECUENCIA PORCENTAJE
55 14 %
2 1%
142 37%
125 32%
61 16 %
383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Gasto en producto . Entre$3USDy $5USD |

i . 149
' Mas de 830 USD | "

16%

Entre S6 USD y 510
usD :
1% _

-

Autor/a: Brigitte Parrales
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Analisis de interpretacion: ¢ acucrdo con los resultados obtenidos, ¢l 37% de los
encuestados indicé que suele gastar entre $11 y $20 USD en productos de artesania en resina,
mientras que el 32% manifestd gastar entre $21 y $30 USD. Asimismo, el 16% sefialo que
estaria dispuesto a pagar mas de $30 USD, y el 14% indico que su gasto se encuentra entre $3

y $5 USD, mientras que apenas ¢l 1% menciond un gasto entre $6 y $10 USD.



LXXXII

18) (En qué tipo de establecimiento o canal comercial le gusta adquirir sus

productos artesanales?

Tabla 29

Tipo de establecimiento

162%

100%

Tlustracion 22

Tipos de establecimiento

Tipo de establecimiento

2 1

Tiendas fisicas de Tiendas temporales Centros comereiales
Locales comerciales en artesanias Compras en linea (redetstands, pop-up stores) Otros. Ferias o mercados
la ciudad sociales o paginas web) artesanales

Autor/a: Brigitte Parrales
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Analisis de interpretacion: A partir de la informacion recopilada, el 94,8% de los
encuestados manifesto preferir adquirir productos en locales comerciales de la ciudad, mientras
que el 48% sefiald tiendas fisicas de artesanias. Asimismo, el 47,8% indicd que también
realizaria compras en linea a través de redes sociales o paginas web, y el 31,6% considero las
tiendas temporales como stands o pop-up stores. Por otra parte, el 16,2% menciond otros
lugares, mientras que porcentajes minimos eligieron centros comerciales (0,5%) y ferias o

mercados artesanales (0,3%).
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19) ;(Por qué medios suele enterarse de las promociones de productos

artesanales?

Tabla 30

Tipos de canales

Autor/a: Brigitte Parrales
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Tlustracion 23

Tipos de canales

Tipo de canales

350 100%
300 0%
80%
250 70%
200 bl
50%
100 30%
20%

=0 10%

0%

Autor/a: Brigitte Parrales

Andlisis de interpretacién: Con base cn los resultados obtenidos, el 80,7% de los
encuestados indicé que conoce las artesanias a través de redes sociales como Facebook,
Instagram o TikTok, mientras que el 64,2% mencioné WhatsApp mediante estados, grupos o
mensajes. Asimismo, el 63,4% sefiald los anuncios en tiendas fisicas o vitrinas, y el 63,2% los
volantes o afiches impresos. De igual manera, el 48,3% manifestd que recibe informacion
mediante recomendaciones de familiares o amigos, y el 47,8% a través de ferias artesanales y
eventos locales. En menor proporcion, el 31,9% menciond la radio, el 16,4% la television, y el

0,3% el correo electronico.
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20) ;Qué tan conforme se siente con las artesanias en resina que actualmente

ofrece el mercado?

Tabla 31

Resina en el mercado

Autor/a: Brigitte Parrales

Tlustracion 24

Resina en el mercado

Resina en el mercadg s s
. Nadaconforme

- Muy conforme [ 0% S

72 L% . Pococonforme

Conforme ' S L

_ 4 16%
L -
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= Poco conforme

= Ni conforme ni inconforme
= Conforme

= Muy conforme

| Ni conforme ni
[ inconforme J
YR
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Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacién: De acuerdo con los resultados obtenidos, el 64% de los
encuestados manifestd sentirse ni conforme ni inconforme con las artesanias en resina que
actualmente ofrece el mercado, lo que refleja una percepcion neutral respecto a la oferta
existente. Asimismo, el 20% indico sentirse conforme. Por otra parte, el 16% sefialo sentirse
poco conforme, evidenciando cierta insatisfaccion con la oferta disponible. En menor

proporcion, el 0% manifestd no sentirse nada conforme y otro 0% muy conforme.
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21) ;Qué le gustaria encontrar en los negocios de artesanias en resina?

Tabla 32

Preferencia de negocio
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Hlustracion 25

Preferencia de negocio
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Autor/a: Brigitte Parrales

Andlisis de interpretacién: En relacion con lo que les gustaria cncontrar en los
negocios de artesanias en resina, el 77% de los encuestados sefialé que prefiere una ubicacion
cercana a su lugar de residencia. Asimismo, ¢l 50,4% manifesté interés en encontrar
promociones o descuentos, mientras que el 46,7% destaco la personalizacion de los productos,
como disefios, colores o nombres. Por otra parte, el 35% indicd que valora precios accesibles,
y el 32,6% menciond la variedad de disefios y estilos. Finalmente, el 17,2% considera
importante la buena calidad y durabilidad del producto, mientras que un 0,5% sefialo otras

preferencias.
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22) ;Para usted es importante que una marca artesanal se diferencie por

disefio y calidad?

Tabla 33

Importancia de marca

ALTERNATIVA FRECUENCITA PORCENTAJE
Nada 0 0%
Poco 0 0%
Regular 65 17 %
Mucho 245 64 %
Bastante 75 19 %
TOTAL 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Tustracion 26

Importancia de marca

Importancia de marca
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Autor/a: Brigitte Parrales

Anilisis de interpretacion: En relacion con la importancia de que una marca artesanal
sc diferencic por su disefio y calidad, el 64% de los encuestados manifestd que le importa

mucho, mientras que el 19% indico que le importa bastante. Por otro lado, el 17% percibe esta

diferenciacion como algo regular.
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23) Si encuentra un producto de acuerdo con sus requerimientos y

necesidades, ;lo compraria?

Tabla 34

Reguerimiento y necesidades

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si “eal 258 72 %
No v 52 12 %
Tal vez 73 16 %

TOTAL : 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Tustracion 27

Requerimiento y necesidades
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Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacioén: 1 consultar sobre la disposicion de compra si el producto
cumple con sus requerimientos, el 72% de los participantes respondid que si lo compraria. Un

16% indico que tal vez lo haria, mientras que el 12% manifestd que no.
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24) Usted esta dispuesto/a a probar nuevas marcas de productos artesanales.

Tabla 35

Nuevas marcas

ALTERNATIVA ~ FRECUENCIA PORCENTAJE
Si | 317 83 %
No l 0 0%
Tal vez | 66 17%
TOTAL | 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Hustracion 28

Nuevas marcas

Nuevas Marcas

' Talvez
No 17%

0%

= Si
» No

« Talvez

183%

Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacién: Respecto a la apertura del mercado hacia nuevas
propuestas, ¢l 83% dc los cncucstados afirmd estar dispuesto a probar nuevas marcas de

productos artesanales. El 17% restante indico que tal vez lo haria.
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25) Usted estd dispuesto/a a pagar un precio mayor por un producto

artesanal de alta calidad.

Tabla 36
Precio- calidad
ALTERNATIVA
Si
No
Tal vez

TOTAL

Hustracion 29

Precio — calidad
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Autor/a: Brigitte Parrales
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Autor/a: Brigitte Parrales

Aniilisis de interpretacion: En cuanto a la relacion valor-precio, el 83% de las personas

manifestd cstar dispucsta a pagar un precio mayor por un producto de alta calidad. Un 16%

sefialo que tal vez lo harfa y solo un 1% respondid de forma negativa.
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26) Para usted, ;El precio es un factor determinante al momento de comprar

artesanias?

Tabla 37

Precio como factor determinante

FRECUENCIA PORCENTAJE
S | 243 64 %
No | 51 13 %
Talgez® 89 | 23 %
TOTAL | 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Tustracion 30

Precio como factor determinante
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Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacion: Los resultados indican que para el 64% de los encuestados
el precio si es un factor determinante al momento de la compra. El 23% considera que tal vez

influya, mientras que para el 13% no representa un factor decisivo.
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27) ; Usted considera que la durabilidad del producto influye en su decision de

compra?

Tabla 38

Durabilidad del producto

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Nada 0 0%

Poco 2 1 %
Regular 114 30 %
Mucho 246 64 %
Bastante 21 5%
TOTAL 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Hustracion 31

Durabilidad del producto
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Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacién: Sobre la influencia de la durabilidad en la decision de
compra, ¢l 64% de los encuestados sefialo que influye mucho. EI 30% considera que influye de

manera regular, mientras que un 5% indic6 que influye bastante.
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28) (Usted preferiria comprar productos artesanales directamente en el local

del productor?

Tabla 39

Lugar de compra

FRECUENCIA PORCENTAJE
Si g 316 | 82 %
No | 2 1%
Talvez | 65 ' 17%
TOTAL \ 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Hustracion 32
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Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacién: El 82% de los participantes manifesté que preferiria
comprar directamente en el local del productor. Un 17% indico que tal vez lo haria, y solo el

1% prefiere otros canales.
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29) Para usted, la atencién personalizada mejora la experiencia de compra

Tabla 40

Atencion al cliente

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Nada 0 0%

Poco 0 0%
Regular 14 4 %
Mucho 184 48 %
Bastante 184 48 %

TOTAL 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales

Hustracion 33

Atencion al cliente
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Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacién: En relacion con la experiencia de compra, se observa un
empate técnico: el 48% considera que la atencion personalizada mejora mucho la experiencia,

y otro 48% afirma que la mejora bastante. Solo el 4% percibe este impacto como regular.
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30) Usted valora los productos artesanales con disefio personalizado y alta

calidad.

Tabla 41

Personalizacion y calidad

ALTERNATIVA FRECUENCTIA PORCENTAJE

Nada 0 0%

Poco 0 0%
Regular ) 1%
Mucho 125 33%
Bastante 253 66 %

TOTAL 383 100 %

Autor/a: Brigitte Parrales
Tlustracion 34

Personalizacion y calidad
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Autor/a: Brigitte Parrales

Analisis de interpretacion: Finalmente, al evaluar la valoracion de productos con
diseilo personalizado y alta calidad, ¢l 66% de los encuestados indico que los valora bastante,

seguido de un 33% que los valora mucho. Solo un 1% mostré una valoracién regular.
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2.1.6 Analisis general

En base a los resultados obtenidos de la muestra de 383 personas en la mancomunidad
de Manta, Montecristi y Jaramijo revela una oportunidad de mercado excepcional para
NovaEpoxy S.A.S. El perfil del consumidor estd claramente definido por adultos jovenes,
principalmente entre los 26 y 35 afios, con una fuerte presencia femenina y de la comunidad
LGBTI. Existe una demanda insatisfecha critica, ya que el 63% de los encuestados manifiesta
dificultad para encontrar productos personalizados en el mercado local y el 47% percibe que la

oferta actual de artesanias es insuficiente.

La propuesta de valor de la empresa se alinea perfectamente con las expectativas del
cliente, dado que el 86% busca productos con un valor emocional o significado especial y el
80% considera que la personalizacion influye de manera determinante en su decisién de
compra. Ademds, el mercado demuestra una alta valoracion por la calidad y la durabilidad,

factores que el 64% de los usuarios prioriza al adquirir piezas de resina.

Desde una perspectiva econdmica, el proyecto es viable puesto que el 83% de los
participantes estd dispuesto a pagar un precio mayor por productos de alta calidad, situando cl
rango de gasto ideal entre los $11 y $30 USD. En términos de comunicaciéon y ventas, la
estrategia debe ser omnicanal: aunque existe una preferencia masiva por los locales fisicos en
la ciudad (94.8%) y la cercania residencial (77%), las redes sociales (80.7%) y WhatsApp

(64.2%) son los canales principales por los cuales el piblico consume informacion publicitaria.

Finalmente, la neutralidad del mercado actual, donde el 64% no tiene una marca de
referencia, permite a NovaEpoxy posicionarse como lider mediante una estrategia que fusione
la innovacion del disefio, la durabilidad del material y una conexion emocional profunda con el

cliente a través de la personalizacion



2.1.7 Tendencias del mercado

En la actualidad, se observa un cambio significativo en los patrones de consumo global,
donde los clientes estdn abandonando la adquisicién masiva de productos industrializados y
genéricos. Existe una creciente preocupacion por el origen de los objetos decorativos y
funcionales, priorizando aquellos que evitan procesos de fabricacion altamente contaminantes
o que carecen de identidad artesanal. Por lo tanto, es primordial hacer énfasis en que el mercado
potencial estd compuesto por personas que valoran la exclusividad, el disefio artistico y, sobre

todo, el impacto emocional que genera una pieza elaborada a mano.

La propuesta de productos de resina epoxica que se esta lanzando en el canton Jaramijé
responde directamente a esta tendencia de innovacion y personalizacion. NovaEpoxy equilibra
la necesidad estética del consumidor con la durabilidad de los materiales, ofreciendo una

alternativa profesional y resistente frente a las decoraciones tradicionales de baja calidad.

Si bien en el mercado nacional existe una gran diversidad de articulos decorativos, en
el entorno local de Jaramijo y sus alrededores se evidencia una ausencia de propuestas solidas
que utilicen la resina epdxica como base para la personalizacion masiva y artistica. Esta
versatilidad del material permite encapsular elementos, jugar con transparencias y acabados
brillantes que no se encuentran en producciones industriales, promoviendo asi un consumo que

valora el detalle y la historia detras de cada pieza Unica.

Es fundamental destacar que el mundo del disefio y el interiorismo estd en constante
cambio, y las nuevas tendencias apuntan hacia el "lujo artesanal" y la conexidn sensorial entre
el objeto y el usuario. Por consiguiente, para que la microempresa tome decisiones estratégicas
acertadas, se han considerado las preferencias y el comportamiento de los consumidores locales

a traveés de una investigacion de mercado detallada. Esto permite comprender la perspectiva de
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los clientes respecto a la exclusividad y asegurar que NovaEpoxy se mantenga a la vanguardia

de un nicho de mercado atin no explotado en la zona.

2.1.8 Factores de riesgo

Hustracion 35

Matriz de las 5 fuerza de Porter
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Autor/a: Brigitte Parrales

Al presentar el anélisis basado en las 5 Fuerzas de Porter, se visualiza que prevalece la
Rivalidad entre los competidores de manera moderada-alta. Esto se debe a que, aunque no existe
una marca lider de resina en el sector, existe una gran variedad de articulos decorativos y
productos de regalo genéricos que son consumidos por el cliente debido a factores como la
calidad, el precio o la presentacion. Para esto se debe optar por estrategias que mejoren el

posicionamiento de la empresa mediante la exclusividad y la personalizacion.

Asimismo, se puede mencionar que cxisten varios ricsgos, ya sea internos o externos de

la empresa, como:
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e Al momento de la produccién: Como fallos en el proceso de curado, dafios de moldes y
herramientas de pulido o riesgos eléctricos.

e Riesgo a la logistica: Esto se debe a algin dafio inesperado en el transporte de las piezas
terminadas, lo cual dificulta la entrega y pone en riesgo el acabado premium del
producto.

o Afectacion al clima: Influye directamente en la estabilidad de la materia prima; se
menciona que la humedad excesiva opaca la resina y las temperaturas inadecuadas

impiden que la pieza polimerice o seque correctamente.

2.1.9 Ingreso en base al andlisis de mercado

Tabla 42

Proyecciones de ventas

PROYECCION DE VENTAS
Costo
Producto Cantidad PVP  Mensual Aol Asio2 Afio3 Abod Afof
Cod Unitario
Llaveros en resma 4x3em 213 3,00 820 9844 11.597 13.662 16.096 18.962
1 1,29
Portarretrato en resina da
214 2300 35342 64.102 75319 88.968 104814 123481
2 20x20em 356
Careasa de Calular en resina 157 1500 2350 28195 33217 39.133  46.103 34314
3 144
Colzanta en resina 7em 144 &.00 1.150 3.800 16238 18,133 21.563 26.383
4 207
Imanes con rezina Txllem 221 4.00 1327 15919 18.734 22,094 26.029 30.663
5 247

Autor/a: Brigitte Parrales
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2.2 Analisis de la competencia

2.2.1 Descripcion de la competencia (competidores claves)

Dentro del entorno comercial ¢ industrial de la provincia y de canales digitales

nacionales, se identifican los siguientes tipos de competidores clave:

Emprendimientos Digitales de Manualidades (Instagram y TikTok): Cuentan con
una fuerte presencia en redes sociales en la ciudad de Manta y Montecristi, enfocados en la
comercializacion de bisuteria de baja gama y fundas personalizadas. Su debilidad principal

radica en la falta de estandarizacion en acabados y empaques corporativos.

Tiendas de Regalos y Souvenirs: Establecimientos comerciales formales que
distribuyen objetos decorativos masivos e importados. Aunque poseen excelente ubicacion

fisica, no ofrecen personalizacion ni disefios exclusivos basados en resina de alta gama.

Artesanos Tradicionales Locales: Enfocados en materiales como madera, tagua o
arcilla. Representan competencia indirecta por la captacion del presupuesto destinado a

recordatorios, vajillas y decoracion del hogar en la region.

Talleres de Resina de Cobertura Nacional: Marcas consolidadas en Quito y
Guayaquil que envian a todo el pais. Cuentan con procesos optimizados, pero el costo de envio
y la falta de contacto directo con el consumidor corporativo de Manabi abren una ventana de

oportunidad para una microempresa local.

2.2.2 Comparacion con la competencia

La evaluacion formal de la competencia demuestra que la mayoria de los actores en el
mercado local operan bajo la informalidad artesanal o la produccién genérica de souvenirs. El

valor diferenciador de NovaEpoxy radica en la profesionalizacion del diseiio, implementando
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lincas especificas y selectas (como llaveros, imanes y portarretratos conmemorativos) bajo una

identidad cromatica elegante.

A diferencia de la competencia informal que utiliza resinas industriales propensas al
amarillamiento répido, nuestro proyecto prioriza la transparencia, resistencia e inclusién de
empaques ecoldgicos que elevan la percepcion de valor del cliente final. Respecto al precio, se
estructurard una tarifa competitiva fundamentada en el disefio de autor y la durabilidad,
complementada con campaiias digitales optimizadas (Reels de Instagram) orientadas a captar

la decision de compra en los principales centros de consumo regionales.

2.2.3 Ventajas competitivas

La ventaja competitiva se sustenta en una diferenciacion enfocada en el disefio exclusivo
y la calidad del acabado. Lo cual, se distingue en el mercado local por su linea estética refinada,
orientada al sector de regalos premium y corporativos. Este posicionamiento se complementa
con un valor agregado ecoldgico, mediante el uso de empaques individuales sustentables que
clevan la percepcion de marca y reducen el uso de plésticos. Ademas, la microempresa garantiza
la durabilidad y de alta gama asegurando un producto final muy superior al de la competencia

informal.,

2.2.4 Barreras de entrada

Las barreras de entrada para el mercado de artesanias en resina en Manabi incluyen
factores comerciales, logisticos y técnicos. Inicialmente, existe una fuerte fidelizacion de los
clientes corporativos hacia proveedores de souvenirs ya consolidados en la regiéon. A nivel
logistico, el abastecimiento de insumos representa una dificultad, ya que la resina artistica y los
pigmentos especializados deben traerse de distribuidores fuera de la provincia, exigiendo mayor

capital y planificacién. Finalmente, el proceso de manufactura requiere una alta pericia técnica,
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puesto que ¢l control de burbujas y los tiempos de curado se ven afectados por la humedad y el

clima costero, exigiendo una curva de aprendizaje estricta para evitar mermas operativas.

2.2.5 Analisis 5 fuerzas de Porter

A través del andlisis de las 5 Fuerzas de Porter se efectiia el estudio de la competencia

para el lanzamiento de los articulos en resina:

Tlustracion 36

Andlisis de las 3 fuerzas de Porter
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MeboKiw: Mall del Pacifico Personas de 18 a
: = Ferias Artesanales 635 afos
Plastilopez S.A.
Pycca

2. Amenazas de posibles
productos sustitutos

Manualidades tradicionales
(cartulina, foam, madera
decorada)

Regalos personalizados de
impresion digital
Artesanias hechas a mano
flores eternas y Crochet

Autor/a: Brigitte Parrales

1. Poder de negociacién de los clientes

Es fundamental implementar estrategias de marketing que permitan dar a conocer los

productos artesanales en resina epoxica y fortalecer el posicionamiento de NovaEpoxy S.A.S.
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A través de acciones promocionales y del marketing boca a boca, se busca gencrar
reconocimiento de marca y fomentar la recomendacion entre los clientes. La oferta estara
dirigida a hombres y mujeres de 18 a 65 afios que valoran la personalizacién, la calidad y la

exclusividad en productos artesanales.

2. Amenazas de posibles productos sustitutos
Los productos sustitutos representan una amenaza para la microempresa, ya que los

consumidores pueden optar por articulos decorativos y de regalo similares que satisfacen la

misma necesidad. Entre los principales sustitutos se encuentran:

e Manualidades tradicionales (cartulina, foam, madera decorada)
e Regalos personalizados de impresion digital

e Artesanias hechas a mano flores eternas y Crochet

3. Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores desempefian un papel fundamental al garantizar el abastecimiento
oportuno de la materia prima e insumos necesarios para la elaboracion de los productos en
resina epoxica. Para asegurar la continuidad de la produccion, la microempresa establecerd
relaciones comerciales con proveedores especializados de resina, moldes, pigmentos, empaques

y herramientas, entre ellos:

e Arte Mania
o Mega Kiwi
e Plastilopez S.A.

e Pycca
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4. Amenazas de entrada de nuevos competidores

La entrada de nuevos competidores representa una amenaza, debido al creciente interés
por el mercado de productos artesanales personalizados. Para mantener una ventaja
competitiva, la microempresa debera fortalecer la fidelizacién de sus clientes mediante disefios
exclusivos, altos estindares de calidad, precios competitivos y una atencién personalizada.
Asimismo, la innovacion constante y el desarrollo de nuevos productos permitiran diferenciar

la marca y consolidar su posicionamiento en el mercado.

5. Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad entre competidores es moderada-alta, debido a la presencia de
emprendimientos y negocios que comercializan productos artesanales personalizados con
distintos disefios, precios y niveles de calidad, los cuales ya cuentan con reconocimiento en el

mercado local. Entre los principales competidores se encuentran:

e N&S Desing
e Mall del Pacifico

e Ferias Artesanales
2.3 Precio

2,3.1 Variable para la fijacién de precios

Analizar el precio como un elemento variable permite comprender su impacto directo
en las utilidades del negocio, tanto en la elaboracion como en la distribucién. Asimismo,
constituye un factor clave en ¢l poder de decision del cliente; por ello, su fijacion debe evaluarse
cuidadosamente, considerando aspectos estratégicos que contribuyan a una adecuada

determinacion. Para ello, es importante tener en cuenta lo siguiente:

— El costo de elaboracién
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— El valor percibido por el cliente

— El precio basado en la competencia

2.3.2 Determinacion de precio

Es un proceso mediante el cual se establece el precio de produccion, procurando que
este sea accesible con el propdsito de captar y posicionarse en el mercado. Asimismo, se
busca que el producto se distinga por su innovacién y calidad, generando una propuesta de

valor diferenciada. En este contexto, se plantean las siguientes estrategias:

Estrategia de penetracién de precios: Se aplica principalmente en la introduccién
de nuevos productos al mercado, con la finalidad de atraer nuevos clientes, lograr una rapida

aceptacion y aumentar el volumen de ventas en un corto periodo de tiempo.

Estrategias de precios psicolégicos: Consisten en la fijacion de precios que
influyen en la percepcion del consumidor, utilizando cifras especificas —como valores
terminados en centavos— que generan una sensacion de menor costo, con el objetivo de

incentivar la decision de compra y dinamizar las ventas.

Estrategia de precios dindmicos: Se fundamenta en la variacion de los precios en
funcién de factores externos, como la estacionalidad, la demanda o el comportamiento del

mercado, permitiendo realizar ajustes oportunos que optimicen los ingresos del negocio.

Es importante destacar que la determinacion del precio se basa en el anélisis de
diversos elementos, tales como los costos de produccion, el valor de la materia prima y la
percepcion del cliente respecto al producto. Asimismo, se busca resaltar su cardcter
innovador y diferenciado, por lo cual se procede a establecer la siguiente estructura de

precios:
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Tabla 43
Precio
PROYECCION DE VENTAS
Costo
Producto Cantidad PVP  Memsmal  Asiel Asio2 Aol Afiod Asiod
Cod Unitario

Llaveros en resma 4x5cm 273 300 820 9.844 11.597 13.662 16.096 18.962

1 1.29
Portarretrato en reswma da

214 23,00 5342 64.102 75.519 88568 4814 123481

2 20x20cm 5:59
Carcasa da Celular en resina 137 135,00 2350 28.195 38217 39.133 46.103 34314

3 144
Colgante en resina Tom 124 3,490 1150 13.800 16.238 19.153 12.565 26.583

4 207
Imanes con resma Tx10cm 221 .90 13527 15919 18.754 22094 26.029 30.665

5 247

Autor/a: Brigitte Parrales

El precio base de USD 10.89 cubre holgadamente el Costo Variable Unitario de
produccion ($2.59, compuesto por resina epoxica, pigmentos, catalizador y moldes), dejando
un margen de contribucién unitario de USD 8.30 por pieza para absorber los costos fijos de la

planta.

Al comparar con el estudio de mercado de la zona (Manta, Montecristi y Jaramijo), los
competidores informales y tiendas de regalos comercializan productos similares entre USD
12.00 y USD 15.00 sin un nivel alto de personalizacion ni empaque ecoldgico. Establecer un

precio de USD 10.89 representa una estrategia de penetracion de mercado competitiva.

En la encuesta realizada a la muestra representativa (Tabla 28 del Estudio de Mercado),
el 69% de los consumidores manifestd un rango de gasto habitual entre USD 11.00 y USD
30.00 para articulos artesanales de resina de alta calidad. Por lo tanto, fijar un PVP promedio
de USD 10.89 ubica al producto dentro de la zona de alta aceptabilidad y decision rapida de

compra.
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2.4 Distribucién y localizacién

La distribucion de nuestro servicio se utilizard un canal directo para asi poder interactuar
y vender directamente a los clientes, asi mismo, apoyando en un canal de comunicacién a través

de varias estrategias y herramientas como son la prensa escrita, radio, folletos, redes sociales.

Por otra parte, la localizacién de la empresa serd ubicada en la ciudad de Jaramijé Calle 23 de

octubre.

Hustracion 37

Lugar de arriendo

Hustracion 38

Ubicacion
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2.5 Estrategias de produccion

2.5.1 Clientes claves

Los clientes estimados para este proyecto abarcan un rango de edad desde jovenes hasta
personas mayores, especificamente entre los 18 y 65 afios que desean o estan interesados en
adquirir productos elaborados con resina epoxica, motivados por fines decorativos,

personalizados o funcionales.

Proporcionado una explicacion mas detallada sobre los clientes claves, se destaca lo

siguiente:

Los jovenes de 18 a 34 afios son las personas que dominan las redes sociales como

Facebook, Instagram y YouTube para esto se encuentra informacion actualizada.

Las personas de 35 a 65 afios en adelante muchas veces no comprenden la tecnologia
por lo que les toca hacer uso de medios tradicionales como la radio, periodico y publicidad en

el exterior para estar actualizados a las nuevas tendencias en el mercado.

2.5.2 Estrategia de captacion de clientes

La atraccion de clientes constituye un elemento fundamental para el éxito de cualquier
empresa, ya que permite a las organizaciones diferenciarse dentro de un mercado cada vez mas

competitivo. En este sentido, se aplicaran diversas acciones promocionales utilizando medios

ATL (Above The Line) y BTL (Below The Line).
Teniendo como medios de comunicacion ATL:

Presa escrita: Se escogera el periddico vendido en la ciudad La Marea con una medida
de 9,6 cm x 12,3 cm a full color con un costo de $40 por publicidad, se prevén 5 publicaciones

mensuales, totalizando un gasto de $200,00 por mes.
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Los anuncios en “La Marea” se enfocaran en destacar las caracteristicas tinicas de los
productos de resina epéxica, asi como sus disefios personalizados, promociones y variedad de

usos, resaltando su originalidad y valor artesanal.

« I'LNIN
i
& W
(BTN rABANDD W
2o
"

Autor/a: Brigitte Parrales

Radio: Se lanzard una cufia de 15 segundos en Radio Galaxia, la cual se emitird tres
veces por semana durante un periodo intensivo de tres meses. Las transmisiones se realizarin
en horarios estratégicos, tanto en la mafiana durante los programas de mayor audiencia como
en la tarde, con el objetivo de maximizar el alcance y generar un mayor impacto en el piiblico

objetivo serdn los dias (lunes, miércoles y viernes).
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MATERIA L Medios Cantidad Duracion Costo Costo Total,

unitario Mensual Anual

Prensa eserita La 5 2 meses $40  $200 $ 400
Marea
Radio Galaxia 12 2 meses $25 $300 $ 600
Total $500 $ 1,000

Autor/a: Brigitte Parrales

Volantes: A través de este se va a realizar flyers publicitarios para dar a conocer los
diversos productos en resina y personalizacion, se considerard Boceto Express el cual tiene
costo de $10,99 los 1000 flyers con una medida de 10.5X14.8 ¢m, a tope color de una sola
carilla, serd una estrategia que serd variado de acuerdo con los otros medios, este serd por dos

meses.

Pagina web: Se contard con un sitio web funcional donde se presentard toda la
informacion sobre los productos de resina epoxica. Este espacio permitira mostrar ¢l catalogo
de disefios, promociones y ofertas, brindar detalles sobre personalizacion y usos de los
productos, asi como gestionar una base de datos de clientes frecuentes para fortalecer la relacion

con ellos.

“ )
Mas vendidos l Sy | __‘ﬁ“‘\ Ay

Autor/a: Brigitte Parrales
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Proveedor de dominio Web Precio

% i

SQUARESPACE

Autor/a: Brigitte Parrales

Redes sociales:

Se utilizaran las redes sociales, Facebook e Instagram, ya que permiten realizar
publicidad orgéanica y también invertir en campafias pagadas. En el caso de NovaEpoxy, estas
plataformas se empleardn para promocionar los productos de resina epdxica, mostrando sus
usos, disefios, acabados y aplicaciones decorativas, asi como la calidad del producto. Ademas,
se aprovecharan las caracteristicas visuales de estas redes para atraer clientes potenciales. Para

obtener estos beneficios, se destinard una inversion de $20 mensuales durante tres meses en

publicidad digital.
Cuentas Cantidad Duracién Costo Costo Total
unitario Mensual Anual
Facebook 2 3 meses $20 $40 $120
Instagram 2 3 meses $20 $40 $120
Pagina Web 1 1 Afio $100 $100

Total $260 $ 240



CAPITULO III
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3. OPERACIONES
3.1 Producto

3.1.1 Descripcion del producto

NovaEpoxy ofrece piezas artesanales en resina epoxica disefiadas para consumidores
que buscan exclusividad, personalizacion y productos con valor emocional. Cada creacion
combina disefio innovador, alta durabilidad y acabados profesionales, convirtiéndose en una
opcion ideal para quienes desean preservar recuerdos, expresar su estilo personal o adquirir

regalos memorables para fechas especiales.

A través de un proceso de elaboracién cuidadosamente ejecutado, cada pieza es
fabricada con resina epéxica de alta calidad, pigmentos, moldes especializados y detalles
personalizados, garantizando productos Unicos que integran creatividad, funcionalidad y
estetica premium. La produccién incluye disefio, mezcla, moldeado, curado, pulido y empagque,

asegurando estiandares superiores en presentacion y resistencia.

NovaEpoxy brinda una experiencia diferenciadora al transformar ideas, emociones y
momentos significativos en articulos exclusivos, més que productos decorativos, representa una
alternativa innovadora para personas y familias que valoran el arte, la originalidad y la conexidn

emocional en cada detalle.

3.1.2 Diseiio del producto

La linea ResinArt se distingue por su disefio sofisticado, artesanal y emocional,
enfocado en transformar recuerdos y momentos especiales en piezas personalizadas de alto
valor estético. Su portafolio incluye llaveros, portarretratos, esferos personalizados, velas,
placas para mascotas, separadores de paginas, posavasos, colgantes, imanes y carcasas dec
celular, elaborados con acabados exclusivos que combinan creatividad, funcionalidad y

personalizacion.
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Empaque:
Se ha desarrollado un sistema de empaque integral que proyecta elegancia, sostenibilidad y
posicionamiento premium. Este sistema incluye cajas ecoldgicas de cartén corrugado en color
azul marino con detalles dorados, diseiladas para proteger y realzar cada pieza segin su

categoria:

Hustracion 39
Presentacion de empaque 1

PEGUERA

1Wemx 10cm ¥ 5cm Bemxi5emx 6 cm 20cmx 20 cm x B om

N
Scml‘ 1
l_ 10 em
10 em i

4

&

PEQUENA MEDIANA

Autor/a: Brigitte Parrales

Como complemento estratégico, se incorpora bolsas ecologicas reutilizables de
presentacion corporativa, elaboradas en material resistente y sostenible, en color azul marino
con identidad visual de la marca. Estas bolsas estin pensadas para entregar productos medianos
o premium con una imagen mds clegante, facilitar el transporte y fortalecer la percepcion de
exclusividad. Su disefio minimalista incluye el logotipo y mensajes de agradecimiento que
refuerzan el compromiso de NovaEpoxy S.A.S. con lo artesanal, la sostenibilidad y la

experiencia del cliente.
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Hustracion 40

Empague 2

‘R| SNART

Autor/a: Brigitte Parrales

Adicionalmente, cada producto integra etiquetas informativas personalizadas con
recomendaciones de cuidado, contacto, redes sociales y valores de marca como artesanal,

exclusivo y personalizado. En conjunto, este ecosistema de empagque convierte cada compra en

una experiencia memorable, alineada con el propdsito de la microempresa.

Tustracion 41

De etiqueta

RIESINAR

AT N
VW S

Autor/a: Brigitte Parrales
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Logotipo

Su identidad visual refleja una estética elegante y contemporanea, donde destaca un
imagotipo en forma de espiral con acabados en dorado y blanco, que simboliza fluidez,

transformacion y creatividad, elementos esenciales en el proceso del arte en resina.

La tipografia combina un estilo serif moderno en la palabra “RESIN”, que transmite
sofisticacién, equilibrio y profesionalismo, con un énfasis en “ART” en color dorado,

resaltando el valor artistico y exclusivo de cada picza.

Ilustracion 42

Imagotipo

RESNART

Autor/a: Brigille Parrales
Mareca

La identidad de la marca refleja elegancia y profesionalismo a través de una
composicion tipogrfica que integra una fuente serif moderna para “NOVA”, transmitiendo
solidez y presencia, junto con una tipografia script en “Epoxy” que aporta un caracter artistico

y personalizado, evocando el trabajo artesanal detras de cada creacidn.

Tustracion 43

Marca

Nobze WA N
TN 2V Ty S\S
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Autor/a: Brigitte Parrales

Colores

En cuanto a su identidad cromatica, NovaEpoxy S.A.S utiliza el azul marino como color
principal, simbolizando confianza, exclusividad y sofisticacién, complementado con detalles
en dorado que representan lujo, distincion y valor, el blanco y negro como elemento de

equilibrio y claridad visual.

Tlustracion 44

Colores

Slogan
“Arte que perdura, recuerdos que brillan”
Embalajes

El embalaje cumple un papel fundamental en la distribucién hacia los puntos de venta.
Se utilizardn cajas de cartéon con compartimentos internos disefiados para proteger cada
producto, asegurando su integridad durante el transporte y evitando dafios o inconvenientes en

su traslado.
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Tustracion 45

Embalajes

3.1.3 Aspectos diferenciales

Innovacién: A través del andlisis del mercado local, se evidencia una oferta limitada de
productos en resina epoxica, por lo que NovaEpoxy propone disefios inicos y personalizados
que generan una conexién emocional con el cliente. Se enfoca en tendencias actuales,

creatividad y valor simbdlico, permitiendo ofrecer piezas exclusivas y memorables.

Calidad: Ofrecer productos elaborados con resina epoxica de alta durabilidad, acabados
profesionales y materiales seleccionados, garantizando resistencia, brillo y estctica superior.
Cada picza pasa por un control de calidad para asegurar estindares elevados y satisfaccion del

cliente.

Precios: Aplicar estrategias de precios accesibles y competitivos, acordes al mercado
objetivo, manteniendo una relacion equilibrada entre calidad, personalizacion y valor percibido,

facilitando el acceso a productos artesanales unicos.

3.2 Proceso productivo
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3.2.2 Capacidad instalada o tamafio

La superficie de la empresa consiste en el alquiler de un terreno el cual se distribuird por

las siguientes areas:

e Sala de exhibicion

e Oficina administrativa

e Area de disefio y personalizacion

e Area de produccion

e Almacen de materia prima e insumos
e Area de curado y secado

e Area de control de calidad

e Area de empaque y despacho

e Bodega de productos terminados

e Arca de recepcidén y empaque

e Bafios

Hustracion 47 Distribucion

Autor/a: Brigitte Parrales
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Tlustracion 48

Frentera

NOVAEXPOSY

Autor/a: Brigitte Parrales

Hlustracion 49

Sala de Exhibicion

Autor/a: Brigitte Parrales
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Tustracion 50

Oficina administrativa

Autor/a: Brigitte Parrales

Hlustracion 51

Area de disefio y personalizado

Autor/a: Brigitte Parrales
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Tlustracién 52

Almacen de materia prima e insumos

e

TR TR

Autor/a: Brigitte Parrales

Tlustracion 53

Area de produccion

Autor/a: Brigitte Parrales
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Tustracion 54

Area de curado y secado

Autor/a: Brigittc Parrales

Hustracion 55

Control de calidad

Autor/a: Brigitte Parrales
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Hustracion 56

Area de empagque y despacho

Autor/a: Brigitte Parrales

Tlustracion 57

Bodega de productos terminados

. A RS R

Autor/a: Brigitte Parrales
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Hustracién 58

Area de recepcion y embarque

Autor/a: Brigitte Parrales

Tlustracion 59

Bario

Autor/a: Brigitte Parrales
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3.2.3 Tecnologia necesaria para la produccion

NovaEpoxy, con su linea de productos ResinArt, tendra operaciones dedicadas a la
produccion y comercializacién de artesanias elaboradas con resina epdxica, combinando la
creatividad, la innovacion y la personalizacion para ofrecer disefios exclusivos que satisfagan
las necesidades y preferencias de los consumidores. La empresa se enfocara en elaborar
productos de alta calidad, resistentes y con acabados profesionales, cumpliendo con los
cstandares de calidad ecstablecidos para ¢l mercado nacional. Para garantizar un proceso
productivo eficiente y resultados dptimos, sc utilizara la tecnologia, maquinaria y herramientas

necesarias que se detallan a continuacion:

Tabla 44

Magquinaria Para Produccion

Detalle Cant Precio Total
Pulidora 2 35,00 70,00
Lampara UV 4 40,00 160,00
Taladro Tipo Dremel 2 35,00 70,00
Balanza Digital 3 25,00 75,00

Pinzas Multifuncional o

4 25,00 100,00

alicates
Juego de limpieza I 20,00 20,00
Mandil 8 10,00 80,00
Vasos Medidores 7 4,00 28,00
Pistola de Calor 2 34,00 68,00
Paletas de Silicon 7 5,00 35,00

Muascarillas 6 10,00 60,00



Guantes por paquetes
Molde de silicona 5x5 redondo
Molde de silicona 10cm
cuadrado
Molde de silicona 20cm
cuadrado
Molde de silicona esfero
Molde de silicona de
abecedario mediano
Molde de silicona de
abecedario pequeiio
Molde de silicona de niimeros
medianos
Molde de silicona de numeros
pequenos
Molde de silicona placa de
mascota x6
Molde de silicona para
separadores
Molde de silicona para
posavasos x 6
Molde de silicona 8x8cm
Molde de silicona 10cm

Corazon

1 6,00
6 8,00
8 10,00
8 13,00
12 5,00
) 10,00
5 15,00
9] 15,00
3 10,00
8 8,00
6 6,00
B 15,00
I 7,00
6 10,00

CXXXI

6,00

48,00

80,00

104,00

60,00

50,00

75,00

75,00

50,00

64,00

36,00

75,00

34,00

60,00
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Molde de silicona 20cm

6 15,00 90,00
Corazon

Molde de silicona 4x5

6 7,00 42,00

Autor/a: Brigitte Parrales
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3.3.5 Control de calidad

La elaboracion de productos artesanales en resina epoxica requiere la aplicacion de
controles de calidad durante todo el proceso productivo, con el fin de garantizar acabados
uniformes, resistencia, durabilidad y seguridad en el producto final. Para ello, se implementara
inspecciones en la seleccion de materias primas, dosificacion de la resina y endurecedor,
proceso de mezclado, eliminacion de burbujas, curado, acabado y empaque, asegurando que

cada pieza cumpla con los estdndares establecidos por la empresa.

En Ecuador, los productos elaborados con resina epdxica deben cumplir con las
disposiciones generales de seguridad para productos de consumo y con la normativa técnica
emitida por el Servicio Ecuatoriano de Normalizacion (INEN, 2023), asi como con la
regulacion relacionada con la seguridad y salud en el trabajo durante su fabricacion. Asimismo,
la empresa adoptard un Sistema de Gestion de la Calidad basado en la Norma ISO 9001
(Trabajo, 2015), orientado a estandarizar los procesos, mejorar continuamente la produccion,
reducir errores y aumentar la satisfaccion del cliente mediante la entrega de productos

personalizados de alta calidad.

3.4 Equipo e infraestructura necesario

Se indica los siguientes equipos de oficina, mueble e infraestructura necesarios para la

respectiva operacion:
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Tabla 46

Equipo de Oficina

Detalle Cant  Precio Total
Mesa de Trabajo 3 180,00 540,00
Mostrador Vitrina 2 160,00 320,00
Caja registradora bi 84,00 84,00

Computadora 3 450,00 1.350,00

Impresora 2 500,00 1.000,00
Escritorio 6 80,00 480,00
Extintor 1 62,00 62,00
TOTAL $3.836

Autor/a: Brigitte Parrales

Tabla 47

Mueble de Oficina

JEBLE DE OFICINA
Detalle Cant  Precio Total
Estanterias o anaqueles 4 90,00 360,00
Sillas giratorias de oficina 6 45,00 270,00
Sillas de Oficina 6 18,00 108,00
TOTAL $738

Autor/a: Brigitte Parrales



Tabla 48
Vehiculo y Adecuaciones

VEHICULO Y ADECUACIONES

Detalle Cant  Precio
Furgoneta de medio uso para entregas I 11.000,00
Aire Acondicionado 1 500,00
Adecuaciones de local i 40,00
TOTAL

Autor/a: Brigitte Parrales

3.5 Requerimiento de mano de obra

CXXXVII

Total
11.000.00
500,00

40,00

$11.540

Principalmente, la mano de obra que se requiere para la apertura de la pequefia empresa

se realiza de la siguiente manera, puesto que, cada uno de ellos cumplira roles fundamentales

para cumplir los objetivos deseado dentro de la empresa que estard conformado por:

e Gerente General

e Contador Externo

e Community Manager

e Disefiador Artesanal

e Asistente de Control de Calidad
e Empaquetador/Despachador

e Bodeguero

e Asistente Financiero

e Asesor Comercial de Ventas

En la tabla siguiente se da a conocer detalladamente los sueldos y beneficios del personal

del personal que laborara dentro de la empresa.
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Tabla 49
Sueldos
ler Afio 2do Aiio Jer Afio 4to Aiio 5to Afio
Centro de Costo
Total Total Total Total Total
Directo 7.681 8.371 8.580 8.794 9.014
Indirecto 32.655 35.593 36.483 37.395 38.330
Administrativo 24.711 26.969 27.643 28.334 29.042
Ventas 7.681 8371 8.580 8.794 9.014

Autor/a: Brigitte Parrales
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3.7 Seguridad Industrial y medio ambiente

3.7.1 Normativa de prevencion de riesgos

En Ecuador existen normas y reglamentos vigentes que todas las empresas deben
cumplir para desarrollar sus actividades de manera segura, eficiente y conforme a la legislacion.
Es fundamental promover ambientes de trabajo seguros y contribuir a la calidad de los procesos
productivos. Ademds, la correcta identificacion y evaluacién de los riesgos permite
implementar medidas preventivas que reduzcan la probabilidad de accidentes y minimicen el

impacto de los peligros presentes en el entorno laboral. (Secretaria de Gestion de Riesgo, 2024)

3.7.2 Normativa ambiental

Las normativas ambientales desempeiian un papel fundamental, ya que promueven el
desarrollo sostenible y la proteccion del entorno natural. La aplicacion de estos reglamentos
permite que las empresas desarrollen sus actividades de manera responsable, incorporando
politicas ambientales orientadas a disminuir los impactos negativos que sus operaciones puedan

generar sobre el medio ambiente.

De acuerdo con la Ley de Gestion Ambiental, ¢l incumplimiento de las disposiciones
establecidas en relacion con las actividades productivas puede dar lugar a sanciones econdmicas
que oscilan entre veinte y doscientos salarios bdsicos unificados, segun la gravedad de la
infraccion. Estas medidas buscan fomentar el cumplimiento de la normativa, fortalecer la
responsabilidad ambiental de las organizaciones y garantizar la conservacion de los recursos

naturales y los derechos ecoldgicos. (Congreso Nacional, 2012)
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4. FINANCIERO
4.1 Sistema de cobros y pagos

4.1.1 Sistemas de cobros

El sistema de cobro corresponde al proceso mediante el cual la empresa gestiona la
recepcion de los pagos realizados por sus clientes como contraprestacion por los productos o
servicios ofrecidos. Para ello, dispone de diferentes medios de pago, como efectivo,
transferencias bancarias, tarjetas de débito o crédito y otros mecanismos electronicos, pudiendo

ademas establecer plazos de pago cuando las condiciones comerciales asi lo permitan.

4.1.2 Sistemas de pagos

El sistema de pagos corresponde al proceso mediante el cual la empresa cumple con sus
obligaciones financieras hacia los proveedores por la adquisicion de materias primas, insumos
u otros recursos necesarios para su operacion. Dependiendo de las condiciones acordadas, los
pagos pueden realizarse al contado o a crédito. Cuando existe un convenio entre ambas partes,
s¢ establecen plazos de pago, generalmente de hasta 30 dias, y la cancelacion se efectlia a través

de transferencias bancarias, cheques u otros medios de pago autorizados.
4.2 Presupuesto de ingresos y costo

4.2.1 Presupuesto de ingresos

En la proyeccién de ventas se estima la comercializacion mensual de 273 llaveros en
resina, 214 portarretratos en resina de 20x20 cm, 157 carcasas de celular en resina, 144
colgantes en resina de 7 cm y 221 imanes en resina de 7 x 10 cm. En conjunto, la empresa

proyecta ingresos mensuales de $10.988 y $131.860 durante el
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4.3.1.2 Costos eventuales

El siguiente analisis presenta la proyeccion de costos eventuales que la empresa deberd
asumir durante los cinco primeros afios de operacion. Estos costos son fundamentales para
garantizar la continuidad de las actividades administrativas, operativas y comerciales de la
empresa, permitiendo mantener en Optimas condiciones los equipos, cumplir con las
obligaciones legales y fortalecer el posicionamiento de la marca en el mercado. La mayoria de
estos gastos presentan un comportamiento fijo, aunque se proyecta un incremento gradual anual
debido a factores como la inflacion y el crecimiento de las operaciones. Los principales se

detallan a continuacion:

e El mantenimiento preventivo de equipos y herramientas tiene un gasto anual de $150.
e Lareparacion de instalaciones eléctricas y mobiliario presenta un costo anual de $100.
e Larenovacion de permisos tiene un valor anual de $60.

e El mantenimiento de impresoras representa un gasto anual de $150.

o La participacién en ferias y eventos tiene un costo anual de $200.

e Las campafias promocionales especiales tienen un valor anual de $120.

e El dominio web anual representa un costo de $100.

e Lapublicidad en prensa tiene un gasto anual de $400.

e Finalmente, la publicidad radial varia de $600 en el primer afio hasta $729 en el quinto

afio.
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4.3.1.3 Resumen de Costo

Las proyecciones de costos y gastos de NovaEpoxy S.A.S. reflejan que el mayor
desembolso corresponde a los gastos de personal, debido a que constituyen el recurso principal
para el desarrollo de las actividades de produccion, personalizacion y comercializacion de los

productos de resina. Los principales costos se distribuyen de la siguiente manera:

» (Gastos de Personal representan el 58,0% del total de costos y gastos proyectados,
incrementandose progresivamente desde $72.728 en el primer afio hasta $85.400 en el

quinto afio.

e Servicios Prestados equivalen al 3,6%, manteniendo un crecimiento gradual entre

$4.800 y $5.196 durante los cinco afios proyectados.

o Servicios Basicos representan el 1,4% del total, con valores que oscilan entre $1.860 y

$2.013.

e Arriendo constituye el 3,8% de los costos, siendo un gasto indispensable para el

funcionamiento de la empresa, con valores entre $5.040 y $5.455.

e Licencias corresponden al 0,2%, presentando un incremento gradual desde $195 hasta

$232 en el periodo proyectado.

e Materiales y ttiles de oficina representan el 0,2%, con gastos que fluctian entre $240

y $260 durante los cinco afios.

e Implementos de limpieza equivalen al 0,2%, manteniendo un comportamiento similar

al de los materiales de oficina.

e Mantenimientos representan el 1,9% del total, con valores comprendidos entre $2.560

y $2.824.
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Estrategias de captacion a clientes corresponden al 1,8%, incrementandose de $2.280 a

$2.644 a lo largo de la proyeccion.

Seguro por siniestros representa el 0,1%, con un costo anual que varia entre $120 y

$130.

Tabla 54 de resumen de Costo

PRESUPUESTOS DE COSTOS Y GASTOS ANUALES

ANO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 5
4
Tatal
Cost %
$ Proy
0s/G $ Total $ Total $ Total $ Total
Total
astos
Gastos de 402.03 58,0
72.728 79.303 81.285 83.317 85.400
Personal 3 %
Servicios
4.800 4.896 4.994 5.094 5196 24.979 3,6%
Prestados
Servicios
1.860 1.897 1.935 1.974 2.013 9.680 1,4%
Fijos Basicos
Arriendo 5.040 5.141 5.244 5,348 5.455 26.228 3,8%
Licencias 195 204 213 222 232 1.066 0,2%
Materiales y
Utiles de 240 245 250 255 260 1.249 0,2%

Oficina
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Implementos de

240 245 250 255 260 1.249 0,2%
Limpieza
Mantenimientos 2.560 2.623 2.688 2,755 2.824 13451 1.9%
Estrategias de
Captacion a 2.280 2.365 2.454 2.547 2.644 12290 1,8%
Clientes
Seguro por
120 122 125 127 130 624 0,1%
Siniestros
101.89 492.85 71,1
Subtotal 90.063 97.041 99.437 104.414
S 0 Y%

Autor/a: Brigitte Parrales

4.3 Estado de pérdidas y ganancias

Las proyecciones reflejan un comportamiento financiero favorable durante los cinco
afios de evaluacion. Se evidencia un crecimiento sostenido de las ventas netas, las cuales pasan
de $131.860 en el primer afio a $254.005 en el quinto afio, lo que demuestra una adecuada
estrategia comercial, el incremento progresivo de la demanda y el fortalecimiento de la empresa

dentro del mercado de productos personalizados.

En cuanto a la estructura de costos, el costo de ventas esta conformado por los costos
directos, costos indirectos y la depreciacion de los activos fijos, los cuales mantienen una
evolucién acorde con el crecimiento de las operaciones. Esta gestion eficiente permite que la
utilidad bruta incremente de $49.725 en el primer afio a $147.217 en el quinto afio, evidenciando
un adecuado control de los recursos productivos, la optimizacion del proceso de fabricacion y

una mayor capacidad para generar beneficios a partir de las ventas.
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Respecto a los gastos operativos, los gastos administrativos, gastos de ventas y la
amortizacion de activos diferidos presentan un comportamiento estable y proporcional al
crecimiento del negocio. Como resultado, la utilidad operativa muestra un incremento
significativo, pasando de $6.417 en el primer afio a $97.123 en el quinto afio, lo que confirma
la eficiencia de la gestidn administrativa y operativa de la empresa, permitiendo fortalecer su

rentabilidad conforme aumentan las ventas.

Finalmente, los gastos financieros presentan una tendencia decreciente, disminuyendo
de $2.693 en el primer afio a $657 en el quinto afio, lo que refleja una menor dependencia del
financiamiento externo y una mejor capacidad para cubrir sus obligaciones financieras con
recursos propios. Después de considerar la participacion de los trabajadores y el impuesto a la
renta, la utilidad neta registra un crecimiento constante, pasando de $2.691 en el primer afio a
$69.696 en el quinto afio. Estos resultados demuestran que NovaEpoxy S.A.S. constituye un
proyecto economicamente rentable, financieramente sostenible y viable a largo plazo,
generando beneficios crecientes para sus socios y garantizando la estabilidad del negocio

durante el periodo proyectado.
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4.3.1 Analisis de punto de equilibrio

El analisis permite determinar el nivel minimo de ventas que se debe alcanzar para cubrir
la totalidad de sus costos fijos y variables, sin generar pérdidas ni utilidades. De acuerdo con la
proyeccion financiera, la empresa presenta costos fijos de $7.505, un costo variable unitario de

$2,59 y un precio de venta promedio de $10,89 por producto.

Con base en estos valores, se establece que el punto de equilibrio corresponde a 904
unidades, lo que representa un ingreso de $9.852. Esto significa que, al alcanzar este volumen
de ventas, los ingresos obtenidos son suficientes para cubrir todos los costos operativos de la
empresa. A partir de este nivel de ventas, cada unidad adicional comercializada contribuird

directamente a la generacion de utilidades.

Asimismo, la tabla evidencia que durante los primeros niveles de ventas la empresa
registra resultados negativos, debido a que los ingresos ain no superan los costos totales. Sin
embargo, una vez alcanzado y superado el punto de equilibrio de 904 unidades, la rentabilidad
comienza a ser positiva, reflejando la capacidad del proyecto para generar beneficios

econdomicos conforme aumenta el volumen de ventas.

Finalmente, el grafico complementa este analisis al mostrar el punto donde las lineas de
ingresos y costos totales se interceptan, representando el momento exacto en que la empresa
deja de presentar pérdidas y comienza a obtener ganancias. En este sentido, los resultados
demuestran que, si posee viabilidad financiera, siempre que mantenga un nivel de ventas
superior al punto de equilibrio establecido, garantizando asi la sostenibilidad y rentabilidad del

negocio a largo plazo.
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Tabla 56

Analisis de Punto de Equilibrio

T.
Costos CVvu 1.C.V  T. Costos W Ingresos. Rentab.
Fijos Prom.
7.505 2,6 235 7.740 10,9 985 -6.755
7.505 2,6 469 7.975 10,9 1.970 -0.004
7.505 2,6 704 8.209 10,9 2.956 -5.254
7.505 2,6 939 8.444 1.9 3.941 -4.503
7.505 2,6 1.173 8.679 10,9 4.926 -3.753
7.505 2,6  1.408 8913 10,9 5911 -3.002
7.505 2,6 1.643 9.148 10,9 6.896 -2.252
7.505 2,6 1.877 9.383 10,9 7.882 -1.501
7.505 26 2Fi2 9.617 10,9 8.867 -751
7.305 56 2347 9.852 109 9.852 0
7.505 2,6 2.581 10.087 10,9 10.837 Z3l
7.505 2,0 2816 10321 10,9 11.822 1.501
7.505 2,6 3.051 10.556 10,9 12.807 2202
7.505 2,6 3.285 10.791 10,9 13.793 3.002
7.505 26 3520 11.025 10,9 14.778 3.753
7.505 2,6  3.755  11.260 10,9 15.763 4.503
7.505 2,6 3.989 11494 10,9 16.748 5.254
7.505 2,6 4.224 11.729 10,9 17.733 6.004
7305 2,6 4.459 11.964 10,9 18.719 0735

7.505 26 4693 12198 10,9 19.704 7.505



CLXVII

Tabla 57
Punto de Equilibrio
Indicador Valor
Gastos Fijos 7.505
Unidades a Vender 1.009
Precio de venta u. 10,89
Costo Unitario. 2,59
P. E. en unidades 204
P. E. en US$ 9.852
Calculo por unidades
0° = CF  7.50500 750500 ST
“pP-(CV, 1089-259 830
Calculo monetario
V.= Q. X P=904.217 X 10,89
Tabla 58
Grafica del Punto de Equilibrio
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Autor/a: Brigitte Parrales
4.4 Inversiones

4.4.1 Analisis de la Inversion

La inversion total proyectada asciende a $49.328, monto que permitird cubrir tanto la
adquisicién de activos fijos como el capital de trabajo necesario para el inicio de las
operaciones. Del total de la inversion, $18.960 corresponden a la inversion fija destinada a la

adquisicion de los principales activos de la empresa, distribuidos de la siguiente manera:

e Vehiculo: $11.000.

e Equipos de oficina: $3.836.

e Maquinaria y herramientas: $1.765.
e QGastos de constitucion: $1.081.

e Muebles de oficina: $738.

e Adecuaciones: $540.

Estos activos proporcionardn la infraestructura necesaria para el desarrollo de las
actividades productivas, administrativas y comerciales de la empresa, garantizando un

funcionamiento eficiente desde el inicio de sus operaciones.

Por otra parte, el capital de trabajo representa una inversion de $30.368, destinada a
cubrir los recursos financieros necesarios durante los primeros ciclos operativos del negocio.

Este rubro se encuentra conformado por:

e Costos directos: $10.618.
e (Costos indirectos: $8.977.
e Gastos administrativos: $7.539.

e Qastos de ventas: $3.234.
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En conjunto, la estructura de la inversion refleja una adecuada distribucion de los

recursos entre activos fijos y capital de trabajo, que cuente con la capacidad operativa y la

liquidez necesarias para iniciar sus actividades, atender sus obligaciones iniciales y mantener

la continuidad del negocio hasta alcanzar una estabilidad financiera sostenible.

Tabla 59

De Inversion Fija

Monto
Inversion fija
ACTIVOS 18.960
Magquinarias y herramientas 1.765
Muebles de oficina 738
Equipos de oficina 3.836
Vehiculos 11.000
Adecuaciones 540
Terrenos -
Edificios -
Gastos de Constitucion 1.081
CAPITAL DE TRABAJO 30.368
Costo directo 10.618
Costo indirecto 8.977
Gastos Administrativos 7.539
Gastos de ventas 3.234
INVERSION TOTAL 49.328

Autor/a: Brigitte Parrales
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4.4.2 Cronograma de Inversion

La estructura de financiamiento contempla la obtencion de un crédito bancario por
$24.328, equivalente a una parte de la inversion requerida para la puesta en marcha del
proyecto. Este financiamiento se proyecta con una tasa de interés anual del 11,07% y un plazo
de 5 afios, bajo un sistema de amortizacion con cuotas anuales fijas de $6.594, permitiendo una

adecuada planificacion de los pagos y una administracion eficiente del flujo de efectivo.

Durante el primer afio, el préstamo presenta un saldo inicial de $24.328, generando un
pago por intereses de $2.693 y una amortizacion de capital de $3.901, lo que reduce el saldo
pendiente a $20.427. En los afios posteriores, el valor de los intereses disminuye
progresivamente como resultado de la reduccion del saldo del préstamo, mientras que el monto
destinado a la amortizacion del capital aumenta gradualmente, manteniéndose constante el

valor de la cuota anual.

En el quinto y ultimo afio, el saldo inicial es de $5.937, el pago de intereses se reduce a
$657, mientras que la amortizacidon del capital alcanza los $5.937, permitiendo cancelar
completamente la obligaciéon financiera. Este comportamiento demuestra que la carga
financicra disminuye conforme avanza cl periodo de pago, favoreciendo una mayor

disponibilidad de recursos para las operaciones de la empresa.

En otras palabras, la tabla de amortizacidn evidencia que el esquema de financiamiento
propuesto es sostenible y viable, ya que permite cumplir oportunamente con las obligaciones
crediticias sin comprometer la estabilidad financiera del proyecto, fortaleciendo asi su

capacidad de crecimiento y permanencia en el mercado.
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4.5 Plan Financiero

4.5.1 El costo del proyecto y su financiamiento

El financiamiento total de la inversion del proyecto estd valorado en USD 49.328, monto
que sera cubierto mediante una combinacion de dos fuentes de financiamiento: recursos propios
y financiamiento de tipo crediticio bancario. Esta estructura permitird contar con una base
financiera equilibrada, garantizando los recursos necesarios para la puesta en marcha y el
desarrollo de las actividades productivas relacionadas con la elaboracion y comercializacion de

productos artesanales en resina epoxica.

Con respecto al origen de los fondos, el 51% de la inversion, equivalente a USD 25.000,
corresponde a recursos propios aportados por el accionista, mientras que el 49% restante, que
representa un valor de USD 24.328, sera financiado mediante un crédito bancario. Esta
distribucién evidencia una estructura financiera equilibrada, en la que existe una participacion
ligeramente superior del capital propio frente al financiamiento externo, fortaleciendo la
solvencia del proyecto y reduciendo ¢l nivel de riesgo financiero. Asimismo, el acceso al crédito
permitird complementar los recursos necesarios para cubrir la inversion inicial, optimizando el
uso del patrimonio y favoreciendo el desarrollo de las operaciones, siempre que se mantengan

adecuados niveles de rentabilidad y capacidad de pago.

Ademas, la estructura accionaria esta conformada por un unico accionista, quien realiza
un aporte de USD 25.000, equivalente al 100% del capital social. Esta composicién refleja una
estructura de propiedad concentrada, donde el accionista fundador asume la totalidad de la
inversion propia, asi como la responsabilidad sobre la administracion, la toma de decisiones
estratégicas y el control del negocio. De igual manera, la totalidad de las utilidades generadas

y los riesgos inherentes al proyecto recaeran sobre el mismo inversionista, fortaleciendo la
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autonomia en la gestion empresarial y permitiendo una mayor agilidad en los procesos de

direccion y planificacion financiera.

Tabla 61

Origen de Fondos

ORIGEN DE FONDOS
"INVERSION i $ %
Recursos propios 25.000 51%
Crédito bancario 24.328 49%

" Autor/a: Brigitte Parrales
Tabla 62

Estructura de Accionistas

ESTRUCTURA ACCIONARIA
INVERSION $ %
Accionista 1 25.000 100%
Accionista 2 0%
Accionista 3 0%
Accionista 4 0%
Accionista 5 - 0%

Autor/a: Brigitte Parrales
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4.5.2 Estado de Balance General

La representacion del balance general refleja una evolucion financiera creciente y sdlida
a lo largo de los cinco primeros afios de evaluacion. En el afio cero, el proyecto presenta un
total de activos de USD 49.328, mientras que para el quinto afio estos ascienden a USD 216.936,
evidenciando un crecimiento sostenido como resultado del incremento progresivo de las
utilidades generadas y del fortalecimiento de la situacién financiera durante el periodo de

operacion.

En cuanto a los activos corrientes, la disponibilidad de efectivo muestra un crecimiento
constante, pasando de USD 30.368 en el afio cero a USD 215.279 en el quinto afio. Este
comportamiento refleja una mejora significativa en la liquidez del proyecto, permitiendo
disponer de mayores recursos para atender oportunamente las obligaciones de corto plazo y
garantizar la continuidad de las operaciones. Por otra parte, los activos fijos registran una
inversion inicial de USD 17.879, la cual se mantiene constante durante el horizonte de
evaluacion; sin embargo, debido al proceso normal de depreciacion, el valor neto de estos
activos disminuye progresivamente hasta alcanzar USD 1.657 en el quinto afio. Este
comportamiento responde al desgaste y consumo de los bienes utilizados en el proceso

productivo, conforme a los principios contables de depreciacion.

Con respecto a los pasivos, el proyecto presenta una disminucién progresiva del
financiamiento de largo plazo, debido a la amortizacion del crédito bancario. El saldo del
préstamo inicia con USD 24.328 en el afio cero y disminuye gradualmente hasta quedar
totalmente cancelado en el quinto afio, lo que demuestra una adecuada planificacion financiera
y el cumplimiento oportuno de las obligaciones adquiridas. De igual manera, los pasivos
corrientes presentan un incremento moderado conforme aumenta el nivel de operaciones,

pasando de no registrar obligaciones en el afio cero a USD 26.769 en el quinto afio,
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comportamiento que se mantiene proporcional al crecimiento de los activos y a la dindmica

operativa del proyecto.

Finalmente, el patrimonio evidencia un crecimiento importante durante ¢l periodo de
evaluacion. El capital inicial de USD 25.000 permanece constante, mientras que las utilidades
acumuladas permiten incrementar el patrimonio total desde USD 25.000 en el afio cero hasta
USD 184.463 en el quinto afio. Este resultado demuestra que el proyecto genera rentabilidad
suficiente para fortalecer su estructura financiera, incrementar el valor patrimonial y reducir
progresivamente la dependencia del financiamiento externo. En otras palabras, el balance
general evidencia una posicion financiera favorable, caracterizada por un incremento continuo
de la liquidez, una disminucion del endeudamiento y un fortalecimiento sostenido del

patrimonio a lo largo del horizonte de evaluacion.

Tabla 63

Balance General

BALANCE GENERAL
Rubros 0 1 2 3 4 5
ACTIVOS
Corrientes
$ $ $ $ $ $
Caja
ACTIVOS 30.368 34.163 49.600 82371 135.537 215.279
TOTAL, ACT. $ $ $ $ $ $
CTE. 30.368 34.163 49.600 82.371 135.537 215.279

ACTIVOS FIJOS



Inversion fija

Depreciacion

acumulada (-)

CLXXVI

$ $ $ $ $ $
17.879 17.879 17.879 17.879 17.879 17.879
$ - $ - $- $ - $ -

3756 7512 11.268 13.745  16.223

TOTAL, ACT. $ $ $ $ $ $
FIJO NETO 17.879 14.123 10.367 6.611 4.134 1.657
ACTIVOS

DIFERIDOS

Gastos $ $ $ $ $ $
preoperativos 1.081 1.081 1.081  1.081 1.081 1.081
Amortizaciones $ & - 5 - 8 - & - $ -

acumuladas (-)

- 216 432 649 865 1.081

PASIVOS

TOTAL, ACT. $ $ $ $ $

DIF. NETO 1.081 865 649 432 216 ’ -
TOTAL, $ $ $ $ $ $
ACTIVOS 49.328 49.151 60.616 89.415 139.887 216.936
Pasivos

corrientes

Part. Empl. Por
pagar

Imp. por pagar a la

$ $ $ $ $ $

- 559 2525 5742 9811 14.470

$ $ $ $ $ $

renta - 475 2.146  4.881 8.339 12.299
TOTAL, PAS. $ $ $ $ $ $
L TE; - 1.033 4.671 10.623 18.150  26.769
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PASIVO
LARGO PLAZO
$ $ $ $ $
Crédito bancario $ -
24328 20.427 16.094 11.282 5.937
TOTAL, PAS. $ $ $ $ $
$ ”
LARGO PLAZO  24.328 20.427 16.094 11.282 5.937
TOTAL, $ $ $ $ $ $
PASIVOS 24.328 21.460 20.765 21.905 24.087 26.769
$ $ $ $ $ $
Capital
25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000
Utilidad ejercicio $ $ $ $ $ $
anterior - - 2.691 14851 42510 89.766
PATRIM.
Utilidad presente $ $ $ $ $ $
gjercicio - 2.691 12.161 27.659 47.256 69.696
TOTAL, $ $ $ $ $ $

PATRIMONIO  25.000 27.691 39.851 67.510 114.766 184.463

$ $ $ $ $ $
TOTAL, PAS. Y PATR.
49.328 49.151 60.616 89.415 138.853 211.232

Autor/a: Brigitte Parrales
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4.6.1 Descripcidn de los indicadores de evaluacién

Los indicadores financieros constituyen herramientas esenciales para evaluar la
rentabilidad, el desempefio y la viabilidad econdmica del proyecto. A través del Valor Actual
Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), el Retorno sobre la Inversiéon (ROI) y el Periodo
de Recuperacion de la Inversion (PRI), es posible determinar si la inversion genera beneficios,
si supera la rentabilidad minima esperada y el tiempo requerido para recuperar el capital

invertido.

Tabla 66

Indicadores Financiero de Evaluacion

Indicadores Financieros

3 anios 1
VAN 52.004 TIR 34% ROI 1,07 PRI
mes 3 dias

Autor/a: Brigitte Parrales

4.6.1.2 Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto (VAN) obtenido es de USD 52.604, resultado que se obtiene
después de descontar la inversion inicial y aplicar la tasa de descuento establecida para el
proyecto. Al presentar un valor positivo, este indicador demuestra que la inversion no solo
permite recuperar el capital invertido, sino que también genera beneficios adicionales para los
inversionistas. En consecuencia, al ser un VAN superior a cero, el proyecto se considera

financieramente viable y recomendable para su ejecucion
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Tabla 67

Indicador del VAN

VAN 52.604

Autor/a: Brigitte Parrales

Calculo de Van

= 52,604

VAN = —25.000,000 +ZS: il
- e L (1+ 0.125)¢

4.6.1.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno es del 34%, porcentaje que representa la rentabilidad anual
esperada de la inversion. Al ser superior a la tasa de descuento utilizada en la evaluacion
financiera, demuestra que el proyecto genera un rendimiento mayor al costo de oportunidad del
capital. En consecuencia, este resultado evidencia que la inversion es financieramente atractiva

y ofrece una rentabilidad favorable frente a otras alternativas de inversion.

Tabla 68

Indicador Tasa Interna de Retorno TIR

TIR  34%

Autor/a: Brigitte Parrales

Calculo de Van
5
0 = —25.000,000 -+ Z i o - 349
= TaoTE L (1T+TIR)E ’

4.6.1.4 Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

., ., b-c
La ecuacion para calcular la recuperacion es: PR: a + &
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En donde:
a =3 (afio anterior a la recuperacion).
b =49.328 (inversion inicial).
¢ = 41.380 (flujo acumulado hasta el afio anterior a la recuperacion).
d = 85.985 (flujo acumulado del afio en que se recupera la inversion).

El Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) es de 3 afios, 2 mes y 5 dias, tiempo
en el cual se recupera el capital inicial invertido de USD 49.328. Los flujos de fondos netos
generados durante los primeros afios permiten recuperar progresivamente la inversion hasta
alcanzar su recuperacion total durante el cuarto afio. En consecuencia, este resultado
demuestra que el proyecto recupera la inversion en un plazo razonable dentro del horizonte de
evaluacion, evidenciando una adecuada capacidad para generar efectivo y un nivel de riesgo

financiero favorable para los inversionistas

Tabla 69

Indicador del PRI

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Afios Inversion FFN VP Acum. Recup.
. -49.328 -49.328
1 | 2.762 2.762 -46.566
2 11.800 14.562 -34.766
3 26.819 41.380 -7.947
o 44.605 85.985 36.657

5 66.453  152.438 103.111
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Saldo pendiente _ 7.947,00

PRI = 3 af o g R
3afios + —prrho 4 * 34.605.00

=3+ 0.17815 = 3. 18 afios

0.17815 x 12 meses = 2.1378 meses

0.1378 x 30 dias = 4.13 dias

' PRI= 3 aiios 2 mes 5 dias

Autor/a: Brigitte Parrales

Tabla 70

Indicador del PRI

a 3
b 49.328
¢ 41.380
d 85.985
PRI ' 3,09

Autor/a: Brigitte Parrales

4.6.1.5 Retorno de Inversion (ROI)

El Retorno sobre la Inversion es de 1,07 evidencia una relacion favorable entre los
beneficios obtenidos y el capital invertido. Este indicador permite medir la eficiencia con la que
se utilizan los recursos financieros para generar rentabilidad. Al presentar un valor superior a
1, se demuestra que la inversién produce un retorno positivo, confirmando que el proyecto hace

un uso eficiente de los recursos y resulta financieramente rentable.
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Tabla 71
Indicador del ROI
ROI 1,07
Autor/a: Brigitte Parrales
Calculo
RO = Flujo Netos Acumulados Totales — Inversién Inicial
B Inversidn Inicial
51.805,00 — 25.000,00 26.805,00
ROI = = 1,07

25.000,00 = 25.000,00

El resultado se expresa como un ratio de rendimiento (1.07 veces), equivalente a un
107% en términos porcentuales. Significando que por cada USD 1.00 invertido en el proyecto,
la empresa recupera el dolar de capital y genera USD 1.07 adicionales de ganancia neta

acumulada al cabo de los 5 afios de evaluacion.



CLXXXV

CONCLUSION

En primer lugar, el desarrollo de la modalidad seleccionada, correspondiente al plan de
negocio, permitio demostrar la factibilidad para la creacion de una microempresa dedicada a la
produccién y comercializacion de productos artesanales elaborados con resina epoxica en el
cantén Jaramijo. Asimismo, evidencio la existencia de una oportunidad de mercado sustentada
en la creciente demanda de articulos personalizados, innovadores y con alto valor estético y
emocional. La investigacion de mercado constituyé un elemento determinante dentro del
proyecto, ya que confirmé el interés de los consumidores por adquirir productos exclusivos, de
calidad y con identidad artesanal, fortaleciendo la propuesta de valor de NovaEpoxy S.A.S.y
respondiendo a las tendencias actuales orientadas hacia la personalizacion, la creatividad y la

diferenciacion.

Por otra parte, el analisis estratégico desarrollado mediante las herramientas FODA y la
matriz DAFO permiti6 identificar las principales fortalezas de la microempresa, entre las que
destacan la innovacion en el disefio, 1a exclusividad de sus productos, la calidad de los acabados
y el talento humano capacitado. De igual manera, se determinaron debilidades relacionadas con
el limitado reconocimiento de la marca, la disponibilidad de capital para su consolidacion y la
capacidad inicial de produccion. En este contexto, las estrategias planteadas permiten
minimizar los riesgos identificados, fortalecer el posicionamiento empresarial y aprovechar las
oportunidades que ofrece el mercado mediante alianzas estratégicas, el uso de plataformas
digitales y la implementacion de acciones de marketing orientadas a consolidar una ventaja

competitiva sostenible.

De igual forma, el estudio técnico, organizacional y legal evidencio que la
microempresa dispone de una estructura administrativa y operativa claramente definida, con
funciones, perfiles y responsabilidades establecidas para cada cargo, favoreciendo una

adecuada gestion de los recursos humanos y productivos. Ademds, el cumplimiento de los
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requisitos juridicos, tributarios y administrativos necesarios para la constitucion de la empresa
como Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.) garantiza que sus operaciones se
desarrollen dentro del marco legal ecuatoriano, fortaleciendo la transparencia, la credibilidad y

la formalidad del emprendimiento desde su puesta en marcha.

Finalmente, el estudio economico-financiero demostro que el proyecto presenta
viabilidad financiera y perspectivas favorables de rentabilidad, respaldadas por proyecciones
economicas sostenibles y una adecuada planificacion de los recursos. En consecuencia, la
creacion de NovaEpoxy S.A.S. representa una alternativa empresarial con potencial de
crecimiento y expansién en el mercado artesanal, sustentada en la innovacion, la
personalizacion, la calidad y el aprovechamiento de estrategias comerciales eficientes.
Asimismo, el proyecto contribuird al fortalecimiento del emprendimiento local, la generacion
de empleo y el desarrollo economico del cantdén Jaramijo, consolidandose como una propuesta

competitiva dentro del sector artesanal ecuatoriano.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta
Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi
Faculta de Ciencias Administrativa Contables y Comercio

Carrera de Mercadotecnia

La siguiente encuesta tiene como finalidad conocer la opinion de las personas referente
a la creacion de un producto nuevo en mercado como son los articulos en resina en el Canton
Jaramijo.

Apreciamos su paciencia en brindamos un minuto de su tiempo para responder el

siguiente formulario, las respuestas seran anonimas.
DATOS PERSONALES

1) EDAD:

. 18a25

_ 26a35

0 36a50

_I Mas de 50 arios
2) GENERO:
Masculino
Femenino
LGBTI

Prefiero no decirlo

3) OCUPACION:



6)

7) De las siguientes artesanias en resina, ;cudl es la que mas conoce?

Estudiante

Empleado

Trabajador Independiente/ Negocio Propio
Desempleado/ Ama de Casa

LUGAR DE RESIDENCIA:

Jaramijé

Manta

Montecristi

Otro

NIVEL DE INGRESO APROXIMADO:

Menos de $482 (menos del basico)
Un salario basico (482)

Entre $482 y $900

Entre $900 y $1.000

Mas de $1.000

Prefiero no responder

CONOCIMIENTO Y CERCANIA CON RESINA
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:Qué tanto conoce usted sobre los productos elaborados en resina epéxica?

No lo conozco

Lo conozco poco

Lo conozco medianamente
Lo conozco bien

Lo conozco muy bien
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Joyas (Collares, pulseras, aretes, etc.)
Llaveros

Encapsulados

Marcadores de libros

Posavasos

Colgantes

Otros

;Qué tan innovadores considera los productos fabricados con resina epéxica?
Nada

Poco

Regular

Mucho

Bastante

OFERTA Y COMPETENCIA

Considera que la oferta actual de artesanias en su ciudad es suficiente.
Nada

Poco

Regular

Mucho

Bastante

10) A usted le resulta dificil encontrar productos artesanales personalizados en el

mercado local.

Nada

Poco
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LI Regular
Mucho
1 Bastante
11) ;Donde sueles comprar las artesanias en resina que te gustan?
[ Locales artesanales de mi ciudad
1 Fuera de la ciudad (mercados o talleres de otros lugares)
" Ferias artesanales
~  Fiestas del comercio / festivales
Vendedores ambulantes

_ Centros comerciales

0 Tiendas en linea (envios a domicilio)
Otro:

12) ;Existe alguna tienda o marca de artesanias en resina donde suela comprar con
mayor frecuencia?
Si — ;Cual?

0 No

1 No recuerdo el nombre de la tienda o marca

12.1) Si — (Cual?

HABITOS DE CONSUMO

13) Usted compra productos artesanales para regalar en fechas especiales.

1 Nada
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Poco
Regular
Mucho

Bastante

14) Prefiere productos artesanales hechos a mano frente a productos

industrializados.
Nada

Poco

Regular

Mucho

Bastante

15) Para usted, la personalizacién influye en su decision de compra.

Nada
Poco
Regular
Mucho

Bastante

16) Usted busca productos con valor emocional o significado especial.

Si  No Por qué.:

16.1) ;Por qué busca productos con valor emocional/significado especial?

17) Cuanto suele gastar en un producto de artesania en resina.

Entre $3 y $5

Entre $6 y $10
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Entre $11 y $20
~ Entre $21y $30
Mas de $30
18) ;| En qué tipo de establecimiento o canal comercial le gusta adquirir sus productos
artesanales?
_ Tiendas fisicas de artesanias
_  Locales comerciales en la ciudad
_ Centros comerciales
~I Ferias o mercados artesanales
_ Tiendas temporales (stands, pop-up stores)
Compras en linea (redes sociales o paginas web)

1 Otro:

19) ;Por qué medios suele enterarse de las promociones de productos artesanales?
T Redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok)
WhatsApp (estados, grupos o mensajes)
[l Recomendacion de familiares o amigos
Ferias artesanales y eventos locales
7 Anuncios en tiendas fisicas o vitrinas
I Radio
_ Television
Volantes o afiches impresos
_ Correo electrénico

[ Otro medio:

NECSESIDADES INSATISFECHAS
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20) ;Qué tan conforme se siente con las artesanias en resina que actualmente ofrece
el mercado?

. Muy conforme

Conforme

1 Ni conforme ni inconforme

' Poco conforme

— Nada conforme

21) ;Qué le gustaria encontrar en los negocios de artesanias en resina?

~ Personalizacion de productos (discfios, colores, nombres, etc.)

_ Precios accesibles

_ Ubicaciodn cercana a su lugar de residencia

| Variedad de disefios y estilos

_ Buena calidad y durabilidad del producto

[0 Promociones o descuentos

Otro:

22) Para usted es importante que una marca artesanal se diferencie por disefio y

calidad.
' Nada
— Poco
— Regular
_ Mucho

[ Bastante

POPUESTA PARA LAS DECISION DE COMPRA
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23) Si encuentra un producto de acuerdo con sus requerimientos y necesidades lo
compraria.

0 Si

— Talvez

7 No

24) Usted esta dispuesto/a a probar nuevas marcas de productos artesanales.

O Si

| Talvez

Z No

25) Usted esta dispuesto/a a pagar un precio mayor por un producto artesanal de alta
calidad.

O Si

_ Talvez
No

26) Para usted, el precio es un factor determinante al momento de comprar
artesanias.

O 8i

1 Talvez

— No

27) Usted considera que la durabilidad del producto influye en su decision de
compra.

(1 Nada

"I Poco
Regular

1 Mucho
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Bastante

PREFERENCIA DE CONSUMO EN EL LOCAL

28) ¢ Usted preferiria comprar productos artesanales directamente en el local del

productor?
Si
Talvez

No

29) Para usted, la atencion personalizada mejora la experiencia de compra.

Nada

Poco
Regular

Mucho

Bastante

PROPUESTA DE VALOR - NOVAEPOXY S.A.S

30) Usted valora los productos artesanales con disefio personalizado y alta calidad.

Nada
Poco
Regular
Mucho

Bastante

Anexo 2: Evidencia de realizacion de encuesta
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