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INTRODUCCION: RESUMEN EJECUTIVO

La idea del proyecto ORIGAMIX 3D nace de la necesidad que se ve en el mercado
sobre la adquisicion de material coleccionable de series animadas o peliculas de
ficcion por parte de los consumidores. Actualmente, debido a un incremento
arancelario impuesto por el gobierno, los precios de dichos articulos se han
disparado disminuyendo la capacidad de compra del cliente y dejando sus
necesidades de autorrealizacion insatisfechas. ORIGAMIX 3D surge de un proyecto
para realizar disfraces de Halloween cuyo método es explicado en la internet por la
pagina blog www.405th.com en donde se utiliza un software que analiza un modelo en
3D y genera una versién en 2D del mismo para luego imprimir los patrones para
poder plegar los modelos de papel y formar asi la figura en 3D la cual podra ser

pintada y reforzada.

Indagando més en las cualidades del programa se descubre que las posibilidades
son infinitas y la creacion de cualquier figura puede ser posible puesto que

Gnicamente requiere del modelo en 3D para poderlo generar e imprimir.

El primer capitulo se basa en la explicacién del producto como tal asi como sus
caracteristicas fisicas y sicoldgicas. Se realiza un andlisis de la competencia directa
e indirecta y los factores que inciden para la satisfaccion de las necesidades del

cliente.

El segundo capitulo analiza la capacidad productiva de la compafia asi como el
proceso de produccién y los materiales que se requeriran para la creacion de figuras

y disfraces.

El tercer capitulo es el estudio de mercado y el andlisis cuantitativo del mercado
meta y sus diferentes opiniones acerca del producto. Mide la aceptabilidad del

producto y si sera bien recibido por los compradores.


http://www.405th.com/

El cuarto capitulo expone las diferentes estrategias de marketing que se utilizaran
para promover el producto en el mercado. El comportamiento del cliente asi como
los disefios de las paginas web y los locales comerciales que se desean

implementar.

El quinto capitulo es el andlisis financiero. Aqui se demuestra mateméatica y
financieramente si el proyecto es viable o no y cual seria la rentabilidad esperada

durante un lapso de 10 afios.

Finalmente, el sexto capitulo investiga los diferentes beneficios sociales que se
obtienen por realizar el proyecto y como esto genera una cadena que va mas alla del

colaborador y llega a su familia, estilo de vida y crecimiento personal y profesional.



CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

1.

1

.2

NOMBRE

El proyecto toma como nombre ORIGAMIX 3D. Este nombre hace referencia
al antiguo arte japonés de doblar papel llamado origami y la X por el hecho

que el proyecto se efectlia con tecnologia moderna de nuestra época.

DESCRIPCION DEL PRODUCTO Y SUS BENEFICIOS

El producto ORIGAMIX 3D consiste en juntar técnicas modernas de
digitalizacion de modelos 3D mediante un software especializado, Ilamado
Pepakura, el cual los convierte en formatos 2D para su impresion y plegado; y
la antigua técnica del origami japonés que es el arte del plegado de papel para
obtener figuras de formas variadas. ORIGAMIX 3D busca la venta de figuras
de papel reforzadas con una técnica a base de fibra de vidrio y resina lo que
crea que la figura se vuelva solida y resistente como cualquier plastico grueso
y podra ser comercializada de esta manera como figuras de coleccion. Debido
a la naturaleza del software, las posibilidades son ilimitadas ya que cualquier
figura puede ser digitalizada y convertida en una figura en tercera dimension

de papel.

Los beneficios que proporciona el producto son de satisfacer las necesidades
de un nicho de mercado especifico dentro del pais el cual se encuentra
insatisfecho por la poca asequibilidad de este tipo de productos. Las tiendas
existentes de material coleccionable para este nicho, actualmente se encuentran
restringidas por las nuevas disposiciones gubernamentales que incluyen
aumentos arancelarios para este tipo de productos, incrementando su precio y

disminuyendo la capacidad de compra de las personas interesadas.
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Al ser este un producto nacional no contariamos con esta restriccion y
podriamos ofrecer precios mucho mas competitivos en el mercado e incluso
crear convenios con estas tiendas para poder vender nuestros productos dentro
de sus locales y aprovechar su cartera existente de clientes y su expertise en el
tema. Adicional, con la técnica implementada para la creacion de las figuras
podriamos crear un nuevo segmento de mercado que seria los clientes que
disfruten del “cosplay” que es la accion de representar la apariencia de un
personaje ficticio mediante un disfraz el cual se asemeje lo mas aproximado al
personaje de anime o videojuego. La técnica empleada nos permite crear
estructuras, armaduras, armas, etc. las cuales podriamos ofrecer a los clientes e
incentivar el crecimiento de este sector. Finalmente, el producto es hecho a
base de papel reciclado lo que crearia una cultura “go green” a beneficio del

medio ambiente y nos daria una ventaja competitiva frente a otros productos.

La principal desventaja es que la creacion de las figuras toma un tiempo
considerable por lo que solo podriamos ofrecer una cantidad limitada de
figuras. Adicional necesitariamos contratar artistas para la pintura ya que el
detalle del color es muy importante para la apreciacion de las figuras. Por otra
parte este no seria un problema para el segmento de disfraces ya que estos se

pueden industrializar mediante moldes o plantillas y su ensamblaje es mucho

menos complejo. Ejemplos de los productos ORIGAMIX 3D a continuacién:
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1.3 OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.3.1 Obijetivo General
e Crear no solo una empresa rentable sino inculcar elementos de
una cultura distinta para asegurar la permanencia de la
compafiia en el mercado.

1.3.2 Objetivos Especifico

e Crear una cultura de reciclaje que sea beneficiosa para el medio
ambiente

12
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e Crear una tendencia para el uso de nuestros productos para
asegurar un mercado fijo y creciente en el mercado.

e Fomentar el desarrollo de la creatividad del nicho al cual esta
dirigido el producto

e Desarrollar un producto innovador hecho en Ecuador

¢QUE NECESIDAD SATISFACE?

El producto ORIGAMIX 3D satisface las necesidades del segmento de
mercado de los coleccionistas de articulos relacionados a historietas y ciencia
ficcion. ORIGAMIX 3D ayuda a que los usuarios tengan en sus manos
productos de calidad que se asemejen a sus héroes de historietas o figuras de
accion preferidas asi como disfraces de personajes con alta demanda como
Iron-Man. Adicional a esto, ORIGAMIX 3D trabaja con materia prima
reciclada por lo que es un producto pro-medio ambiente y razén por la cual
posee costos de fabricacion bajos impactando directamente en el precio de

venta.

SEGMENTO DE MERCADO

El consumidor de los productos ORIGAMIX 3D son todas las personas, en
particular del género masculino, que desean adquirir productos originales
basados en sus figuras de accién o personajes favoritos. Adicional se desea
incorporar un nuevo nicho de mercado que seran los disfraces profesionales

para los usuarios hechos a la medida y bajo pedido.

Cabe recalcar que el mercado para los productos ORIGAMIX 3D no tiene una
edad determinada ya que es una cuestion de gustos y preferencias. De grandes
a chicos disfrutan de tener figuras de accion coleccionables de personajes
iconicos de la television y mucho maés si estos marcaron alguna vez una época
como los famosos Mazinger Z, Gundam Wing o los Caballeros del Zodiaco.
Debido a esta variada seleccion y mezcla de gustos y preferencias los

mercados existentes han creado juguetes que van desde simples juguetes o
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figuras de accion a estatuillas hechas de metal y pintadas con lujo de detalles
por artistas reconocidos lo que aumenta su valor tanto econémico como de

coleccionista.

ORIGAMIX 3D plantea entrar a este mercado ofreciendo satisfacer la
necesidad del coleccionista de obtener un producto que satisfaga tanto su
expectativa econémica como sus aspiraciones personales al saber que adquirio

lo que estaba buscando.

ETAPA DE CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

El producto ORIGAMIX 3D se encuentra en la etapa inicial de proyecto ya
gue aun se encuentran en estudios de mercado para conocer el porcentaje de
aceptacion que tendra en el merado asi como las maquinarias necesarias para
poder realizar una industrializacion propia y poder incrementar las unidades
ofertadas. Para ORIGAMIX 3D no existe un grupo especifico como meta de
mercado debido a su gran versatilidad y a las caracteristicas mismas del
producto. Los diferentes mercados metas a los cuales se desea llegar son el
sector de disfraces, figuras de accion para coleccionistas, juguetes y

decoracion.

Este producto esta dirigido a nifios, adolescentes (mercado meta) y adultos, es
decir a varias etapas de vida del consumidor, por lo que no podria existir una

saturacion del mercado.

Al hablar de nifios refiérase al sector entre 10-15 afios de edad ya que en esa
edad se puede apreciar el trabajo de ORIGAMIX 3D como un articulo de
coleccién y no como un simple juguete. Para la poblacion adulta que estaria en
edades de 16 en adelante, los productos son considerados figuras de coleccion
valoradas puesto que seran disefiadas bajo pedidos especiales o con personajes

a los cuales las figuras convencionales no pueden llegar.
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COMPETIDORES DIRECTOS E INDIRECTOS

La competencia de ORIGAMIX 3D seria Unicamente indirecta ya que
actualmente en el Ecuador no existe ninguna empresa que proporcione los
mismos productos. Por otra parte, la competencia indirecta estaria dada por las
tiendas de coleccionables mas significativas las cuales son Toys & Comics,
Action Planet y Manga Place. Estas tiendas venden historietas y figuras de
accion coleccionables las cuales importan desde los Estados Unidos por lo que
tienen un costo de venta elevado de casi el 70% més del costo original del
producto en origen. Sin embargo ninguna de estas tiendas vende articulos
como los hechos por ORIGAMIX 3D.

Otras empresas que se consideran competencia indirecta son las jugueterias
locales como Mi Jugueteria y Juguetdn ya que son las fuentes principales de
abastecimiento de juguetes para el nifio promedio pero esto no causa gran
incidencia para el proyecto ORIGAMIX 3D puesto que el sector de mercado
(referente a edades) es distinto, asi mismo como el sector econémico ya que
una estatua de coleccion o una figura de coleccion posee un valor mucho mas
elevado que el de un juguete comun y corriente debido a las especificaciones

por las que fue hecho.

COMPETIDORES:
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1.8 ALIADOS ESTRATEGICOS

Los productos son hechos a base de papel reciclado por lo que empresas de
reciclaje nacionales seran los principales participes como aliados estratégicos
puesto que supliran la materia prima para este proyecto. Para asegurar una
relacién fructifera se ofreceran beneficios como publicidad para estas empresas
asi como creacion de mascotas o0 requerimientos especiales que estas soliciten,
adicional a la inclusién y participacion en la campafia pro-medio ambiente que

el producto creara.

Aliados estratégicos indirectos serdn los Centros Comerciales donde
ORIGAMIX 3D pondra sus islas de venta de productos ya que proporcionaran
el espacio fisico para laborar y a su vez serd visto por una gran cantidad de

personas tanto compradores como transelntes.

Como aliados mas directos estardn los Clubes de Comics del Ecuador los
cuales ayudaran con la difusion de la informacién del producto entre los
fanaticos del género que son el mercado a apuntar y otorgaran las facilidades
de utilizacion de sus foros, paginas y consejos de la comunidad de

coleccionistas. Adicional, los foros en el internet de paginas especializadas
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como www.405th.com la cual cuenta con una gran comunidad dedicada a la
creacion de figuras de papel, armaduras y trajes, otorgan ayuda a sus usuarios
mediante consejos Yy técnicas perfeccionadas del proceso de creacion,

ensamblado, pegado y pintura.

1.9 Aspectos econémicos

PIB USD  24,119.453,00
PIB per capita uUSsD 3.714,52
Sueldos y salarios USD 279,85
Canasta basica uUsD 541,82
Canasta de la pobreza USD 387,35
Poblacion

Pais  Ecuador 13,943,072
Provincia 3,432,446
Ciudad 2,461,463

Créditos para el sector microempresarial

Montos Hasta el 70% para proyectos nuevos.

Hasta el 100% para proyectos de ampliacion
Hasta el 60% para proyectos de
construccién  para la venta.

Desde $10,000
Tasas de intereses Capital de trabajo: 10.5%

Activos fijos:

10.5% hasta 5 afios

11% hasta 10 afios.
Tasas de interés 11.32%
Reserva monetaria internacional USD3,451.1 millones
Balanza comercial USD - 1.213,44 millones
Remesas USD 612.048,70
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2.1

CAPITULO 2

MATERIA PRIMA REQUERIDA

PAPEL RECICLADO.- Se usaré papel reciclado para la creacion de los modelos. De
esta manera se asegurara la reutilizacion de materiales en lugar de consumir nuevos
(campafia verde). El papel serd& comprado en toneladas de empresas dedicadas al

procesamiento y reciclaje de la basura.

PEGAMENTO BASE.- El pegamento se utilizara para la unién inicial de las partes

del modelo.

18



RESINA.- La resina tiene la funcion de endurecedor del papel. Esto creard una

estructura més solida y firme semejante al plastico.

BROCHA- La brocha se utilizara para la aplicacién de la resina en el modelo

FIBRA DE VIDRIO.- Cortada en pequefios pedazos y puestos en el interior de las
figuras para que actle como sellante en conjunto con la resina. La funcion de la fibra

de vidrio es darle a la estructura la firmeza de un plastico duro adicional a la resina.

PINTURA.- Servira para pintar los modelos una vez terminados. La pintura se usara
con una pistola de pintura ya que le da un efecto mas realista a los modelos al

contrario de pintarlos con pinceles y pintura a base de agua.
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2.2

PROCESO DE PRODUCCION

o)

B)

x)

5)

)

Y)

n)

0)

Se toman fotos de diferentes angulos a la figura que se desee realizar en papel.
Las fotos se descargaran en la computadora para crear un modelo en tercera
dimension de la misma.

Una vez creado el modelo, se utilizard el software Pepakura para darle un
formato en 2D y pueda ser impreso para su pliegue.

El modelo se escala a la medida que se requiera y luego es impreso en una
impresora de alta definicion para poder obtener los detalles deseados.

Una vez impresos los patrones, se deben recortar mediante una tijera y un
estilete sin dejar bordes libres para obtener una mayor precision en el resultado
final.

Los patrones vienen enumerados para facilitar la union de sus partes mediante
goma. Se marca con un estilete de manera bien leve las lineas para asi obtener
doblados mas precisos. Se doblan todas las lineas.

Una vez dobladas se pegan con pegamento los patrones siguiendo la
numeracion y dandole la forma de la figura mientras se va trabajando.

Una vez terminada la figura de papel se procedera a colocar la resina. La
formula deberd ser un cuarto de vaso de resina y entre 20 a 25 gotas de
endurecedor dependiendo de la temperatura ambiente a la que se esté
trabajando.

Se unta la mezcla de resina sobre la parte externa de la figura con una brocha.
El tiempo de curado de la resina debe ser entre 30 a 60 minutos dependiendo
de la temperatura ambiente.

Luego que la lera capa haya secado, se debe aplicar la capa interior de resina.
Para esto se cortaran pedazos pequefios de fibra de vidrio que se colocaran
dentro de la figura, luego se dara una capa de resina sobre la fibra para que

guede firmemente pegada a la estructura.
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k) Este proceso se repite por 3 ocasiones tomando en cuenta que la fibra de vidrio
va Unicamente en el interior.

L) Cuando la figura esté seca y dura, se procedera a utilizar la lija. El papel lija
debe ser usado mojado para asi no dafiar la estructura y darle una apariencia
mas lisa y suave. Siempre se debe tener las lijas himedas al igual que el
modelo para evitar dafios causados por la lija.

w) Una vez lijado, se dardn los detalles con la maquina cortadora. Esta maquina
parecida a una herramienta de dentista ayudara a darle detalles de profundidad
y salientes a la figura.

v) Con los detalles hechos, se procedera a la pintura mediante pistola de pintura o
espray, dependiendo del modelo que se esté pintando. Lo 6ptimo seran 2 capas
con periodo de secado de 3 horas cada capa.

o) Finalmente, se daran los toques finales con pinceles, detalles de vestimenta,

aditamentos, visores y la figura estard lista para su venta y exhibicion.
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2.3

REQUERIMIENTOS DE MANO DE OBRA

CANTIDAD DE
AREA DE PRODUCCION EMPLEADOS
PRODUCCION
MOD
Artesanos 8
Pintor 3
Disefiador 1
MOI
Bodeguero 1
Compra materia prima 1
Supervisor produccion 1
ADMINISTRATIVO
Gerente General 1
Supervisor Venta 1
Ventas 1
Guardia 1
Contador 1
Logistica 1
TOTAL MENSUAL 21
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2.4 DESCRIPCION DE LA INFRAESTRUCTURA NECESARIA:
241 MAQUINARIA

PAPEL LIJA.- Utilizado para quitar los bordes &speros una vez la figura este seca.

Asi se creara una forma mas suave y menos cubica.

Ay
A%
T 0o

!

HERRAMIENTAS DE TALLADO.- Para realizar detalles en el modelo una vez

esté seco y endurecido.
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PISTOLA DE PINTURA.- Servira para pintar los modelos una vez terminados. La
pistola de pintura le da un efecto mas realista a los modelos al contrario de pintarlos

con pinceles.

MASCARILLAS.- Se usaran mascarillas en todo momento para evitar enfermedades

0 molestias por olores o fragmentos de materiales en el aire.

GUANTES DESECHABLES.- Se usaran guantes al momento de trabajar con la
resina puesto que ciertos compuestos pueden resultar toxicos para algunas personas al

igual que su contacto prolongado con la piel cuando se encuentra en estado liquido.

ESTILETES.- Para realizar ligeros cortes que aseguren el correcto doblado del papel

de los patrones y asegurar de esa manera la precision del doblado.
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MAQUINA CORTADORA.- Actualmente se estd estudiando la opcion de una
maquina cortadora de papel para industrializar el proceso y poder aumentar la cantidad

ofertada de figuras. Esta maquina realizara la impresion y al mismo tiempo el corte de

las figuras.

2.4.2 EQUIPOS

&,m.wse’wﬂ.“"i
. o . 2

COMPUTADORA.- Utilizada para el manejo del software y creacion de modelos en

3D para realizar las figuras.

CAMARA DE ALTA DEFINICION.- Utilizada para la toma de fotos de diferentes

angulos para la creacién de modelos en 3D.
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2.4.3

244

IMPRESORA DE ALTA DEFINICION.- Imprimir los patrones en 2D de las

figuras.

ESPACIO FISICO

El espacio fisico a utilizarse serd un area de 288 m2 para el taller donde se fabricaran
las figuras. Dentro del taller habran divisiones para diferentes areas como: Area de
Ensamblado (donde seran armadas las estructuras de papel), Area de Curacion (donde
se aplicaré la Resina y Fibra), Area de Pintura (donde los modelos seran pintados) y

Area de Exhibicion (donde se pondran los modelos a secar en maniquis 0 mesas).

Debido a las actividades desarrolladas en las diferentes divisiones requeridas se debe
tener el espacio necesario para no interrumpir a los demas departamentos. Asi mismo

no debe ser un area pequefia que sea incomoda para el trabajador.

UBICACION

El taller se ubicara en la Alborada en la AV. GUILLERMO PAREJA cerca de Mi
Comisariato. Esto debido a la cercania de reconocidos centros comerciales y siendo
esta una zona con alta densidad de estudiantes.

El punto de venta estara ubicado en el Mall del Sol por el gran nimero de personas

que abarca a diario, en especial adolescentes y nifios. Lo que aumentara las

probabilidades de colocar el producto y promociones subsecuentes.
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2.4.5

2.4.6

2.5
2.5.1

PERMISOS

e R.U.C. de la compaiia
e Permiso de los bomberos

e Permiso municipal

CAPACIDAD DE ATENCION/PRODUCCION

La capacidad de produccion 6 unidades por dia de ocho horas laborales. Esto
considerando que la produccion actual sera artesanal. EI proyecto tiene como objetivo
la industrializacién del proceso mediante la implementacion de maquinas cortadoras
para asi incrementar la produccién en un 200% y poder tener una oferta de 33

unidades por dia.

SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA EN EL MERCADO
ASPECTOS LEGALES: TIPO DE EMPRESA

La compafiia serd una sociedad anénima, constituida por acciones que forman el
patrimonio, el cual esta dado por el capital que aporta cada uno de los socios y cuya

estructura de activos estard dada por 30% de deuda y el 70% aporte propio.

Entre los aspectos legales debe llevar contabilidad, nombrar un representante legal,
definir los estatutos y politicas de la compafiia. También existen los aspectos
tributarios, tales como, declaracién del Impuesto a la renta, declaracion del Impuesto
al Valor Agregado (IVA).

Con respecto a los aspectos patronales, la compafiia debera afiliar a sus trabajadores al

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social y otorgar los beneficios de ley.
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La inversion inicial sera dada por los socios y el valor estaria oscilando entre $20.000
a $25.000.

2.5.2 PARTE ADMINISTRATIVA: ORGANIGRAMA, PERSONAS Y FUNCIONES

GERENTE

CONTADOR

SUPERYISOR
AOMMISTRATAO

SUPERMISOR
TALLER

’ [ GUARDIN ’

COMPRAS CHOFERES

ENSAMBADORES| | RECTIFICADORES
¥ CORTADORES OECALIDAD

’ [ FINTORES ’ [ BODEGUERD ’ [ FRRTENTE e ’ [ DISEAADORES ’ [VENDEDDHESY

Ensambladores.- Encargados de recoger los patrones impresos, cortar las piezas que
conforman cada producto y unir cada pieza con pegamento, segun lo determine el
disefio.

Rectificadores de calidad.- Se encargaran de pulir sobrantes e imperfecciones del
modelo ensamblado, seco y endurecido.

Pintores.- Son responsables de afiadir pintura al producto en los diferentes acabados.
Bodeguero.- Se encargara de embalar los productos, almacenarlos y prepararlos para
su distribucion

Asistente de compras.- Encargado de adquirir las materias primas y suministros en
general.

Disefadores.- Son los empleados que determinan los disefios, colores y escalas de
cada producto y los digitaliza.

Vendedores.- Son encargados de la atencion al cliente, promocion y colocacion de los
productos en los puntos de ventas.

Chofer.- Encargado de la distribucion y abastecimiento del area administrativa y taller.
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Supervisor.- Controlar, dirigir, evaluar y verificar los procesos del area responsable
Gerente.- Representara legalmente a la compafiia y se encargard del Optimo

funcionamiento de la empresa.
DISENOS DE PLANTA: INFRAESTRUCTURA (IMAGENES)

En el siguiente grafico se podra apreciar como estara distribuida la infraestructura de

la planta de produccién.

Supervisidn
Gerancia

Produccian

Disefio

Recepcidn

Bodega

Pintura .
Calidad Recepcidn
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CAPITULO 3

ESTUDIO DE MERCADO: PROCESO DE INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1
3.1.1.

INFORMACION SECUNDARIA

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La compafiia posee competencia indirecta las cuales son los locales comerciales de
venta de juguetes que existen en el pais. Estos locales poseen ventajas competitivas
como lo son el tiempo de permanencia en el mercado y expertise en el negocio. Los
productos que ofertan son los mismos en todos los locales comerciales por lo que no
existe un verdadero factor de diferenciacion salvo por el factor precio y asequibilidad
del producto de acuerdo a la cercania del local vs la localidad del consumidor. Dentro
de este analisis, el producto ORIGAMIX 3D contaria con una ventaja competitiva ya
que las materias primas del producto sumado al hecho que es de produccién nacional,
darian como resultado un precio de venta mas bajo que los demaés locales
especializados en este tipo de productos. Adicional, los productos ofertados por la
competencia, si bien dicho son figuras prefabricadas en otros paises, cuentan con un
disefio limitado mientras que el producto ORIGAMIX 3D posee una infinita gama de
productos, Unicamente se requerird de un modelo en 3d para su realizacion. Con esto
se podra satisfacer al consumidor en cualquier requerimiento que este tenga e incluso
como bono adicional, como cada figura es hecha a mano, toda figura sera Unica y

especial dandole més valor a esta.

El estudio de mercado demuestra que aun hay gran numero de consumidores
dispuestos a probar nuevos productos en este nicho de mercado y que incluso estan
dispuestos a adquirir productos con la capacidad de convertirse en manualidades

hechas por los mismos usuarios.
Finalmente, vemos que en el mercado no existe la oferta de disfraces de personajes de

videojuegos o de super héroes creando asi un nicho para explotar con los productos
ORIGAMIX 3D de disfraces bajo pedido para clientes adultos.
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3.1.2. DIAGNOSTICO ACTUAL DEL MARKETING MIX DE LA COMPETENCIA.

El diagndstico del marketing mix de la competencia se puede exponer en sus puntos
bésicos.

Precio: Los precios de la competencia son elevados debido al incremento arancelario
impuesto por el gobierno a los articulos de importacion de este tipo ya que son
considerados como articulos de lujo. Adicional, el pago de un local comercial y por las
caracteristicas mismas del producto que son de coleccion hace que el precio

incremente en un 60% a 70% aproximadamente del costo inicial del producto.

Ubicacion: La ubicacion de la competencia se concentra en los centros comerciales
del Norte como el Mall del Sol y Rio Centro Los Ceibos ya que al parecer la mayor
parte de consumidores se encuentran ahi. En los malles de los suburbios como Via
Samborondo6n no tuvo gran acogida y tuvieron que cerrar sus actividades comerciales.
Ya que la concentracion del target de mercado se encuentra en la ubicacion de estos
locales, la competencia por permanencia de marca sera dura y habrd que romper

ciertas barreras de mercado para poder ingresar.

Producto: EIl producto se define en uno solo, figuras de accion coleccionables. Las
figuras de accién son el producto a ser vendido y es lo que ofrecen estos locales. Uno
con mas variedad que otros y con diferentes productos adicionales como comics,

camisetas, etc. para complementar la venta.

Promociones: Las promociones son muy escasas y muchas veces es en mercaderia
gue no tiene movimiento de compra como las figuras antiguas, dafiadas o de
personajes que no llamen la atencion como villanos y heroes secundarios. Estas
promociones se basan en un porcentaje de descuento para el consumidor de hasta 25%
pero en mercaderia cuya probabilidad de compra sea entre un 10% a 15%. Con
relacién al marketing; Estas tiendas no poseen vallas o publicaciones, Unicamente sus

perchas son lo suficientemente llamativas para el peaton que se detienen a mirar y
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3.2.

3.2.1.

3.2.2.

3.2.3.

queda en memoria el local. Adicional, no existen tantos locales que oferten este tipo

de productos por lo que la retentiva en la mente del consumidor es facil y puntual.

INFORMACION PRIMARIA
DEFINICION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Determinar la aceptacion del producto en el mercado y desarrollar las estrategias de

posicionamiento y marketing.

La investigacion ayudaré a determinar el nivel de aceptacion del producto para asi no

emprender en una inversion que no sea fructifera.

En caso de obtener un resultado favorable en esta investigacion se tendran que
determinar las barreras de mercado que habrd que superar ya que en el mercado
existen locales comerciales dedicados a la venta de articulos similares a los ofertados
por ORIGAMIX 3D.

OBJETIVOS

Determinar los gustos y preferencias de los consumidores
Identificar las razones por la que no adquiriria el producto
Establecer un precio referencial del productos

Analizar la mejor forma de ingresar al mercado
Identificar las oportunidades de negocio

DISENO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION:

TIPO DE ESTUDIO:

INVESTIGACION EXPLORATORIA
Por ser un producto nuevo no existen referenciales utilizables para
determinar el problema del proyecto, lo que ha llevado a recopilar
informacion del INTERNET vy relacionar el producto con otros de
apariencia similar, con el fin de mostrar al mercado lo que se busca

desarrollar.
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METODOS DE RECOLECCION DE DATOS:

CUALITATIVOS Y CUANTITATIVOS

Los datos cualitativos consisten en la descripcion detallada de
situaciones, eventos, personas, comportamientos observables, citas
textuales de la gente sobre sus experiencias, actitudes, creencias y

pensamientos.

Estos datos cualitativos pueden recogerse utilizando instrumentos
como: grabacion de entrevistas individuales, videos de observaciones
de eventos particulares, testimonios escritos de las personas con
respecto al tema a investigar, fotografias, historias de vida, documentos

escritos como: actas, recortes de prensa.

3.2.4. ESTUDIO EXPLORATORIO: TECNICAS CUALITATIVAS
GRUPO FOCAL
Se procedié al desarrollo de un grupo focal con un total de nueve
participantes dentro del rango del mercado meta del ORIGAMI 3D

3.2.5. ESTUDIO CONCLUYENTE: TECNICAS CUANTITATIVAS
ENCUESTA
Para el estudio cuantitativo se realizaron encuestas para una poblacién
de 150 personas dentro del area de la ciudad de Guayaquil. En este
estudio se determin6 el mercado al cual ira dirigido el producto, su
aceptabilidad en el mercado actual, el pensamiento del consumidor y

que productos preferiria que se oferten para la venta.
Adicional, se obtuvieron resultados como las figuras mas conocidas por

los consumidores e ideas nuevas que surgian mientras se daban las

encuestas.
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Finalmente, se obtuvo la respuesta esperada del mercado ya que el
porcentaje de personas interesadas en el producto supera el 75% de la
poblacion encuestada.

3.2.6. DISENO DEL CUESTIONARIO:

VER ANEXO 1

3.2.7. MUESTREO
TIPO DE MUESTREO: PROBABILISTICOS

SELECCION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

El tamafio total de la muestra fue de 150 personas los cuales debian pasar una serie de

filtros primero para poder proseguir con la encuesta. Hecho esto, se obtuvieron 150

individuos con caracteristicas adecuadas para obtener informacion 6ptima y fiable.

AREA GEOGRAFICA DEL ESTUDIO

El &rea del estudio fue la ciudad de Guayaquil y sus alrededores. Dentro de los

perimetros urbanos se realizo la encuesta a transelntes y personas que Visitaban los

centros comerciales de la ciudad. También se realizaron encuestas via telefonica.
TIEMPO

El periodo para el llenado de las encuestas fue de 1 semana laboral completa. Se tuvo

un total de 7 dias para el llenado de las encuestas y cumplir con la proyeccion de 150
individuos con las caracteristicas apropiadas para realizarles la consulta.
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3.2.8. PRESENTACION DE RESULTADOS

RESULTADOS CUALITATIVOS Y CUANTITATIVOS

Elementos llamativos en convenciones de Anime

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos Personas 33 22,0 22,0 22,0
Disfrazadas
Figuras de Accion 70 46,7 46,7 68,7
Artes Manuales 22 14,7 14,7 83,3
Dibujos 25 16,7 16,7 100,0
Total 150 100,0 100,0

Esta grafica demuestra la segmentacion que existe para las personas que asisten o que
han visto convenciones de anime, comics y manga. La proyeccion demuestra que el
punto mas llamativo de estas son las figuras de accion vendidas o mostradas en n las
mismas con un 46,67% del total encuestado.
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Elementos llamativos en convenciones de Anime

M Personas Disfrazadas
H Figuras de Accion

O artes Manuales

M Dibujos

Dimensiones
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos De 15 mm a 25 51 34,0 34,0 34,0
mm
De 26 mm a 40 70 46,7 46,7 80,7
mm
De 41 mm a 1mt 29 19,3 19,3 100,0
Total 150 100,0 100,0
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Esta grafica muestra las preferencias de los usuarios sobre las dimensiones que prefieren para
sus figuras de accion. La dimension predominante fue la de 26mm a 40mm para una figura de
accion con un 46,70% de la poblacion encuestada optando por ella.

Dimensiones

BWroe 15 mma 25 mm
B De 26 mm a 40 mm
Ooe 41 mma 1mt

Lugares de venta

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Vaélidos centros comerciales 94 62,7 62,7 62,7

Locales independientes 22 14,7 14,7 77,3

Ferias y eventos 15 10,0 10,0 87,3

Bajo  pedido  por 19 12,7 12,7 100,0

catalogo

Total 150 100,0 100,0
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Para los lugares de venta, se aprecia que los consumidores prefieren realizar sus compras de
este tipo en los centros comerciales. Un 62,7% indico esta como su respuesta hacia lugar

predilecto para la compra.

Lugares de venta

B centros comerciales

[ Locales independientes
OFerias ¥ eventos

M Bajo pedido por catalogo
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Calidad de Papel

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos Pésima 7 4,7 4,7 4,7
Mala 9 6,0 6,0 10,7
Aceptable 43 28,7 28,7 39,3
Buena 61 40,7 40,7 80,0
Excelente 30 20,0 20,0 100,0

Total 150 100,0 100,0

Con esta pregunta se busca analizar la percepcién del consumidor hacia el papel. Por
lo general se tiene una idea generalizada del papel como algo fragil y de uso cotidiano
por lo que es dificil asimilar la idea de una figura de accién hecha con esta materia
prima. Como respuesta a esta pregunta se aprecia un 4,7% que piensa que la calidad va
a ser PESIMA mientras que un 20% tiene la percepcién que la calidad podria ser
EXCELENTE pero lo que da una excelente percepcion es el 40,7% que cree que la
calidad puede ser BUENA lo que da una respuesta optima para el proyecto.
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Calidad de Papel

M Pesima

H vala

| Aceptable
M Euena
CExcelerte
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Idea de comprar una figura en blanco

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Peésima 4 2,7 2,7 2,7
Mala 6 4,0 4,0 6,7
Aceptable 25 16,7 16,7 23,3
Buena 48 32,0 32,0 55,3
Excelente 67 447 447 100,0

Total 150 100,0 100,0

Esta variable analiza la idea de ofrecer una figura en blanco de un héroe selecto por el
usuario para que el consumidor realice el trabajo de pintado. Esta idea dara un toque
personal a la creacion y asi se crea un incentivo de compra. Un 44,7% de la poblacion

tuvo una respuesta positiva al tema y sumado al 32% que lo considera una BUENA

idea se tendria un nicho interesante de mercado.
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Idea de comprar una figura en blanco

M Pesima

H vala

| Aceptable
M Euena
CExcelerte

Personajes para Confeccionar Disfraces

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Validos Iron Man 54 36,0 36,0 36,0
Halo 35 23,3 23,3 59,3
Evangelion 11 7,3 7,3 66,7
Transformers 21 14,0 14,0 80,7
Caballeros del Zodiaco 24 16,0 16,0 96,7
Ninguno 5 3,3 3,3 100,0

Total 150 100,0 100,0
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La encuesta mide las posibilidades para el usuario de utilizar un disfraz creado con
ORIGAMIX 3D de sus personajes favoritos que utilizan armaduras. La lista muestra
personajes emblematicos de diferentes series animadas de los cuales los usuarios
respondieron que un disfraz del personaje Iron Man seria el méas esperado con un 36%

de la poblacion optando por él.

Personajes para Confeccionar Disfraces

W iron Man

EHalo

| Evangelion

W Transformers

O cakalleros del Zodiaco
] Minguno
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¢Compraria el producto?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos  SI 104 69,3 69,3 69,3
NO 26 17,3 17,3 86,7
TAL VEZ 20 13,3 13,3 100,0
Total 150 100,0 100,0

Esta pregunta es la mas importante de la encuesta ya que demuestra la aceptacion de la
poblacion hacia el producto ORIGAMIX 3D. De las 150 personas de la poblacion, un 69,3%

indico que compraria el producto para un total de 104 clientes potenciales.
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i Compraria el producto?

| K
Eno
WAL vEZ

¢Ha asistido a alguna Convencion de Anime?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 31 20,7 20,7 20,7
NO 119 79,3 79,3 100,0
Total 150 100,0 100,0

En esta pregunta se mide el aspecto cultural de la poblacién hacia las convenciones de
Anime y Manga y se observa una respuesta negativa hacia las mismas. Un 79,3% de la
poblacién encuestada no ha asistido a estas convenciones por lo que se busca impulsar

la asistencia o tendencias hacia las mismas por medio del producto ofertado.
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¢Ha asistido a alguna Convencion de Anime?

M=
BN
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Precio de Venta

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos De $25 a $30 34 22,7 22,7 22,7
Menos de $25 19 12,7 12,7 35,3
Mas de $30 4 2,7 2,7 38,0
De $30 a $40 21 14,0 14,0 52,0
Menos de $30 43 28,7 28,7 80,7
Mas de $40 5 3,3 3,3 84,0
De $60 a $80 15 10,0 10,0 94,0
Mas de $80 9 6,0 6,0 100,0

Total 150 100,0 100,0

La siguiente grafica muestra las diferentes opciones de precio presentada a los clientes
y cuanto estarian dispuestos a pagar por las figuras expuestas. Notamos que los
clientes estan mas dispuestos a pagar un precio que este en un rango de $25 a $30.
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Precio de Venta

Mre 525 a 530
B Mencs de $25
O mtas de $30
B Ce 530 a 540
OMenos de $30
M 1ias de 540
EDe $60 a 80
O ias de 330
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CAPITULO 4

PLAN DE MARKETING PARA EL LANZAMIENTO DE UN NUEVO
PRODUCTO

4.1 Analisis Estratégico

4.1.1 Estructura de la Cultura Corporativa

MISION
Entregar productos de calidad, al mismo tiempo que se fomenta la creatividad de los
artesanos y la cultura go green.

VISION
Llegar a posicionar el producto como la primera opcién para los coleccionistas y las

personas seguidoras de los mangas, animes y comics.

PRINCIPIOS

e Responsabilidad
e Calidad

e Respeto

e Honestidad

e Igualdad

VALORES

e Profesionalismo
e Compafierismo
e Dedicacion

e Amabilidad

e Cooperacion
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4.1.2 Planteamiento de Objetivos

e Mediante la participacion en eventos relacionados con nuestro producto, dar a

conocer el proyecto a nuestro mercado meta.

e Ser capaces de ofrecer un producto de calidad sin que se inflen los costos.

e Lograr introducir nuestro producto sin necesidad de depender de la

competencia.

e Establecer una tendencia hacia los productos nacionales.

4.1.3 Desarrollo de la cartera de Producto

Los productos que se ofrecen son:

Cosplay.- Son disfraces hechos con papeles reciclados endurecidos con fibra de vidrio y

resina que asimilen la forma de algun personaje emblematico de los videojuegos o peliculas

de ficcion.

Figuras de accién.- Mufiecos de coleccion de personaje de peliculas, animes, automoviles y

personas reales en general (incluyendo al consumidor como opcién).

4.1.3.1 FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

o El producto es innovador en el mercado
o La materia prima es material reciclado
o Los costos de produccion son bajos

o El mercado meta es significativamente
grande

o El mercado meta tiene necesidades in-
Satisfechas
o Las imposiciones arancelarias causan
gue la competencia tenga precios muy
Elevados

DEBILIDADES

AMENAZAS

o La creacidn de figuras de manera artesanal
toma un tiempo significativo

o Si la popularidad de la marca aumenta, no
se podra satisfacer la demanda a menos
gue se industrialice el proceso

o Los artesanos no logren el nivel de
calidad deseado por los consumidores
o La inculcacién de la cultura cosplay
no tenga éxito restringiendo asi la
venta de los productos
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4.2 Analisis del comportamiento del Consumidor
4.2.1 Anélisis del Cliente

¢ Qué compra?

Segln el estudio de mercado, se notd gran tendencia a comprar figuras de coleccion de
personajes de comics con calidad en los detalles de pintura y semejanza con el personaje real.
¢Como compran?

Hoy en dia la tendencia de los métodos de pago apunta a las tarjetas de crédito, por tal razén
se ofrecerd esta opcidn. Los clientes entre los 15 y 20 afios de edad tienen la facilidad de
prestar la tarjeta a los padres, y los consumidores entre 21 y 35 afios de edad ya poseen
tarjetas de credito o tienen la facilidad de pagar al contado asumiendo que poseen
remuneracion salarial.

¢Por qué compran?

Se observaron dos razones por las que el consumidor compraria el producto. La primera, por
moda. La tendencia de seguir u obtener un personaje que en ese momento este marcando la
tendencia del mercado. La segunda, por identificacion. Siendo esta la mas fuerte, ya que no
depende de factores externos al consumidor, es decir si al cliente desde pequefio le gustan los
TRANSFORMERS va a inclinarse a comprar los personajes de esta serie animada.

¢Cuando compra?

Los consumidores se mostraron indiferentes en este aspecto. Los consumidores mostraron que
es cuestion de simple gusto propio lo que impulsaria a comprar los productos.

¢Dbénde compran?

Los consumidores estan mas inclinados a comprar en los centros comerciales, pero mostraron
gran interés en visitar un almacén grande con varios ambientes representando a cada categoria
de los productos.

¢Quién compra?

Los jovenes entre 15 y 35 afios de edad estan mas dispuestos a comprar el producto. En el
caso de los consumidores menores de edad, los padres son los que compran por ellos, en
cambio los mayores de edad tienen la preferencia de adquirir sus producto ellos mismos,

haciendolos sentir mas satisfechos y dandole un valor agregado a la accién de comprar.
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4.2.2 Segmentacion del mercado

El mercado para ORIGAMIX 3D esta dividido en dos segmentos:

Los clientes que compran por moda y los que compran por identificacion con el producto.
Clientes que compran por moda.- Aquellos que cuyo motor de compra es la tendencia de la
masa, es decir compran un producto que este a la moda, si hay una pelicula muy taquillera, el

personaje principal es la mejor opcion de compra.

Clientes que compran por identificacion.- Son aquellos clientes que de algin modo se
sienten atraidos hacia un personaje en particular y estan dispuestos a comprar en cualquier
momento productos relacionados con ese personaje. Esto se puede identificar viendo al cliente

por cual producto se lo ve mas emocionado y hacerle una pregunta acerca de sus preferencias.

4.3 Posicionamiento

4.3.1 Estrategia de Posicionamiento

El tipo de Posicionamiento a utilizar es “Sobre Beneficios”, en el cual se compara nuestro
producto con el de la competencia para establecer que beneficios obtienen los consumidores
al adquirir en ORIGAMIX 3D.

Para ello se destaca que ORIGAMIX 3D cuida el medio ambiente al utilizar papel reciclado,
ofrece precios mas bajos al utilizar materia prima de menor precio, es un producto que no se

encuentra en el mercado y de gran calidad.
4.4 Marketing Mix

4.4.1 Estrategias de Producto

4.4.1.1 Presentacion

ORIGAMIX 3D ofrece disfraces con calidad en detalle y de gran durabilidad, dando al cliente

la oportunidad de adquirir el traje completo o en partes de su personaje favorito. El producto
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sera colocado segun el ambiente al que corresponda en vitrinas decoradas con colores e
imagenes de los personajes de la seccion. Las figuras de accion serén exhibidas representando

situaciones del cémic o de la pelicula, con el fin de transportar al cliente a ese momento.

4.4.1.2 Caracteristicas
e Amigable con el medio ambiente
e Unico en el mercado
e Personalizado
e Durable
e De costo mas accesible
e Diversidad en las escalas del tamafio del producto
e Se ofrece la oportunidad para que el cliente pinte o escoja los colores del personaje

que compra.

4.4.2 Estrategia de Branding
4.4.2.1 Marca

SREAMIX 5D

4.4.2.2 Slogan

z

IMACINALO Y PLEGALO

4.4.2.3 Empaque

No se contara con un empaque para la figura, se las exhibira sin cajas para que el cliente vea
la calidad del producto hecho con papel y romper el tabl de la calidad esperada en una figura
hecha de papel que se cree que pueden ser fragiles. Al momento de la venta se dara la figura
dentro de una funda de papel con base para llevar su figura.
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4.4.2.4 Logotipo

ORISAMIX 3D

IMAGINALO Y PLEGALO

4.4.2.5 Isotipo

4.4.2.6 Personalidad de la Marca

Joven e innovadora, la imaginacion es el limite.
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4.4.3 Estrategia de Precio

4.4.3.1 Costo + Utilidad
La materia prima utilizada para el proyecto proviene de materiales reciclados. El papel
reciclado serd la base del proyecto junto con la mezcla de resina y goma que se les
aplica a las figuras para la resistencia. El costo de la materia es significativamente bajo
en comparacion a otros métodos para realizar figuras de accion. Tomando esto en
consideracién, se pueden obtener figuras con calidad de lujo de detalles con un costo
de produccion bajo y que impacte directamente en el valor de venta haciendo que el
consumidor obtenga la satisfaccion de su necesidad a un mejor precio y la compafiia

rentabilidades del 40% y aln asi ser mas barato que la competencia.

4.4.3.2 Competencia
La estrategia de precio de la empresa se basara en formar una barrera competitiva
frente a otras marcas dedicadas a la misma actividad que es la venta de articulos de
coleccion. La estrategia en si se basa en las bases del proyecto ya que los articulos
seran creados con materiales reciclados y seran producidos de manera artesanal. Esto
hara que no existan costos por los aranceles de importacion ni por altos costes de
materia prima impactando directamente en el costo del producto terminado. Si se toma
como base que las empresas y tiendas dentro del pais obtienen sus productos del
exterior y al introducirlos al mercado existe un incremento del 60% de su costo inicial.
A la vista del consumidor, ofreciendo figuras de calidad que cumplan con sus
estandares y a un precio 40% menor al de la competencia, ORIGAMIX 3D se

convertira en la opcién #1 del consumidor en el mercado.

4.4.3.3 Valor Percibido
El consumidor obtendra un producto ingenioso que satisfaga su necesidad de obtener
una figura de accidn que asemeje a su heroe favorito y a un precio mucho mas bajo. El
hecho que sea artesanal le da un toque especial al producto puesto que la imaginacion
no tiene limites y se podran confeccionar todo tipo de figuras. Adicional a esto, cada

figura es hecha a mano por lo que cada figura es Unica en su tipo. Tomando en cuenta
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4.4.3.5

4.4.3.6

que se ofrecen figuras hechas bajo pedido el consumidor tendrd en sus manos algo

hecho exclusivamente para él.

Psicoldgico

Para el factor de atraccion psicologico se tomaran dias festivos como una ocasion para
el lanzamiento de promociones para incentivar la compra del producto tales como
descuentos, ediciones especiales, eventos publicitarios como show de disfraces o

articulos en proporcion con los clasicos 2x1.

De Penetracion

Desde el punto de vista productivo, una figura de 15cm con las caracteristicas que
busca el consumidor y que posea un valor en el mercado de $45 aproximadamente se
podré realizar por menos de $13 a $15 como costo de produccion. De esta manera, se
podré colocar el producto en percha con un valor de venta del 40% a 50% mas que
dara como resultado un precio final de venta de $30 aproximadamente. Aln teniendo
un incremento del 50% aproximadamente frente al costo de produccién del producto,
el valor de venta es menor al de la competencia. Asi se planea romper las barreras de

mercado e introducir ORIGAMIX 3D como una empresa sélida.

Segmentado

El producto ORIGAMIX 3D ofrece diversas figuras de diferentes tamafios de acuerdo
a las necesidades del cliente. La segmentacion no se basara en capacidad econémica
sino en el tamafio de las figuras, mientras mas grande sea mayor su valor. Asi mismo,
se dard la segmentacion en mercados metas ya que se contard con dos ramas de
productos, las figuras y los disfraces. La figura en exhibicién tendrd un precio
establecido mientras que las figuras hechas bajo pedido tendran un precio distinto que
se colocara en base al grado de dificultad para ensamblar la figura. Bajo este ultimo
punto de vista se puede referir a una segmentacion por factor econémico sin embargo,
el producto sigue basandose en la necesidad de satisfacer la auto realizacion del
consumidor de poseer lo que anhela por lo que cualquier individuo con cualquier

capacidad econdmica puede acceder a este producto.
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4.4.4 Estrategia de Promocién y Venta

En el Focus Group, los participantes sugirieron que seria una buena opcién que a los clientes
gue mantienen constancia en las compras o que realizan compras periodicas pero
considerables, darles la oportunidad de poder observar y ser parte del proceso de produccion y
al final de la demostracién entregarles una figura de accion conmemorativa hecha

especialmente para él para darle valor al cliente y asegurar su fidelidad hacia la marca

4.4.5 Estrategia de Comunicacion
4.4.5.1 ldentificacion de la Audiencia: Objetivo y Disefio del Mensaje
El grupo objetivo de ORIGAMIX 3D son jovenes de entre 15 y 35 afios que les gustan las

figuras de accidn y disfraces de gran calidad y detalles. En esencia, coleccionistas.

“¢Precio vs calidad? No méas! adquiere nuestras figuras de accion de coleccion sin pagar mas
por detalles excepcionales 0 sé la sensacién de fiestas ya sea en Halloween o en cualquier
ocasion; Con nuestros disfraces especializados veras el mundo desde los ojos de tus

personajes favoritos, sé quien ti quieras ser”.

4.4.5.2 Seleccion de los Canales de Comunicacién: Plan de Medios

ORIGAMIX 3D se promocionara por medio del periodico, y las islas en el Mall de Sol. Esto
debido a que son los medios mas econémicos para llegar al publico, pero una vez que se tenga
la capacidad, se realizaran eventos donde se presentaran los productos y contaran con una

gran promocion para asegurar el éxito de la misma.
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4.4.5.3 Diseno de Publicidad Prensa

CRIZAMIX 5B

IMAGINALO Y PLEGALO

GRAN APERTURA

Encuentra tus personajes
de anime favorito.

CC. Mall del Sol Planta Baja
Alborada Av. Guillermo Rolando Pareja, frente a Plaza

4.4.5.4 Diseno del Material POP: AFICHE

58



4.4.5.5 Disefo de Vallas

s dv,
; o ‘:‘
y . S

4.4.5.6 Cobranding

El cobranding del proyecto es establecer una relacién con el Comic Club, quienes se
encargardn de organizar los eventos tales como ferias de anime y manga. Adicional, se
pueden aprovechar estas ocasiones ofreciendo los disfraces y figuras de accion para adecuar el

ambiente y asi lograr fuentes de publicidad para los productos.

4.4.6 Estrategia de Distribucion: Puntos de Ventas y Almacenes

4.4.6.1 Cobertura

La cobertura se realizard con una isla en el Centro comercial Mall del Sol para la publicidad
cara a cara con el cliente y presentar ciertos productos de muestra. La misma que podra
vender cierta cantidad de figuras de accion, pero que su principal funcién es dirigir al

consumidor al almacén principal ubicado en la alborada frente a Plaza Mayor para que
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aprecien la gama de productos y se sientan mas comodos de observar y buscar los personajes

que le Ilamen la atencion.

4.4.6.3 Seleccién del Canal

EL proyecto manejara el canal directo, es decir, se ofrecerd el producto directamente al

cliente, sin ayuda de intermediarios o catalogos. De esta manera se obtendra mas informacion
para analizar los gustos y preferencias de los consumidores al mismo tiempo que el
consumidor obtendra el producto de manera inmediata. La aglomeracion de cliente en las islas
proporcionara publicidad a la marca ya que llamara la atencion de otros peatones y se creara
una cadena de publicidad, permanencia de marca y venta.
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4.4.7 Estrategia de E-MARKETING
4.4.7.1 Web Site

VER ANEXO 2

4.4.7.2 Direccion URL
www.ORIGAMIX.com

4.4.7.3 ;Qué Contiene?

En la pagina web se mostrard informacién de la compafiia, algunos modelos en animacion
flash asi como fotos y video de los eventos que asista la marca o que organice. También se
ofrecerd un espacio en el cual los clientes pueden informarse de las promociones del almacén
y eventos relacionados con los productos que ofrecemos (eventos del Comic Cub) y un blog
donde podrén colocar sus ideas para futuros proyectos el cual sera monitoreado por un

moderador.
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5.1 Vida Util del Proyecto

ORIGAMIX 3D esta proyectado a diez afios, ciclo en el cual se puede desarrollar el proyecto

CAPITULO S
ANALISIS FINANCIERO

a plenitud y captar un porcentaje significativo del mercado.

5.2 Requerimiento e Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

COMPONENTE ANO 0 % PESO | Financiamiento
Activos
Activos Circulantes
Caja — Bancos $ 66.410,90
Arriendos pagados por adelantado $ 2.900,00

Total Activos Circulantes $69.310,90 80,16% | propio
Activos Fijos
Herramientas $ 1.460,00
Muebles y Enseres $2.520,00
Infraestructura y Adecuaciones $ 3.000,00
Vehiculo $ 5.000,00
Equipo de Computo $ 1.200,00
Equipos de Trabajo $ 2.384,00
Equipo de Oficina $ 195,00

Total Activos Fijos | $15.759,00| 18,22% | banco
Activos Diferidos
Gastos Administrativos y de Constitucion $ 1.400,00 1,62% | propio
TOTAL INVERSION |  $86.469,90 | 100,00%
CAPITAL DE TRABAJO

DETALLE COSTO
Mano de Obra Directa $8.720,00
Mano de Obra Indirecta $ 4.280,00
Materiales Directos $ 49.955,98
Materiales Indirectos $ 561,62
Gastos Administrativos y Ventas $2.893,30
TOTAL 66.410,90

El cuadro anterior muestra la estructura de capital del proyecto, asi como el financiamiento

con el cual se llevara a cabo el desarrollo de ORIGAMIX 3D.

5.3 Estructura de Financiamiento
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EL cuadro anterior muestra que el financiamiento sera de la siguiente forma:

Con capital propio se financiara el Capital de Trabajo ($69,310.90) que representa el 80.16%
de la inversion total y los Activos Diferidos ($1,400.00) que representan 1.62%.

Con financiamiento del Banco del Pacifico a una tasa Pymes del 11.83% efectiva, se
financiard ($15,759.00) el 18.22% de la inversion total del proyecto.

5.4 Amortizacion

TABLA DE
AMORTIZACION
Institucioén: BANCO PACIFICO Monto en Délares 15.759,00
Tasa de interés 11,83%
efectiva anual
Beneficiario : ORIGAMIX 3D Plazo 4
(afos)
No. 48
periodos
Destino : ACTIVOS FIJOS Y DIFERIDOS Periodos de gracia 2
Periodos de 46
amortizacion
No. dias por periodo 30 Terminacion per. 02-mar-11
Gracia
Fecha inicio préstamo 0l-ene-11
Fecha vencimiento 11/12/2014
préstamo
FECHA DE CUOTA DE CAPITAL DIVIDENDO
NUM. | VENCIMIENTO CAPITAL REDUCIDO | INTERES TOTAL
0 l-ene-11 $0,00 $15.759,00 $0,00 $0,00
1 31-ene-11 $0,00 $15.759,00 $155,36 $155,36
2 2-mar-11 $0,00 $15.759,00 $155,36 $155,36
3 1-abr-11 $342,59 $15.416,41 $151,98 $494,57
) 1-may-11 $342,59 | $15.073,83 $148,60 $491,19
5 31-may-11 $342,59 | $14.731,24 $145,23 $487,82
6 30-jun-11 $342,59 | $14.388,65 $141,85 $484,44
7 30-jul-11 $342,59 | $14.046,07 $138,47 $481,06
8 29-ago-11 $342,59 | $13.703,48 $135,09 $477,68
9 28-sep-11 $342,59  $13.360,89 $131,72 $474,31
10 28-oct-11 $342,59 | $13.018,30 $128,34 $470,93

63




11 27-nov-11 $342,59 $12.675,72 $124,96 $467,55
12 27-dic-11 $342,59 $12.333,13 $121,58 $464,17
13 26-ene-12 $342,59 | $11.990,54 $118,21 $460,80
14 25-feb-12 $342,59 $11.647,96 $114,83 $457,42
15 26-mar-12 $342,59  $11.305,37 $111,45 $454,04
16 25-abr-12 $342,59 $10.962,78 $108,07 $450,66
17 25-may-12 $342,59 $10.620,20 $104,70 $447,29
18 24-jun-12 $342,59  $10.277,61 $101,32 $443,91
19 24-jul-12 $342,59 $9.935,02 $97,94 $440,53
20 23-ago-12 $342,59 $9.592,43 $94,57 $437,16
21 22-sep-12 $342,59 $9.249,85 $91,19 $433,78
22 22-oct-12 $342,59 $8.907,26 $87,81 $430,40
23 21-nov-12 $342,59 $8.564,67 $84,43 $427,02
24 21-dic-12 $342,59 $8.222,09 $81,06 $423,65
25 20-ene-13 $342,59 $7.879,50 $77,68 $420,27
26 19-feb-13 $342,59 $7.536,91 $74,30 $416,89
27 21-mar-13 $342,59 $7.194,33 $70,92 $413,51
28 20-abr-13 $342,59 $6.851,74 $67,55 $410,14
29 20-may-13 $342,59 $6.509,15 $64,17 $406,76
30 19-jun-13 $342,59 $6.166,57 $60,79 $403,38
31 19-jul-13 $342,59 $5.823,98 $57,41 $400,00
32 18-ago-13 $342,59 $5.481,39 $54,04 $396,63
33 17-sep-13 $342,59 $5.138,80 $50,66 $393,25
34 17-oct-13 $342,59 $4.796,22 $47,28 $389,87
35 16-nov-13 $342,59 $4.453,63 $43,91 $386,50
36 16-dic-13 $342,59 $4.111,04 $40,53 $383,12
37 15-ene-14 $342,59 $3.768,46 $37,15 $379,74
38 14-feb-14 $342,59 $3.425,87 $33,77 $376,36
39 16-mar-14 $342,59 $3.083,28 $30,40 $372,99
40 15-abr-14 $342,59 $2.740,70 $27,02 $369,61
41 15-may-14 $342,59 $2.398,11 $23,64 $366,23
42 14-jun-14 $342,59 $2.055,52 $20,26 $362,85
43 14-jul-14 $342,59 $1.712,93 $16,89 $359,48
44 13-ago-14 $342,59 $1.370,35 $13,51 $356,10
45 12-sep-14 $342,59 $1.027,76 $10,13 $352,72
46 12-oct-14 $342,59 $685,17 $6,75 $349,34
47 11-nov-14 $342,59 $342,59 $3,38 $345,97
48 11-dic-14 $342,59 $-0,00 $0,00 $342,59
TOTAL $15.759,00 $3.806,26 $15.231,32

El financiamiento bancario esta proyectado a cuatro afios con periodos mensuales y con dos

meses de gracias, meses que son los necesarios para que el proyecto afirme los procesos.
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5.5 Determinacion del Ingreso

DETALLE DE VENTAS

ARNO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5 ANOG ANO7 ANO8 ANO9 ANO10
% de ventas 90% 90% 90% 100% 100% 100% 100% 110% 110% 110%
INGRESOS 420,320 | 441,336 | 463,403 540,685 567,719 | 506,105 625,910 722,979 | 759,128 | 797,085
Ventas 420,320 | 441,336 | 463,403 540,685 567,719 | 596,105 625,910 722,979 759,128 | 797,085
Muiiecos de 15cm 92,670 97,304 102,169 119,189 125,149 | 131,406 137,976 150,354 167,322 | 175,688
Cantidad 3089 3089 3089 3432 3432 3432 3432 3775 3775, 3775
Precio §30.00] § 3150 $ 33.08 $34.73 $36.47 $38.29 $ 40.20 $42.21 $44.32]  $46.54
Muiiecos de 25cm 138,170 | 145,079 | 152,332 177,700 186,585 | 195,914 205,710 237,572 | 249,451 261,923
Cantidad 3,370 3,370 3,370 3,744 3,744 3,744 3744 4,118 4,118 4,118
Precio §$41.00 §43.05 $ 45.20 $ 47.46 $49.84] §52.33 $ 54.94 $ 57.69 $60.58  $ 63.60)
Mufiecos de 40cm 168,480 | 176,904 | 185,749 216,707 227,543 | 238,020 250,866 289,750 304,238 | 319,450
Cantidad 2,808 2,808 2,808 3,120 3,120 3,120 3,120 3,432 3,432 3,432
Precio §60.00 § 63.00) $ 66.15 $ 60.46 $72.93 §76.58 $ 80.41 $ 84.43 $88.65 $93.08
Disfraces 21,000 22,050 23,153 27,088 28,443| 20,865 31,358 36,303 38,118 40,024
Cantidad 140 140 140 156 156 156 156 172 172 172
Precio $150.00 $157.50] § 165.38 $173.64) $18233 $101.44] $200.01 $211.07] §$221.62] §232.70
Munecos de 15cm
[INVENTARIO FINAL [ 343 343] 343 0f - 0f 0f -343] 343 ] -343]
[INVENTARIO DISPONIBLE | 343 586 1029 1029 1029] 1029 1029 586 343 ] -
Munecos de 25cm
[INVENTARIO FINAL | 374 | 374 ] 374 | - - ] - ] - 374 ] 374 374 ]
[INVENTARIO DISPONIBLE | 374 748 | 1,122 | 1,122 | 1,122 | 1,122 | 1,122 | 748 | 374 ] -
Munecos de 40cm
[INVENTARIO FINAL [ 312] 312 312] - - - - 312] 312 ] 312]
|INVENTARIO DISPONIBLE | 312 624 | 936 | 936 | 936 | 936 | 936 | 624 | 312 -
Disfraces
[INVENTARIO FINAL | | 16 | 16| - ] - ] - ] - ] -16 | 16 | -16 |
[INVENTARIO DISPONIBLE | | 32 | 48] 48] 48] 48] 48] 32| 16 | -

Los ingresos estan dados por la venta de los cuatro productos que ofrece el proyecto.

figuras de accion de 15 cm., 25 cm., 40 cm y disfraces.

Para los ingresos se ha determinado una proyeccion de venta inicial del 90% producto de la

publicidad y la buena acogida que tienen estos productos entre los consumidores. Luego en el

afio cuatro la proyeccion de venta es del 100%, para que en el afio ocho en adelante la ventas

sean del 110%.

5.6 Determinacién del Costo de Venta

RUBRO ANO 1 % ANO 2 ANO 3 ANO 4 |ANOS5
Mano de Obra Directa 41.280,00 11% 43.344,00 45.511,200 47.786,76| 50.176,
Mano de Obra Indirecta 36.720,00 10% 38.556,00 40.483,80, 42.507,99 44.6313(?
Materiales Directos 299.735,87 79%| 314.722,67| 330.458,80 346.981,74 364.323
Materiales Indirectos 3.369,74 1% 353822  3.715,14  3.900,89 4.09?38,3
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TOTAL 381.105,61 100,00 | 400.160,89| 420.168,94 | 441.177,38 | 463.236,25
%
RUBRO ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Mano de Obra 50.176,10 52.684,90 55.319,15 58.085,11 60.989,36 64.038,83
Directa
Mano de Obra 44.633,39 46.865,06 49.208,31 51.668,73 54.252,16 56.964,77
Indirecta
Materiales Directos 364.330,83 382.547,37 401.674,74 421.758,47 | 442.846,40 464.988,72
Materiales 4.095,94 4.300,73 4.515,77 4.741,56 4.978,64 5.227,57
Indirectos
TOTAL 463.236,25 486.398,06 510.717,97 536.253,87
563.066,56 591.219,89

El costo de venta estd compuesto en gran parte por los materiales directos que son los que

forman el producto y estdn en relacion a produccion y la inflacion que para el presente

proyecto se determino en 5% anual, inflacion que rige para todos los rubros.

5.7 Determinacion de Gastos

GASTOS DE VENTAS

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Gastos $10.000,00 | $5.000,00 | $5.000,00| $1.000,00 | $1.000,00 | $1.000,00| $1.000,00| $1.000,00| $1.000,00 $0,00
Publicidad
Arriendo $0,00 | $1.300,00 | $1.400,00| $1.500,00| $1.600,00 | $1.700,00 | $1.800,00| $1.900,00| $2.000,00| $2.100,00
local
Comisiones $4.233,78 | $4.413,36 | $4.634,03 | $5.406,85| $5.677,19 | $5961,05| $6.259,10 | $7.229,79 | $7.591,28| $7.970,85
ventas
Gastos de $1.666,00 | $1.666,00| $1.666,00| $1.666,00| $1.666,00| $1.666,00| $1.666,00| $1.666,00| $1.666,00| $1.666,00
Transporte
de producto
TOTAL $15.899,78 | $12.379,36 | $12.700,03 | $9.572,85 | $9.943,19 | $10.327,05 | $10.725,10 | $11.795,79 | $12.257,28 | $11.736,85

GASTOS

ADMINISTRATIVOS

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Servicios $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00 $960,00 |  $960,00 $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00 $ 960,00
basicos
Suministros $500,00 $500,00 $ 500,00 $500,00 | $500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
TOTAL $1.460,00 | $1.460,00 | $1.460,00 | $1.460,00 | $1.460,00 | $1.460,00| $1.460,00| $1.460,00| $1.460,00| $1.460,00

DEPRECIACION
ANO1 |ANO2 |[ANO3 [ANO4 [ANO5 [ANO6 [ANO7 [ANO8 [ANO9 [ANO 10
Herramientas $146,00 | $ 146,00 | $ 146,00 | $ 146,00 | $ 146,00 | $ 146,00 | $ 146,00 | $ 146,00 | $ 146,00 | $ 146,00
Muebles y $ 252,00 | $252,00 | $ 252,00 | $252,00 | $252,00 | $252,00 | $252,00| $ 252,00 | $252,00| $252,00
Enseres
Infraestructura y $ 150,00 | $ 150,00 | $ 150,00 | $ 150,00 | $ 150,00 | $ 150,00 | $ 150,00 | $ 150,00 | $ 150,00 | $ 150,00
Adecuaciones
Vehiculo $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00 | 1.000,00
Equipo de $ 400,00 | $ 400,00 | $ 400,00 | $ 400,00 | $400,00 | $400,00 | $400,00 | $400,00 | $400,00| $400,00
Cémputo
Equipos de $238,40 | $ 238,40 | $ 238,40 | $ 238,40 | $238,40 | $ 238,40 | $ 238,40 | $ 238,40 | $ 238,40 | $ 238,40
Trabajo
Equipo de Oficina | $19,50| $19,50| $19,50| $19,50| $19,50| $19,50| $19,50| $19,50| $19,50| $19,50
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TOTAL

$
2.205,90

$
2.205,90

$
2.205,90

$
2.205,90

$
2.205,90

$
2.205,90

$
2.205,90

$
2.205,90

$
2.205,90

$
2.205,90
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5.8 Estado de Resultado y Flujo de Efectivo

Proyecto

FLUJO DE CAJAIESTADO DE RESULTADO

ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S ANO & ANOT ANO 8 ANO9 ANO 10
|Saldo Anterior $9,840.05 §144.48 $106871 $44386.82 $52,385.25 $51,195.00 $58,021.06) $108925.13| $115503.45
lingresos
|Préstama $17,159.00
IIngresos por Ventas $420320.00) $441336.00( $463402.80 $540,684.96) $567.719.21| $596105.17 562591043 F722979.45 §759.128.43| 5 797.084.85
Total Entradas Efectivo $437,479.00] §5441336.00] $463402.80 5540684.96 $567,719.21 §596,105.17 562591043 §$722979.45 §759,128.43| §797,084.85)
Egresos
Costo de Produccion $3B81,105.61) $400160.89( $420,168.94| $441177.38) $463,236.25| $486,308.06 $510,717.97| $536,253.87| $563,066.56) $591,219.89
Gtos. Comerc. y Vias. $15869.20] $12379.36 $12,700.03 $9,572.85 $9,943.19 $10,327.05 $10,725.10 $11,795.79 $12,257.28| $11,736.85
Gastos Administrativos $1,460.00 $1,460.00 $1,460.00 $1,460.00 $1,460.00 $1.460.00 $1,460.00 $1,460.00 $1,460.00 $1,460.00
Mantenimiento y Reparaciop $157.59 $157.59 $157.59 $157.59 $157.59 $157.59 $157.59 $157.59 $157.59 $157.59
Depreciacian §2,205.90 $2,205.90 §2,205.90 $2,205.90 §2,205.90 $2,205.90 $2,205.90 $2,205.90 §2,205.90 $2,205.90
[Amortizacion Act. Diferido $140.00 $140.00 $140.00 $140.00 $140.00 §140.00 $140.00 $140.00 $140.00 $140.00
Pago de Capital $342587 $4111.04 $4111.04 $4111.04 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
lAmortizacion Interés $1678.54 $1,195.58 $709.24 $222.90 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Reposicion de Activos $0.00 $0.00 $0.00 $1,200.00 $0.00 $5,000.00 $0.00 $1,200.00 $0.00 $0.00
Imprevistos 5% $20.302.14| §21.080.52 $22,08264 $23012.38 §23.857.15 § 25,284.43 § 26.270.33 $ 27.660.66 $ 28.964.37| §30.346.01
Total Egresos $426.344.85) $442,900.88| $463,735.37| $483,260.05| $501,000.08 $530,973.04 $551,676.89| $580873.81 $608251.70| 5637,266.2
Utilidad antes de Imptos. $14,560.02 $ 2,546.16 $377847| $6153596) $66,719.13 $65132.14 $74,23354| $14210565 $150876.73) $159,818.61
Impuesto a la Renta 25% §3.640.01 $636.54 $94462) §$15383.99] F16679.78 $16,283.03 $18,558.39 $3552641 $37,719.18] §39,954.65
Utilidad despues de Imptos. $10,920.02 $1,909.62 $283385 54615197 $50,039.35 §48,849.10 $55,675.16) $106579.23] $113157.55 $119.863.96
Depreciacidn $2,205.90 $2,205.90 $2,205.90 $2,205.90 $2,205.90 $2,205.90 $2,205.90 $2,205.90 $2,205.90 $ 2,205.90
JAmortizacion $140.00 $140.00 $140.00 $140.00 $140.00 §140.00 $140.00 $140.00 $140.00 $140.00
Utilidad Neta $13,265.92 $ 4,255.52 $5179.75| 54849787 $5238525 $51,195.00 $58,021.06) $10892513| $115503.45 $122200.86
Pago de capital §3.425.87 $4111.04 £4111.04 $4111.04 $0.00 5 0.00 5 0.00 $0.00 $0.00 5 0.00
FLU.JO DE CAJA -5 86,464.80 $ 9.840.05 $144.48| $1,068.71 $44.386.82( §52,385.25 $51,195.00 $58021.06 $108,925.13 $115503.45 $122.209.86

VALOR DE RESIDUO DEL PROYECTO $ 540,760.03
TIR 31.02%
VAN $ 132,004.56
RECUPERACION DE LA INVERSION
AROD 0 ARO 1 Ai02 |  ANO3 ANO 4 ANO 5 ANO & ANO 7 Afio 8 ARO 8 Ao 10 |
-5 B6,464.80 $9,840.05 5 144.45| $1,068.71 $ 44,386.82 $52,385.25 $51,195.00) $ 58,021.06 $ 108,925.13 $115503.45]  §122,209.86
58646480 $7662475 576 m.zﬁ 57541157 53102474 321 360.51 5§ 7255551 $ 130.576.56 $ 23950170 $355005.14] §477.21500
Periodo de recuperacién 459 afios
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5.9 Evaluacién Financiera
5.9.1 Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR)
Para el presente proyecto se determino un TMAR del 25%, tasa que se encuentra dentro del rango

que un inversionista espera conseguir de una inversion.
5.9.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)
El flujo de caja del proyecto arrojo un TIR del 31.02%, siendo esta una tasa por superior a la que

espera el inversionista, por este método el proyecto es viable.

5.9.3 Tasa de Descuento

TMAR 25%
Tasa PYMES 11,83% | BCO PACIFICO
TASA DESCUENTO | 22,60% |

La tasa de descuento se calculo segun la estructura de capital de la siguiente manera:
Tasa de descuento = ((%K propio)*(TMAR))+((%K préstamo)*(Tasa efectiva Pymes)

5.9.4 Valor Actual Neto
Con la tasa de descuento se calculo el Valor Actual Neto de los flujos de efectivo lo que dio un valor

mayor a cero, lo que indica que el proyecto es factible.

VAN $132,004.56
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5.9.5 Punto de Equilibrio

El andlisis del punto de equilibrio dio los siguientes valores para el proyecto

FLUJO DE CAJAIESTADO DE RESULTADO

ANO 1 ARO 2 ARNO 3 ARO 4 ARO 5 ANO 6 ARO 7 ARO 8 ANO 9 ARO10 |
|SEJ|:ID Anterior
Ingresos
Préstamo §17,159.00
Ingresos por Ventas $ 420.320.00 § 441.336.000  § 463.402.80)  $540,684.96) 5 567.719.21 § 596105.17]  $625910.43|  §722979.45]  § 759.128.43) & 797,084.85
Total Entradas Efectivo 5 437,475.00 5 441,336.00 § 463,402.80 5 540,684.96 § 567,719.21 § 596,105.17 § 625,910.43 § 722,979.45 § 759,128.43) § 797,084.85
Egresos
COSTOS FLJOS § 95,308.03 § 56,469.17 5 96,805.93 §97,822.95 5 100,913.58 5 110,647.78 5 110,613.70 5117,022.91 § 121,287.58 5 126,020.48

Amortizacion Interés 5 1,678.54 5 1,195.58 5 709.24 §222.90 5 0.00 5 0.00 5 0.00 5 0.00 50.00 5 0.00
Amortizacion Act. Diferido 5 140.00 5 140.00 5 140,00 5 140.00 5 140.00 5 140,00 5 140.00 5 140.00 5 140,00 5 140.00
Depreciacion $2.205.90 §2,205.90 5 2,205.90 52,205.90 §2,205.90 5 2,205.90 52,205.90 §2,205.90 52,205.90 52,205.90
Gastos Administrativos $ 1,460.00 § 1,460.00 § 1,460.00 § 1,460.00 § 1,460.00 § 1,460.00 § 1,460.00 § 1,460.00 $ 1,460.00 § 1,460.00
Publicidad 5 10,000.00 5 5,000.00 5 5,000.00 5 1,000.00 5 1,000.00 5 1,000.00 5 1,000.00 5 1,000.00 5 1,000.00 5 0.00
Mantenimiento y Reparacion 5 157.59 5 157.59 5 157.59 5§ 157.59 5 157.59 5 157.59 5§ 157.59 5 157.59 5 157.59 5 157.59
Reposicion de Activos 5 0.00 5 0.00 5 0.00 5 1,200.00 5 0.00 5 5,000.00 5 0.00 5 1,200.00 5 0.00 5 0.00
Arriendo 5 0.00 5 1,300.00 5 1,400.00 5 1,500.00 5 1,600.00 5 1,700.00 5 1,800.00 5 1,900.00 5 2,000.00 52,100.00
Mano de_obra Directa § 41,280.00 $ 43,344.00 § 45,511.20 § 47,786.76 § 50,176.10 § 52,684.90 §55,319.15 5 58,085.11 § 60,989.36 § 64,038.83
Mano de Obra indirecta § 36,720.00 50.10 5 3B,556.00 5 40,483.80 5 42,507.99 5 44,633.39 5 46,865.06 545,208.31 551,668.73 5 54,252.16
Gastos de transporte 5 1,666.00 5 1,666.00 5 1,666.00 5 1,666.00 5 1,666.00 5 1,666.00 5 1,666.00 5 1,666.00 5 1,666.00 5 1,666.00

COSTOS VARIABLES § 327,610.95 § 343.764.77 § 360,890.60 5 379.301.87 $ 39796110 § 418,093.58 5 438,719.94 5 461,390.48 5 484,380.68 § 508,533.15
Costo de Produccitn § 303,105.61 §318,260.89] §334,173.94) $350,882.63| 5 368,426.76) S 386,848.10)  § 406,190.51 §426,500.03]  §447,825.03)  §470,216.29
Comisiones 54,203.20 54413.36 5 4,634.03 5 5,406.85 §5,677.19 5 5,96L.05 5 6,259.10 §7,229.79 57,581.28 5 7,970.85
Imprevistos 5% 5 20.302.14 5 21.050.52 5 22 0B2.64 § 23012.33 $ 23 B57.15 5 25 2B4.43 5 26.270.33 5 27 660.66 5 2B 964.37 5 30.346.01
Total Egresos § 422 .918.98 5 400,233.94 5 457,696.53) 5 477,124.82 5 498,874.68 § 528,741.37 § 549,333.64 5 578,413.39 § §05,668.26 § §34,553.63

ANO 1 Aﬂ_ﬂz ANO 3 Aﬂ_ﬂd ARO 5 ANO & Aﬂ_ﬂ? ARO 8 ANO 9 ARO 10

Costo Medio 0487 0.891 0.99 0.58 0.88 0.89 0.58 0.80 0.80 0.80
Pto. Equilibrio en Ventas 379,503.05 255,422.38 437,607.81 327,738.15 337,483.60 370,524.84 369,859.96 323,427.85 335,117.76 348,114.45
Pto. Equilibrio en Unidades 2,180 1,227 2,005 1,924 1,888 1971 1875 1,885 1,860) 1,839
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5.9.6 Recuperacion de la Inversion

ANO 0 ANO1 | ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 Afl0 8 ANO 9 AflO 10
-5 86,464.80 $5,840.05 514448 $106671 54438682  §5238525 $51195.00 $56021.06) 510892513 511550345 §122.209.86
-506.464.80 37662475 -§76480.28  -37541157 53102474  §2136051 5 72.555.51 $130576.56)  $23950L70|  $355005.14| §477.21500

Segun el andlisis la recuperacion del capital se da en 4.59 afios, periodo aceptable para una inversion.
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5.10 Andlisis de Sensibilidad

5.10.1 Analisis de Precios

-15.00% |- 5 116,322.07
-10% 0.7%%| - 33.065.46
5% 13.69%|  § 40,580.66
Precio Base 31.02%| $ 132,004.56
+500 40.73%| § 178,100.02 25%)
+10% 53.65%| § 241,055.80 2504)
+15% 66.0696| % 305,807.25 2504)
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El proyecto muestra alta sensibilidad al precio de
venta siendo como méximo cambio que soporta unal
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5.10.2 Andlisis de Produccion

TIR VAN TMAR

0.15 -5 116,140.54 25%

0.1 -0.01% -$ 33,158.66 25%
-0.05 13.67% $ 40,497.54 25%
Produc. Base 31.02%| § 132,004.56 25%
+504 40.75%| §178,180.66 25%
+10%0 53.68%| % 242 095.67 25%
+15% 66.93%| % 305,696.37 25%

Segun el andlisis de sensibilidad en relacion a la produccion,

el proyecto es dependiente en gran medida al nivel de
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produccion siendo una disminucién del 5% lo méximo que soporta.

CAPITULO 6
BENEFICIO SOCIAL

6.1. IMPACTO SOCIAL

El proyecto busca la implementacion de elementos de otras culturas a la cultura ecuatoriana. Estos elementos provienen

de la cultura japonesa y son la base para el incremento en ventas y permanencia de la marca en el mercado.

Adicional, el proyecto sera un generador de empleo ya que la empresa, al abrir las puertas de sus fabricas, contratara

empleados para poder operar disminuyendo en parte la cantidad de personas desempleadas y generando ingresos a

familias que antes no lo tenian.

6.2. EFECTOS MULTIPLICADORES: EMPLEO, INGRESOS, DESARROLLO
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El efecto multiplicador que propone el proyecto es el de remunerar a una cantidad de empleados por su labor en la
produccién de la compafiia dentro de los talleres o planta. Con esta remuneracion proveniente de un empleo, los
colaboradores podran alimentar a sus familias y dotarlas de un ingreso que antes no poseian, mejorando asi su estilo de
vida y su desarrollo como seres humanos. Pasado el tiempo la empresa ira creciendo por la labor de estos empleados,
tanto asi, que la empresa expandira su produccion a nivel nacional creando nuevas fuentes de empleo para méas

personas en diferentes regiones.

El desarrollo de la empresa se da con los afios o que también trae consigo progreso y desarrollo. Nuevas maquinarias,
remuneraciones, beneficios y capacitaciones se daran a los empleados mejorando aun mas su estilo de ida y su
crecimiento como profesional. La familia del colaborador, al contar con un ingreso adicional podra dotar de educacion a
sus hijos, alimentos para la mesa del hogar, vestimenta, atencién médica y muchas otras actividades adicionales que

antes no las pudieran realizar por falta de recursos econémicos.

CONCLUSIONES

El proyecto demuestra una gran acogida por parte de los consumidores y es viable segln el analisis financiero efectuado. ORIGAMIX

3D apunta hacia un nuevo horizonte, ofreciendo una alternativa para los jovenes que gustan de coleccionar figuras de accion la cual es

ecoldgica, econdmica y con estandares de calidad a la altura de las expectativas del consumidor.

El proyecto muestra cifras positivas con un porcentaje de crecimiento muy elevado si se cumplen las condiciones de mercado

expuestas en este proyecto que son la aceptacion del mercado meta a las tendencia niponas del cosplay. Esto daria grandes frutos para

la division de disfraces incrementando los ingresos de manera significativa.
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RECOMENDACIONES

Procurar mantener un buen programa de publicidad y atencion al cliente ya que el proyecto depende de la dedicacion que se le da a los
consumidores y la satisfaccion de sus necesidades para sobrepasar a la competencia. Del mismo modo determinar politicas estrictas de
produccion y merma, ya que segun el analisis financiero el proyecto muestra gran sensibilidad ante la reduccién de la produccion en
caso de no poder ofertar la cantidad demandada por el mercado. Adicional, fomentar el crecimiento laboral y personal dentro de la
compafiia ya que al ser un producto hecho a mano, la motivacion del empleado que lo esté construyendo es imprescindible si se desea

lograr un excelente trabajo.
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ANEXOS

ANEXO 1
e ;Trabaja usted, familiar o amigo cercano en alguna de las siguientes actividades? Si marca alguna de las opciones da por terminada la encuesta

Jugueteria

Venta de articulos de manga o anime
Compafiias de publicidad

Empresas de investigacion de mercado
importadora de juguetes

Digame por favor, ;Qué edad tiene?
Si es mayor de 35 da por terminada la encuesta

¢Digame por favor, cuél de los siguientes productos le llaman la atencion al momento que entra a una jugueteria? Si no le llama la atencién los mufiecos
o figuras de accion, da por terminada la encuesta.

Rompecabezas

Mufiecos/figuras de accién coleccionables
Instrumentos deportivos

Osos de peluche

Autos de coleccién o de control remoto

abownN -

¢Qué le llama la atencidn de los eventos relacionados con caricaturas japonesas, anime, manga, series animadas?

Personas disfrazadas
Figuras de accion
Artes manuales
Dibujos

VYV VY

Indiqueme los nombres de los 3 primeros superhéroes que se le vienen a la cabeza ya sean de peliculas, series, caricaturas, etc. (Anotar textualmente/
Respuesta Espontanea)

77



e  Por favor, de las siguientes dimensiones ¢cual seria ideal para una figura de accién para el personaje seleccionado en la pregunta anterior?

e De 15 mm a 25 mm de alto
e De 26 mm a 40 mm de alto
e De 41 mm a 1mt de alto

e ;Cual de los siguientes lugares usted cree que seria el mas adecuado para vender figuras de accién?
e Centros comerciales
e Locales independientes
e Feriasy eventos
e Bajo pedido/ por catalogo

e Si fuera tan amable de indicarme, ¢Cudl de los siguientes rangos de precios segun las dimensiones escogidas seria el prudencial?

e De 15 mm a 25 mm de alto:

De $25 a $30 Menos de $25 ‘ ‘ Més de $30 ‘ ‘
e De 26 mm a 40 mm de alto

De $30 a $40 Menos de $30 ‘ ‘ Mas de $40 ‘ ‘
e De 4l mma lmtde alto

De $60 a $80 Mas de $80 | ]

e Enunrango del 1 al 5 siendo el 1 el peor y 5 el mejor, indiqueme que opina de la calidad de una figura hecha con papel.

PESIMA
MALA
REGULAR
ACEPTABLE
EXCELENTE

AN A o

e Enunrango del 1 al 5 siendo el 1 el peor y 5 el mejor, indiqueme que le parece la idea de comprar estatuillas de coleccién en blanco para que realice la
pintura a su gusto

1. PESIMA
78



MALA
REGULAR
ACEPTABLE
EXCELENTE

A S A

e  ;Cual de los siguientes personajes le llaman la atencién para confeccionar un disfraz con lujo de detalles como el mostrado en la figura? (Mostrar foto)
y ¢por qué?

Iroman

Halo

Evangelion
Transformers
Caballeros del zodiaco
Otros

Ninguno

e Habiendo escuchado las diferentes posibilidades de productos ofertados que lo llevaria a comprar productos ORIGAMIX?
Razon:
e Sifuera tan amable de indicarme, ¢ha asistido a eventos relacionado con mangas, anime, caricaturas, series animadas o ferias de dibujo? Si la respuesta

es negativa da por terminada la encuesta

Si NO

e (Ha comprado articulos en estos eventos?

Sl NO
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ANEXO 2
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