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RESUMEN EN ESPANOL:

El proyecto aborda las dificultades que enfrentan los artesanos de Sangolqui,
quienes no cuentan con espacios adecuados para mostrar y vender sus productos, lo que
limita su crecimiento financiero y la promocion de la cultura local. Para esto, se sugiere un
plan de negocio que busque aumentar la visibilidad, competitividad y sostenibilidad de este
sector.

El andlisis de mercado indica un interés en aumento por articulos artesanales exclusivos y a

medida, aunque la frecuencia de compra sigue siendo
baja. Aspectos como la calidad, el disefio y el precio accesible tienen un impacto
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El estudio técnico sugiere establecer el negocio en una ubicacion estratégica dentro de
Sangolqui, con un disefio practico que contemple espacios de exhibicién, produccion y
personalizacion. Se

detalla como se organizara el proceso de produccion y qué recursos seran necesarios, con u
n enfoque en la satisfaccion del cliente a través de la herramienta "Casa de la Calidad".

Desde una perspectiva estratégica y organizativa, se establecen la misidén, vision, valores,
logotipo, y una estructura empresarial agil, optando por la forma juridica de Sociedad por
Acciones Simplificada (SAS). Un andlisis de FODA pone de relieve las oportunidades en el
turismo y la digitalizacion.

Por tultimo, el analisis financiero indica que habra una inversion inicial considerable, pero
con proyecciones alentadoras a partir del tercer afio. Indicadores como el Valor Actual
Neto, la Tasa Interna de Retorno y la relacion costo-beneficio respaldan la viabilidad del
negocio. En resumen, el proyecto evidencia que es factible combinar tradicion e innovacion
para impulsar la economia local.

PALABRAS CLAVE:
Artesanias personalizadas, Economia popular, Cultura local, Innovacion comercial, Turismo
cultural.

ABSTRACT:

The project addresses the challenges faced by artisans in Sangolqui, who lack adequate
spaces to showcase and sell their products, limiting their financial growth and the promotion
of local culture. To address this, a business plan is proposed to enhance the visibility,
competitiveness, and sustainability of this sector.

The market analysis reveals a growing interest in unique and custom-made handcrafted items,
although purchase frequency remains low. Factors such as quality, design, and affordable
pricing significantly influence consumer purchasing decisions. Additionally, the competition
is evaluated, and differentiated strategies are proposed.

The technical study suggests establishing the business in a strategic location within
Sangolqui, with a practical layout that includes exhibition, production, and customization
areas. It outlines how the production process will be organized and what resources will be
required, with a focus on customer satisfaction through the “House of Quality” tool.

From a strategic and organizational perspective, the project defines the mission, vision,
values, logo, and an agile business structure, opting for the legal form of a Simplified Joint
Stock Company (SAS). A SWOT analysis highlights opportunities in tourism and
digitalization.

Finally, the financial analysis indicates that although there will be a considerable initial
investment, encouraging projections begin to emerge from the third year onward. Indicators
such as Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), and cost-benefit ratio
support the feasibility of the business. In summary, the project demonstrates that it is possible
to combine tradition and innovation to boost the local economy.

PALABRAS CLAVE:
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CAPITULO I: INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO
1.1.  Identificacion del proyecto y problema

El presente proyecto busca enfocarse en la creacion de una tienda de artesanias
personalizadas en la ciudad de Sangolqui, donde actualmente en el panorama artesanal existe una
oferta artesanal poco visible y con escasas oportunidades de desarrollo. Los artesanos locales no
cuentan con espacios adecuados para promocionar y vender sus productos, lo que limita su
desarrollo econdémico y cultural. A pesar de la creciente demanda de articulos Gnicos y hechos a
mano, no existe un canal moderno el cual conecte directamente a los productores con los
consumidores.

Por lo tanto, esta desconexion ha generado una pérdida de competitividad vy
desaprovechamiento del valor cultural que poseen estos productos. El proyecto pretende
solucionar este problema mediante la creacion de un modelo comercial innovador y sustentable
para toda la comunidad.

1.2. Tema

Plan de Negocios para la elaboracion y comercializacion de Articulos Artesanales
Personalizados en la Ciudad de Sangolqui.

Caodigo CIU: 4772 " Comercio al por menor de articulos artesanales.".
1.3.  Antecedentes y contexto
Contexto Historico

La artesania ha sido parte esencial del legado y cultura del Ecuador, esta se ha ido
preservando a lo largo de los afios mostrandose como una clara y viva creatividad e identidad del
pais. En Sangolqui, la produccion de productos elaborados tiene histéricamente una gran fuente

de sustento y cohesion. Sim embargo, con el gran avance de la industrializacion y la escaza
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atencion institucional que se ha recibido han afectado y limitado su crecimiento y visibilidad en el
pais.
Estudios o investigaciones previas

La artesania ha constituido un pilar fundamental del patrimonio cultural ecuatoriano,
transmitiéndose de generacion en generacién como una manifestacién de identidad, ingenio y
tradicion. En la ciudad de Sangolqui, la elaboracién de productos hechos a mano ha representado
una actividad econémica y social de gran relevancia, aunque en ocasiones ha sido relegada por el
avance de la industrializacién y la falta de apoyo al sector artesanal.

Estudios previos resaltan que la formulacion de planes de negocio solidos es crucial para
incrementar los ingresos de las comunidades artesanales.

Un estudio de la Universidad de Cuenta indica lo siguiente:

El estudio realizado en la Universidad de Cuenca titulado ‘“Problematicas del sector
artesanal ecuatoriano y propuestas de desarrollo sostenible” (2022), sefiala que la gran mayoria de
los artesanos en el pais carecen de herramientas de gestion, canales de venta digital y estrategias
de marketing, lo que afecta directamente su competitividad. Este estudio recomienda planes de
negocio con enfogue en innovacién y comercializacién digital, para potenciar la venta de productos
personalizados y mejorar la calidad de vida de los artesanos.

(Universidad de Cuenca, Facultad de Ciencias Econémicas y Administrativas, 2022)
Beneficios Esperados

El proyecto buscara contribuir al fortalecimiento de la economia local de Sangolqui, esto
se lo formalizara mediante la formalizacion del trabajo artesanal, asi como también la promocion
de productos personalizados los cuales responderan a las nuevas demandas que existen en el

mercado actualmente.
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Se espera de igual forma poder contribuir la preservacion de esta cultura, esto se conseguira
fomentando la creacion de empleos mediante un modelo de negocio que combine tanto la tradicion
como la innovacion ya que estos dos van de la mano y son muy necesarios para logarlo.

1.4, Justificacion

El desarrollo de este plan de negocios busca potenciar la necesidad de dinamizar la
economia territorial atravez del impulso del emprendimiento artesanal. La tienda propuesta
ofrecerd productos no solo Unicos, sino también que cuenten con un alto valor cultural hechos
manualmente y con un sello que sera el distintivo para la autenticidad. Ademas, se buscara
exclusivamente un segmento de consumidores que varolen la originalidad y aprecien la historia
que existe detras de cada producto creado. El otro, pero no menos importante es la capacitacion de
los artesanos al momento de hacer el respectivo uso de las herramientas digitales, la cual es muy
importante ya que esta ayudara a fortalecer su presencia comercial en las diversas plataformas ya
sean fisicas o virtuales.

1.5. Objetivos de la Investigacion

1.5.1 Objetivo General

Disefiar un plan de negocios integral para implementar una tienda de artesanias
personalizadas en la Ciudad de Sangolqui, Provincia de Pichincha, con el fin de fomentar el arte
local, generar ingresos sostenibles y aprovechar las diversas herramientas tecnolégicas que existen
actualmente para logar conseguir una ventaja competitiva en el mercado.

1.5.2 Objetivos Especificos
e Determinar la viabilidad financiera del plan de negocios para la tienda de artesanias Manos

Habiles EC, mediante el andlisis de costos, fuentes de financiamiento, capital de trabajo,

proyecciones de flujo de caja, y la evaluacién de indicadores financieros como el VAN, la TIR
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y su relacion costo-beneficio, con el fin de poder establecer la rentabilidad econémica del
negocio.

e ldentificar estrategias de mercado que permitan posicionar de manera efectiva productos
artesanales personalizados tanto en el mercado local como en el digital, contribuyendo a
promover la identidad cultural de la region.

1.6. Impactos

1.6.1 Social

El plan del de este proyecto promoverd la preservacion del patrimonio cultural mediante la
difusion y la respectiva valorizacion del trabajo artesanal. Ademas, se fomentara la participacion
de la comunidad para asi poder generar redes colaborativas entre los artesanos y la comunidad,
con esto se buscard mejorar el impacto social para el negocio.

1.6.2 Econdmico

Se espera un incremento significativo en los ingresos de los artesanos, afiadiendo lo que es
el turismo local y atrayendo visitantes que verdaderamente estén interesados en experiencias

Unicas y auténticas, también se impulsara la economia popular y solidaria con el fin de poder

contribuir al desarrollo local y asi buscar poder mantener intacta la economia. De esta forma se

propiciard una mayor diversidad economica en Sangolqui y se podra reducir la dependencia de
actividades tradicionales que sean de bajo rendimiento. Todo eso permitira acceder a los artesanos

a una mayor oportunidad de formacién y al mismo tiempo de financiamiento.

1.7.  Beneficiarios

1.7.1 Directos
Los artesanos de la zona seran los principales beneficiarios, ya que se les brindara

formacidn en marketing, comercio digital y técnicas de innovacion, esto les ayudara a mejorar sus
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procesos productivos para asi poder aumentar sus ingresos. Ademas, podran acceder a nuevos
canales de comercializacion tanto fisicos como virtuales lo que les ayudara a ampliar su alcance
en el mercado.

1.7.2 Indirectos

Las familias de los artesanos se beneficiaran de manera indirecta al notar un mejoramiento
en su calidad de vida debido al incremento en sus ingresos. En cambio, los visitantes y turistas que
arriben a Sangolqui descubriran una propuesta cultural renovada y enriquecida, mientras que la
comunidad local vivira un robustecimiento de su identidad cultural y un crecimiento econémico a

causa del incremento de la actividad comercial y turistica.
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CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO
2.1. Resultados esperados del estudio de mercado
Definir claramente el perfil del cliente objetivo:

Se espera identificar las caracteristicas demogréficas (edad, sexo, ocupacion) y
psicograficas (intereses, estilo de vida) de los consumidores interesados en productos artesanales.
Esto permitira orientar las estrategias de disefio, marketing y venta hacia un publico que valore el
trabajo manual y cultural. Ademas, se podra determinar qué factores influyen en su decision de
compra, como el precio, la calidad o el origen del producto. Con esta informacion, el negocio podra
personalizar su oferta para satisfacer mejor las necesidades del mercado.

Conocer la demanda actual y potencial:

El estudio permitira estimar el nivel de aceptacion de los productos artesanales entre los
consumidores, asi como su disposicion de compra. Se analizardn los habitos de consumo,
frecuencia de compra y momentos del afio con mayor interés por este tipo de productos. Esto
ayudara a proyectar volumenes de ventas y planificar la produccion de forma estratégica. También
permitira identificar nuevas oportunidades de negocio o nichos de mercado poco explotados.
Identificar a los principales competidores:

Se espera conocer qué otras marcas o emprendimientos ofrecen productos similares en la
zona de influencia. Esto incluye analizar sus precios, variedad de productos, canales de venta
(presencial, ferias, redes sociales, etc.) y estrategias de promocién. Con esta informacion se podra
evaluar la posicién de Tienda de Artesanias frente a la competencia y disefiar ventajas
competitivas. Ademas, se podran detectar buenas practicas que puedan ser adaptadas para mejorar

la propuesta de valor.
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Establecer estrategias de precio, promocién y distribucion:

Con base en los datos obtenidos, se podra definir un rango de precios acorde al mercado,
atractivo para el cliente y rentable para el negocio. También se identificardn los medios de
promocion mas efectivos (redes sociales, ferias, alianzas locales) y los canales de venta preferidos
por el cliente, como tiendas fisicas o plataformas en linea. Esto facilitard el disefio de un plan
comercial adecuado que impulse las ventas y mejore el posicionamiento de la marca. Asimismo,
permitird planificar acciones que aumenten la visibilidad del negocio en el mercado artesanal.
2.2. Demanda

En Sangolqui, la demanda de productos artesanales va sobre todo dirigida a clientes locales
y visitantes que aprecian productos que son elaborados a mano, con una identidad cultural y usos
practicos o decorativos. En particular este interés se incrementa en ferias locales, celebraciones
religiosas y acontecimientos turisticos, donde la gente busca generalmente articulos Unicos y
distintos. Ademas, Gltimamente existe una gran tendencia ascendente hacia obsequios a medida,
particularmente entre jovenes y mujeres de 25 a 45 afios, quienes aprecian el arte, la tradicion y el
comercio.

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) reporta que un porcentaje importante
de los hogares ecuatorianos muestra un importante consumo activo de productos artesanales.
Seglin su Encuesta de Consumo Cultural, “el 47,3% de los hogares del pais declar6 haber adquirido
productos artesanales en los Gltimos 12 meses, siendo los principales motivos la apreciacion por
lo hecho a mano, el valor cultural y la originalidad de las piezas” (INEC, 2021, p. 18). Estos datos
respaldan el creciente interés de los consumidores por adquirir articulos con identidad, tradicion y

personalizacion, elementos que este proyecto busca fortalecer.
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A nivel de canales de venta, la demanda se ha visto bastante influenciada por la facilidad
de acceso al producto. Una gran parte de los consumidores desea contar con opciones tanto fisicas
como virtuales para realizar sus compras, esto exige una tener una estrategia de multicanalidad.
La cual constaria de implementacion una tienda en linea y una sélida presencia en redes sociales
son claves para capturar esta demanda que, aunque estén interesados en los productos artesanales,
aun no se cuenta con las suficientes alternativas accesibles y visibles.

2.3. Oferta

La oferta de productos artesanales personalizados en Sangolqui se distingue por su amplia
gama de articulos que reflejan la creatividad y la cultura de la region. Esta variedad abarca desde
elementos decorativos, como ceramicas Yy textiles, hasta accesorios personalizados, como joyeria
y regalos singulares. La calidad de los materiales empleados y la meticulosidad en el proceso de
fabricacion son caracteristicas clave que diferencian estos productos de los fabricados en masa.
Ademas, la posibilidad de personalizacion lo cual permitira a los consumidores obtener articulos
que se adapten a sus preferencias y necesidades particulares, lo que afiade un valor emocional y
Unico a cada pieza. No obstante, la oferta también enfrenta retos, como la competencia de
productos industriales y la necesidad de concienciar a los consumidores sobre las ventajas de optar
por articulos artesanales.

2.4.  Fichas de Observacion

Las fichas de observacion son claves para analizar nuestro entorno competitivo, nos
permite identificar las fortalezas y debilidades de negocios que son similares al nuestro. En este
caso se ha podido recopilar algunos datos muy relevantes de 3 tiendas de artesanias que estan

ubicadas en Sangolqui, esto con el objetivo de conocer como manejan sus negocios, en las fichas
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se podran observar varios aspectos a destacar, tales como son, calidad de sus productos, precios,

formas de pago, métodos de produccidn, atencion al cliente entre otros aspectos.

Tabla 1. Ficha de observacion del primer competidor

Ficha de Observacion #1

Nombre del Competidor Ubicacion Tienda De Artesanias
Calidadde| Precios Canales de Promocion Aten.mon al
S Cliente
éo Productos
@V ' materiales | Medios (25- Redes sociales, ferias Regular
W Sangolqui, AV | ocales | 60 USD) locales
é\’ Atahualpa y 17 de ["orarios
© unio Formas de Ventas en
L& J de Gama de Productos )
s . Pago Linea
\/‘? Atencion
< .| Efectivo, L
Lun - Séb: ) Joyeria, ceramicas,
9am - 6pm tarjetas decoracion No
P debito/crédito
Ubicacion Métodos de Produccion
Elaborado por el autor Mala Artesanal

Nota: Se detallan fortalezas y debilidades del negocio “El Arte en las Manos”.

Tabla 2. Ficha de observacion del segundo competidor

Ficha de Observacion #2

Elaborado por el autor

Nombre de Competidor Ubicacion Tienda De Artesanias
Calidad de . . . Atencion al
Precios Presencia en Linea .
Productos Cliente
Sangolqui, Calle _ — — ~
eV Espiﬁaqy Garcia Media, | Competitivos Publicidad en linea, Buena,
\>) Moreno. Diagonal mezcla | (15-45 USD) | recomendaciones bocaa | interaccion
\Y’ [M i '8 d Horarios Formas de Ventas en
S al Vunicipio e de Gama de Productos )
e} Rumufiahui o Pago Linea
A Atencion
O\? Lun - Do Efectivo, Ropa, accesorios, regalos No
< 10am - 8pm| transferencias pa, 16
Ubicacién Métodos de Produccion
Buena Semi-industrial

Nota: Se registran aspectos claves de “El Gato en la Luna”, incluyendo precios y atencion al

cliente.
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Ficha de Observacion #3

Elaborado por el autor

Nombre de Competidor Ubicacion Tienda De Artesanias
Calidadde| Precios Presencia en Linea Ate n_C|on al
Cliente
Productos
. . Excelente,
. Ah?’ Altos (40-100 | Redes sociales, tienda web
Sangolqui, Calle | materiales USD) ronia son muy
Pichincha y Sucre, [reciclados y prop atentos con el
- Sector Par Horarios
¥ que
Q/Q\ Turismo de Formas de Gama de Productos Ven:t asen
o ., Linea
s Atencion Pago
(o\?? Lun - Vie: Efectivo, Alta, sitio
Qi\((/ 8am- 7pm, tarjetas, Bisuterias, souvenirs web
v Sab: 9am - PayPal, profesional y
Ubicacién Métodos de Produccion
Muy Buena Artesanal

Nota: Andlisis de “Artesanias Emily”, con enfoque en calidad ecologica y presencia digital.

Analisis de los competidores Fortalezas — Debilidades

1. EL Arte en las manos

Fortalezas:

o Buena calidad de productos con materiales locales.

o Diversidad de productos: joyeria, ceramicas, decoracion.

o Participacion en ferias locales y redes sociales.

o Acepta tarjetas (crédito y débito), lo que facilita las ventas.

Debilidades:

o Ubicacion desfavorable, lo que puede limitar el trafico de clientes.

o Atencion al cliente regular, lo que afecta la experiencia de compra.

« No tiene ventas en linea, perdiendo oportunidades digitales.

e Horarios limitados: no atiende los domingos.
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2. El Gato en la Luna
Fortalezas:

Precios competitivos, accesibles al publico (15-45 USD).

Buena atencion al cliente e interaccion amigable.

o Tiene amplia gama de productos: ropa, accesorios, regalos.

« Horario extendido: abierto todos los dias, incluidos domingos.

o Meétodos de pago flexibles: efectivo y transferencias.

« Ubicacion buena, en el centro urbano.

e Aprovecha publicidad en linea y recomendaciones boca a boca.

Debilidades:

o Calidad media de productos (mezcla materiales locales e importados).

« No tiene ventas en linea, lo que limita su expansion digital.

e Produccion semi-industrial, puede afectar la percepcion de autenticidad artesanal.
3. Artesanias Emily

Fortalezas:

Alta calidad con enfoque ecologico: uso de materiales reciclados y naturales.

« Excelente atencion al cliente.

o Alta presencia digital: redes sociales y tienda web propia.

e Ventas en linea bien desarrolladas, incluyendo pasarelas de pago como PayPal.
e Ubicacion muy buena: sector turistico (Parque Turismo).

o Diversidad de productos: bisuteria, souvenirs.

e Produccion artesanal, lo que agrega valor.

Debilidades:
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e Precios altos (40-100 USD), podria excluir a ciertos segmentos.

« No atiende los domingos (dia turistico clave).

o Lavariedad de productos es mas limitada en comparacién con otros.
2.5. Encuestas y presentacion de resultados

Figura 1. Nivel de conocimiento de tiendas artesanales en Sangolqui
¢Conoce tiendas de artesanias en la ciudad de Sangolqui?

95 respuestas

® si
® No

Nota: El 70% de los encuestados conoce al menos una tienda artesanal en la ciudad.

El 70% de los encuestados afirmd conocer tiendas de artesanias en Sangolqui. Esto
demuestra que existe cierta presencia del sector artesanal en la ciudad. Sin embargo, un 30% indicé
no conocer ninguna tienda. Esto refleja una oportunidad para fortalecer la visibilidad del negocio.

La difusion efectiva permitird captar nuevos clientes potenciales.



26

Figura 2. Frecuencia de compra de artesanias en el ultimo afio

iHa comprado articulos artesanales el dltimo ano?
95 respuestas

@ s
@ No

Nota: Solo el 41,4% adquiri6 articulos artesanales en los ultimos 12 meses.

El41,4% de los encuestados declar6 haber comprado articulos artesanales durante el Gltimo
afio, mientras que el resto no lo ha hecho. Este resultado evidencia una baja frecuencia de
adquisicion de estos productos, lo que puede deberse a varios factores como la falta de promocion,
accesibilidad o variedad en la oferta actual. También podria estar relacionado con la percepcién
del precio, la funcionalidad del producto o la visibilidad de los puntos de venta. Es fundamental
que el negocio analice como generar una conexién mas constante con los consumidores, ofreciendo
productos Utiles, accesibles y con un alto valor emocional o cultural.

Figura 3. Frecuencia con la que los consumidores compran productos artesanales

i Con qué frecuencia compra productos artesanales?
95 respuestas

@ Una vez al mes o mas
@ Cada 2 o 3 mesas

® Una vez al afio

@ Casi nunca

@ Munca
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Nota: El 36,7% declard casi nunca adquirir este tipo de productos.

Los resultados muestran que el 36,7% de los encuestados casi nunca compra productos
artesanales, lo cual refleja una baja frecuencia de consumo. Esto podria estar influenciado por la
limitada presencia de tiendas fisicas accesibles, la falta de habitos de compra relacionados con este
tipo de productos o una escasa oferta innovadora. Ademas, es posible que el publico objetivo no
perciba aun el valor funcional o simbdlico de las artesanias frente a productos industrializados.
Frente a esta situacion, es esencial promover campafias que refuercen el sentido cultural,
emocional y sostenible de los articulos artesanales.

Figura 4. Procedencia de los encuestados

i Reside actualmente en Sangolqui o sus alrededores?

95 respuestas

® si
@ No

Nota: El 79,3% reside en Sangolqui o sus alrededores, consolidando el mercado local.

El 79,3% de los encuestados reside en Sangolqui o en zonas cercanas, lo cual reafirma que
este mercado es geograficamente adecuado para la instalacion del local fisico del emprendimiento.
Esta cercania es una ventaja estratégica para la fidelizacion de clientes y la creacion de una red
solida de consumidores habituales. Ademas, facilita la realizacion de eventos presenciales, talleres
0 demostraciones artesanales que generen un mayor vinculo con la marca. También implica que
se puede trabajar con entregas locales a domicilio de forma eficiente y con bajo costo logistico.

¢Qué tipo de artesanias suele adquirir? (Puedes marcar mas de una)
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Figura 5. Tipos de artesanias mas demandadas

i Qué tipo de artesanias suele adquirir? (Puedes marcar mas de una)
95 respuesias

Decoracion del hogar 11 (35,5 %)

Bisuteria y accesonios 13(41.9 %)
Ropa y lextiles 5{16.1 %)
Juguetes o recuerdos 16 (51.6 %)
Utiltarios (tazas, cuencos, elc.)

No suelo comprar arfesanias 2 (6,5 %)

0 5 10 15 20

Nota: Los juguetes, recuerdos y bisuteria encabezan las preferencias de compra.

Segun los resultados, los productos mas demandados son juguetes o recuerdos (53,3%),
bisuteria y accesorios (43,3%) y decoracion del hogar (33,3%). Esto refleja que el mercado valora
especialmente los productos funcionales o con carga emocional, lo cual es comln en los articulos
tipo regalo o coleccionables. El negocio debe priorizar el desarrollo de estas lineas de producto,
con disefios creativos, materiales de calidad y opciones personalizadas. La decoracién del hogar
también representa una oportunidad, especialmente si se enfoca en piezas practicas que mantengan
un estilo artistico distintivo

Figura 6. Preferencia de canal de compra (fisico o digital)

¢ Preferiria comprar artesanias en tienda fisica, en linea o ambos?
95 respuestas

@ Tienda fisica
@ Enlinea
® Ambos

Nota: El 48,4% prefiere combinar tienda fisica con tienda en linea.
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Casi la mitad de los encuestados con el (48,4%) expresd preferencia por una experiencia
de compra que combine tienda fisica y tienda en linea. Esto revela la importancia de implementar
una estrategia de multicanalidad que permita al cliente escoger el medio que le resulte mas
comodo. Un 32,3% prefiere comprar exclusivamente en tienda fisica, lo cual indica que ain hay
un segmento que valora la experiencia presencial y sensorial de ver y tocar el producto. Por otro
lado, un 19,4% se inclina Gnicamente por la compra en linea, lo que refuerza la necesidad de
desarrollar un canal digital robusto y amigable.

Figura 7. Rango de precios dispuesto a pagar por artesanias

¢Qué rango de precio estaria dispuesto(a) a pagar por una artesania personalizada?

95 respuestas

@ Menos de 35
@ Entre 35 v $10

Entre $10 y 520
@ Mis de 520

Nota: La mayoria pagaria entre 5y 20 délares por producto.

El analisis muestra que el 41,9% de los encuestados pagaria entre $5 y $10, mientras que
el 32,3% estaria dispuesto a pagar entre $10 y $20. Estos precios representan un segmento un poco
mas competitivo y a la vez que es accesible para la mayoria del mercado, es por eso que se tiene
que considerar como base para reestructurar los de precios. Hay que asegurarse de que los costos

de produccion nos ayuden a mantener margenes razonables sin sacrificar lo que es la calidad.
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Figura 8. Conocimiento de artesanos locales

i Conoce artesanos locales en su zona?

95 respuestas

® si

@ No

@ He escuchado de ellos pers No CONOZCo
directamenis

Nota: Més del 60% de los encuestados no tiene relacién directa con artesanos.
Un 41.9% no conoce artesanos locales, pero otro 38.7% solo ha oido de ellos.

Se puede evidenciar que existe bastante desconexion entre los artesanos locales y la
comunidad en general, mas del 60% de los encuestados afirman que no tienen relacion directa con
ellos. Esto abre una oportunidad clave para la mejora del proyecto, se puede mejorar la visibilidad
y se puede promocionar mas a los artesanos a través de nuestra tienda.

Figura 9. Factores determinantes en la compra de artesanias
¢Cual seria su motivacién para comprar un producto artesanal personalizado?
95 respuestas

@ Es un regalo Gnico

@ Refieja mis gustos o identidad
@ Apoyo al trabajo local

@ Calldad del producto

Nota: La calidad y la identidad personal son los elementos més valorados.
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o EI 35.5% menciona la calidad del producto.
o Por otro lado, el 29% indica que el producto refleja sus gustos o identidad

La mayoria afirma que la calidad es un factor muy importante y crucial al momento de
comprar un articulo artesanal personalizado. Con este pensar de los encuestados habra que
enfocarnos en mantener unos muy altos estandares de calidad. Sin quitar también el deseo de que
los productos puedan reflejar la identidad personal.

Figura 10. Principales motivaciones para adquirir artesanias

£Qué le motivaria mas a comprar una artesania local? (Puedes marcar mas de una)
95 respuestas

Apoyar la economia kocal 11 (35,5 %)

Originalidad y disefio (nico 14 (45,2 %)
Relacidn calidad-precio 14 (45,2 %)
Valor cultural del producto 12 (38,7 %)
Poder personalizario 12 (38,7 %)
V] 5 10 15

Nota: La relacion calidad-precio y la originalidad destacan como los factores clave.

Los motivos que mas incentivarian la compra de una artesania local son:

e Relacion calidad-precio con el (45,2%) y la Originalidad y disefio Gnico que tiene el (45,2%)
también.

La relacién Calidad — Precio se puede apreciar que es muy importante, esto puede ser
fundamental al momento de adquirir artesanias. Sim embargo hay que buscar una forma de ser
mas competitivos y poder ofrecer un gran valor significativo al comprar artesanias locales. La
originalidad es igualmente importante, lo que sugiere que los consumidores buscan productos que

se destaguen y sean unicos.
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Figura 11. Interés en realizar compras de artesanias en linea

éLe interesaria realizar pedidos en linea o por catalogo digital?

95 respuestas

& si
& Mo

No estoy segurala

Nota: El 67,7% se muestra dispuesto a comprar por catalogo digital o tienda virtual.
e Conel 67.7% la gente afirma estar interesada en pedidos en linea o por catalogo digital, lo que
confirma la necesidad de tener una tienda virtual o redes sociales activas.

Este alto interés en las compras en linea indica una tendencia hacia la digitalizacion en el
consumo de productos artesanales. Esto resalta la necesidad de establecer una presencia en linea
robusta, que incluya una tienda virtual y un catalogo digital accesible. Se puede implementar
herramientas que puedan facilitar llegar a un mercado mucho mas amplio para poder mejorar la
experiencia del cliente al realizar pedidos en linea.

Figura 12. Materiales més atractivos para los consumidores

¢Que materiales le llaman mas la atencion en productos artesanales?

95 respuestas

@ Madera
@ Cerdmica
Tela
@ Piedras naturales
@ Matesiales reciclados

Nota: La telay la madera lideran las preferencias, seguidas de ceramica y reciclados.
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Se puede ver que existe mucho mayor interés em productos elaborados con:
e Tela(32,3%)
e Madera (19,4%)
o Cerémica, materiales reciclados y piedras naturales (cada uno con 16,1%)
La tela destaca como el material mas atractivo, esto nos sugiere que se puede cambiar la
linea de enfoque del negocio. Tampoco hay que descuidar a los demas materiales ya que existe
también mucha igualdad en cuanto a la preferencia de estos materiales.

Figura 13. Disposicidn a recomendar tiendas de artesanias

¢ Recomendaria una tienda de artesanias locales a familiares o amigos?

95 respuestas

@ Si
@ Tal ver
Mo

Nota: El 71% recomendaria con seguridad una tienda artesanal a familiares o amigos.
e EI 71% recomendaria una tienda de artesanias locales a sus familiares o amigos.
e EI29% lo haria "tal vez", y nadie respondié "no".
Esto es muy positivo, la gran mayoria esta dispuesta a recomendar una tienda de artesanias,

con esto serd mas sencillo poder apoyar y promover las tiendas artesanias y asi conseguir una base

solida para ayudar a crear una comunidad de consumidores.
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Figura 14. Intencion de regalar artesanias personalizadas

iConsideraria regalar una artesania personalizada como obsequio?

95 respuestas

@ 5i. definitivamente
@ Tal vez
Mo

Nota: El 61,3% considera definitivamente hacerlo en ocasiones especiales.
El 61,3% considera definitivamente regalar artesanias personalizadas.
e EI29% lo considera como posibilidad, y solo el 9,7% no lo haria

La gran mayoria ve las artesanias como un regalo significativo, probablemente por su
caracter unico, personalizado y simbdlico. Esto abre la posibilidad de posicionar los productos
artesanales no solo como decoracion o uso personal sino también como regalos para fechas
especiales.

La disposicion a regalar artesanias personalizadas sugiere que los consumidores ven valor
en la singularidad y el significado emocional de estos productos. Esto abre oportunidades para
posicionar las artesanias no solo como articulos de uso personal, sino también como regalos
significativos para ocasiones especiales. Las estrategias de marketing pueden enfocarse en resaltar

esta caracteristica.
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Figura 15. Percepcion del valor especial en productos reciclados.

:Considera que los productos artesanales hechos con materiales reciclados tienen un valor
especial frente a los productos convencionales?

95 respuestas

® Si, mucho
® Si, algo
No mucho

® No

Nota: Més del 50% reconoce un valor diferencial en articulos elaborados con materiales
reciclados.

e El32,3% considera que tienen “algo” de valor especial.

e E119,4% cree que tienen “mucho” valor especial.

o Elresto no valora significativamente esta diferencia.

Més del 50% del pablico reconoce un valor diferencial en los productos hechos con
materiales reciclados, lo que evidencia una conciencia ambiental creciente.

La percepcion de un valor especial en los productos hechos con materiales reciclados indica
una creciente conciencia ambiental entre los consumidores. Esto puede ser un punto de venta
importante para el negocio, ya que resaltar el uso de materiales sostenibles puede atraer a un
segmento de mercado que valora la responsabilidad social y ambiental.

2.6.  Estrategias de mercado
Ofrecer productos artesanales personalizados a precios accesibles:

Diferenciarse de la competencia, como "Artesanias Emily", al ofrecer productos de calidad

a precios mas bajos. Esto atraerd a un publico mas amplio, manteniendo el valor artesanal y

fomentando la conexién con el cliente.



36

Se ofreceran varias promociones especiales en productos personalizados, como descuentos
por la compra de multiples articulos o precios especiales en fechas clave (Dia de la Madre, San
Valentin Navidad, etc).

Todo esto con un respectivo analisis de precios de la competencia para establecer un rango
de precios competitivo.

Crear una Tienda en Linea y Pagina Web en linea profesional:

Aprovechar la falta de presencia en linea de competidores como “El Arte en las Manos” y
“El Gato en la Luna” mediante el desarrollo de una pagina web funcional y Tienda en linea con un
catalogo atractivo, carrito de compras y opciones de pago seguras, facilitando asi el acceso a los
productos.

Se implementaran estrategias de SEO para mejorar la visibilidad de la tienda en linea y se utilizaran
anuncios pagados en redes sociales para atraer trafico.
Experiencias Interactivas:

Se organizaran talleres donde los clientes puedan aprender a hacer artesanias, lo que no
solo les permite experimentar el proceso, sino que también crea un vinculo méas fuerte con tu
marca. También se realizaran eventos especiales en fechas clave (como ferias de artesania) donde
los clientes puedan interactuar con los artesanos y ver el proceso en vivo.

Atencion personalizada al cliente:

Ofreceremos un servicio calido y cercano, destacandose frente a competidores como “El
Arte en las Manos”. Proporcionaremos asesoria en personalizacion y seguimiento post-venta para
crear una experiencia de compra memorable y fomentar la fidelizacién.

Entrenaremos al equipo constantemente para ofrecer un servicio al cliente excepcional,

enfatizando la importancia de la atencion calida y la asesoria en personalizacion.
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Lanzar una linea ecolégica:

Introducir productos elaborados con materiales reciclados o naturales, inspirdndose en
“Artesanias Emily”. Esta linea debe tener disefios unicos y funcionales, atrayendo a un publico
consciente del medio ambiente y diferenciando la oferta.

Identificaremos a proveedores de materiales reciclados para desarrollar productos que utilicen
estos materiales destacando asi los beneficios ambientales y la exclusividad de los disefios que
vamos a ofrecer.

Programa de fidelizacion:

Se implementara una tarjeta digital que permita a los clientes acumular puntos por cada
compra. Al alcanzar ciertos niveles, se ofreceran descuentos, productos de regalo o envios
gratuitos, incentivando asi la repeticion de compras y la lealtad a la marca.

También se disefiara un programa de puntos (por ejemplo, 1 punto por cada dolar gastado)
y qué de recompensas se ofrezcan (descuentos, productos gratis, envios gratuitos).

2.7.  Propuestas de Valor Digital
Compra réapida y segura desde cualquier lugar

"Ofreceremos una tienda en linea facil de usar, donde puedes explorar y comprar nuestras
artesanias desde la comodidad de tu hogar, con métodos de pago seguros y confiables."”
Catélogo digital 24/7

"Tendran acceso a nuestro catalogo digital disponible las 24 horas, los 7 dias de la semana,
con productos Unicos y siempre actualizados.”

Figura 16. Tienda en linea de Manos Habiles EC
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Descubre la magia de la artesania ecuatoriana, donde cada pieza cuenta una historia. En Taller Manos Habiles EC, fusionamos la tradicion con la
creatividad para ofrecerte esculturas Gnicas en ceramica y metal, inspiradas en la cultura, la naturaleza y la identidad de nuestro pals.

[ Explora nuestra coleccién y encuentra esa obra especial que llenara tu espacio de arte y significado.
? Hecho a mano con pasién, directamente desde el corazén de los Andes.

@@ iEnvios a todo el pais! Adquiere tu pieza favorita hoy mismo.

b,

Céndor Dorado Elefante Buho Est Colibri Extragrande
$35.00 $12.50 $8.00 $250.00
Compre ahora Compre ahora Compre ahora Compre ahora

Pelicano Huevo de Avestruz
$135.00

Nota: Plataforma virtual disefiada para facilitar la compra rapiday segura desde cualquier lugar.

Personalizacion al alcance de un clic

"Disefiaremos y personalizaremos tus artesanias directamente desde nuestra tienda en
linea, eligiendo materiales, colores y mensajes especiales."
Envios rapidos y seguimiento en linea

"Recibe tus artesanias en casa con nuestros servicios de entrega nacional, con opcién de
rastreo en tiempo real."”
Asesoria virtual personalizada

"Contamos con atencion via WhatsApp y redes sociales para resolver tus dudas y ayudarte
a elegir el mejor regalo artesanal.”

Figura 17. Pagina Oficial en Facebook



@

Manos Habiles Ec

Porta servilletas de colibri ! @
Parque Turismo, Sangolqui, Ecuador Material: Ceramica y Bronce
Precio unitario 10$
. 098869 9281 Medida: 8x6cm

{ manoshabilesec@gmail.com
> manoshabilesec.wixsite.com/my-site-6

Promocionar sitio web

Todavia sin calificar (O opiniones) o

<

Nota: Canal digital utilzado par interactuar con clientes y promocionar los productos.
La eleccion de Facebook como canal digital se fundamenta en su amplio alcance y
diversidad de usuarios, porque estadisticamente hablando sigue siendo la red social mas utilizada

en el Ecuador, especialmente por adultos y familias, lo que permite llegar a un pablico mucho
mas amplio y diverso. Aparte, ofrece varias herramientas como son marketplace, anuncios
segmentados y grupos comunitarios donde los artesanos pueden dar a conocer su trabajo de una

manera efectiva.
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Figura 18. Pagina oficial en Tiktok

e 8 tiktok.com,
va @ FORMATO: envenidos al Sis. Area personal ¥ Equipc ales.. ister - Inicio U Informes de Cump @ DIAGRAMA DI
tallermanoshabiles Manos Habiles Ecuado
2, Siguiendo Mensaje 2

7 Siguiendo 194 Seguidores 255 Me gusta
Para ti A Taller Manos Hébiles Ec. artesania 100% a mano

Explorar

S Siguiendo i Videos » i ar  Méds antiguos

o Friends
Cargar
Actividad
Mensajes

LIVE

-+ Mas

Cuentas que sigues

Tais &
taisvasquez19

o Ale
al eee003

-

ante contenido audiovisual creativo.

;.
@ Rukito 2!

Nota: Red social enfocada en Ilegér a publicos jéenes medi

TikTok actualmente es la red de mayor crecimiento entre jovenes y adultos jovenes,
quienes son un publico clave para artesanias personalizadas. EIl formato de videos cortos permitira
mostrar un adecuado proceso artesanal, transmitir autenticidad y viralizar contenido con un muy
bajo costo de publicidad. Esto llega a generar mayor alcance y engagement emocional con los

consumidores.



3.1. Localizacién

Seleccionar la localizacién es un factor muy importante para que el negocio pueda tener

éxito. Es por eso que para tomar decisiones estratégicas en cuanto a la ubicacion se han evaluado

CAPITULO IlI: ESTUDIO TECNICO

diferentes alternativas geogréficas dentro de la ciudad de Sangolqui.

A continuacidn, se presentara un cuadro comparativo con la ponderacidn de algunos factores para

poder identificar la mejor opcién de localizacion para la tienda de artesanias.

Tabla 4. Localizacion de la planta

Localizacion de la planta

Factor de localizacion

Ponderacion

ALTERNATIVAS

83 A Parque Turismo San Rafael Cashapamba
Ubicacién Comercial 30 30 25 20
Pro_xw_nldad al Publico 15 15 20 10
Objetivo
Seguridad del Sector 10 10 10 15
Competencia Cercana 10 10 5 15
Nom_1at|vas Municipales y 10 25 20 15
Permisos
Vias de Facil Acceso 25 10 20 25
TOTAL 100 100 100 100

JUSTIFICACION

El Parque turismo es
una de las zonas mas
comerciales que
existen en sangolqui
actualmente

En San rafael tambien
existe una alta
afluencia de gentey
tambien cuenta con
bastante seguridad

Cashapamba tambien
maneja muy bien el
tema de la segurtidad
pero no cuenta con la
suficiente afluencia
de gente

Elaborado por el autor

Nota: Evaluacion de alternativas geogréaficas para la instalacion del negocio en Sangolqui.

La localizacion geografica de la tienda “Manos Habiles Ec” se detalla a continuacion:

Pais: Ecuador

Ciudad: Sangolqui

Provincia: Pichincha

Sector: Parque Turismo
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Se Alquilard un local el cual esta ubicado en el sector del Parque Turismo, la tienda se va
a situar en una zona con alta afluencia de puablico, asi también como areas turisticas y calles
principales. Esto aumentard la visibilidad y atraerd a méas clientes que estén interesados en las
artesanias.
3.2.  Tamafio Optimo
El local de cuenta con aproximadamente 100 mts?, el cual incluird un area de exhibicién
de 54 mts?, un area de produccién el cual contara con 21 mts?, de igual forma habra un area
enfocada en la Personalizacién que también tiene 21 mts?, para el bafio se dedicaron 18 mts?
aproximadamente, y como ultima area tenemos la Bodega el cual ocupara el mismo tamafio que el
bafio 18 mts2. Este tamafo serd mas que adecuado para mantener el orden y areas de trabajo

eficientes.

Tabla 5. Detalle de productos elaborados mensual y anualmente

# |Detalle
Item Productos Cantidad| Mensual |Anual

1|Llaveros personalizados de madera 150 150 1800
2|Cuadros artesanales decorativos 40 40 3120
3[Imanes decorativos pintados a mano 135 135 2700
4|Tazas pintadas a mano 70 70 3510
5[Carteras de cuero artesanal 35 35 4440
6|Porta-velas de ceramica 55 55 3240
7|Jabones artesanales con hierbas medicinales 50 50 1470
8|Figuras talladas en balsa 30 30 3600
9[Macetas pintadas a mano 75 75 2880
10| Tapices tejidos decorativos 25 25 4800
11|Cuadernos artesanales con tapa de cuero 40 40 2310
12|Posavasos artesanales 70 70 1800
13|Lapiceros decorados con técnicas artesanales 105 105 2160
14|Cajas de regalo decoradas con fibras naturales 45 45 2400
15|Joyeros pequefios de ceramica pintada 50 50 4200
16|Fundas de cojines con bordado étnico 60 60 6240
17|{Cuencos de barro para uso decorativo o espiritual 35 35 3762
Total de productos 1070 54432

Elaborado por el autor
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Nota: Se muestra la capacidad productiva proyectada, diferenciando volimenes mensuales y
anuales.
3.3. Distribucién

La distribucion de la infraestructura esta constituida de una manera funcional, esta
distribucion que se presenta tiene una adecuada separacion entre areas operativas, administrativas
y atencion al cliente. Se cuentan con varios espacios definidos como son, recepcion, area de
exhibicion, bafios, bodega, zona de personalizacion, area de produccion y oficina administrativa.
Esta organizacién de la infraestructura nos permite facilitar el flujo de trabajo, también ayudara a
almacenar materiales y tener una mejor experiencia tanto para los clientes como también para el
personal de trabajo.

Figura 19. Distribucion de la infraestructura (Layout)
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ENTRADA

Elaborado por el autor
Nota: El disefio incluye é&reas de exhibicién, produccion, personalizacion, bodega Yy

administracion.
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3.4.  Ingenieria del Proyecto
Se espera brindar un buen servicio para lo cual se requeriran las siguientes herramientas y
equipos:
Para el area administrativa se necesitaran los siguientes equipos:
— 1 computadora de escritorio
— 2sillas Ergonémica
— 1 calculadora
— 1 escritorio
— 1 panel de planificacion
— 1 caja fuerte
Con respecto al area de exhibicion se contaran los siguientes equipos:
— 4 estanterias de vidrio
— 2 vitrinas con seguridad
— 3 mesas de exhibicion
— 2 espejos decorativos
— 2 muebles de almacenamiento
Para el area de produccion se contaran con los siguientes equipos:
— 2 mesas grandes de trabajo
— 1 lijadora manual
— 2cinceles
— 2 martillos
— 2 pistolas de silicona

— 2sillas



— 1 caja de herramienta

— 1 prensa manual

— 2 taladros, uno manual y uno eléctrico
— 1 sierra caladora

— 1 banco de carpintero

— 1 compresor de aire

Para el area del bafio se contaran con los siguientes equipos:
— 1 kit de primeros auxilios

— 2 inodoros

— 1 lavamanos

— 1 secador

— 1espejo

— 2 papeleras con tapa

— 1 ambientador automatico

Con respecto al area de personalizacion se contaran los siguientes equipos:
— 2 escritorios de trabajo

— 1 impresora UV

— 2sillas

— 1 laptop

— 1 lupacon luz

— 2 guantes de precisién

— 1 mesade luz

— Plantillas de estampado

45
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— 1taburete
— 1 tablero magnético
Y por ultimo para el &rea de bodega se contaran con los siguientes equipos:

3 estanterias metalicas

2 palets

1 bascula digital

3 cajas pléasticas con tapa

3.4.1 Identificacion de Recursos Humanos

El equipo de trabajo propuesto para la tienda incluye diferentes perfiles que cubren todas
las areas operativas, comerciales y administrativas, lo que asegurara el buen manejo integral del
negocio.

Tabla 6. Recursos Humanos

Cargo Numero de personas Funcion Principal
Administrador 1 Coordinar y gestionar operaciones
Vendedor 1 Promover y vende productos
Artesanos 2 Crear y elaborar productos artesanales
Disefiador 1 Desarrolla conceptos y disefios de productos

Elaborado por el autor
Nota: Se identifican los perfiles y puestos necesarios para la operacion del negocio.
Roles de Pagos
El rol de pagos es fundamental para garantizar el cumplimiento de las obligaciones

laborales y tributarias, asi se puede mantener una adecuada gestion financiera y administrativa.
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Tabla 7. Rol de Pagos

ROL DE PAGOS

, Salario
NUmero . L . TOTAL
Detalle Empleados Area ok D.Trabajados Basm_o Sueldo + BS EMPLEADOS
Sectorial
Vendedor Exhibicion 1 30,00 481,61 680,58 680,58
Artesanos Produccion 2 30,00 470,00 664,17 1.328,35
Disefiador Personalizacion 1 30,00 471,41 664,17 664,17
Administrador Administrativa 1 25,00 490,71 561,69 561,69
TOTAL 5 1.913,73 2.570,61 3.234,78

Elaborado por el autor
Nota: Distribucion de sueldos y beneficios de ley para el personal contratado.

El total de sueldos que se pagara a los empleados mensualmente es de $ 3.234,78, en ese
valor ya se encuentran incluidos todos los beneficios de ley.
Beneficios Sociales

Los beneficios sociales constituyen una obligacion legal y un componente esencial en la
relacion laboral, estos beneficios garantizan a los trabajadores condiciones dignas y justas. En el
caso del proyecto Manos Habiles EC, se han calculado los valores correspondientes a aportes
patronales, vacaciones, décimos y demas obligaciones que exige la normativa ecuatoriana.

Tabla 8. Calculo de beneficios sociales

Calculo Beneficios Sociales
5;2;:3 o Splng | e IF:’:;:' Ll Vacaciones L Pat':;nal Per?c;nal
Sectorial Trabajadores [ Ganado | INGRESOS 8.33% Sueldo | Sueldo BENEFICIOS 12.15% | 9.4506
481,61 30| 481,61 481,61 40,12 40,13| 40,13 20,07 140,45 58,52 45,551
470,00 30| 470,00 470,00 39,15 39,17| 39,17 19,58 137,07 57,11 4442
470,00 30| 470,00 470,00 39,15 39,17| 39,17 19,58 137,07 57,11 4442
471,41 25| 392,84 392,84| 32,72| 32,74 32,74 16,37 121,11 47,73| 37,12
490,71 20| 327,14 327,14| 27,25| 27,26 27,26 13,63 109,94 39,71| 30,91
2383,73 - - 2141,59| 178,39| 178,47| 198,64 89,23 644,74| 260,2| 202,38

Elaborado por el autor

Nota: Proyeccion de aportes legales y beneficios laborales obligatorios.



3.4.2 ldentificacion de Recursos Materiales.

Tabla 9. Identificacién de recursos materiales

N° Detalle Cantidad Area Valor Unitario (USD)|Valor Total (USD)
1 |Computadora de escritorio 1 Administracion 550,00 550,00
2 |Silla ergonémica 2 Administracion 80,00 160,00
3 [Calculadora 1 Administracion 19,00 19,00
4 |Escritorio 1 Administracion 90,00 90,00
5 [Panel de planificacion 1 Administracion 5,00 5,00
6 [Caja fuerte 1 Administracion 10,00 10,00
7 |Estanteria de vidrio 4 Exhibicion 75,00 300,00
8 [Vitrina con seguridad 2 Exhibicion 58,00 116,00
9 [Mesa de exhibicion 3 Exhibicion 85,00 255,00
10 |Espejo decorativo 2 Exhibicion 12,00 24,00
11 [Mueble de almacenamiento 2 Exhibicion 45,00 90,00
12 |Mesa grande de trabajo 2 Produccién 120,00 240,00
13 |Lijadora manual 1 Produccion 35,00 35,00
14 [Cincel 2 Produccion 3,00 6,00
15 [Martillo 2 Producciéon 12,00 24,00
16 |Pistola de silicona 2 Producciéon 3,00 6,00
17 |Silla 2 Producciéon 16,00 32,00
18 [Caja de herramienta 1 Producciéon 55,00 55,00
19 |Prensa manual 1 Producciéon 49,00 49,00

20 |Taladro manual 1 Producciéon 30,00 30,00

21 |Taladro eléctrico 1 Producciéon 45,00 45,00

22 |[Sierra caladora 1 Producciéon 40,00 40,00

23 [Banco de carpintero 1 Producciéon 300,00 300,00

24 [Compresor de aire 1 Produccién 90,00 90,00

25 [Kit de primeros auxilios 1 Barfio 8,00 8,00

26 [Inodoro 2 Barfio 74,00 148,00

27 |Lavamanos 1 Bario 18,00 18,00

28 |Secador de manos 1 Bario 30,00 30,00

29 |Espejo 1 Bario 16,00 16,00

30 [Papelera con tapa 2 Bafo 8,00 16,00

31 |Ambientador automatico 1 Bario 12,00 12,00

32 |[Escritorio de trabajo 2 Personalizaciéon 112,00 224,00

33 [Impresora UV 1 Personalizaciéon 270,00 270,00

34 |Silla 2 Personalizaciéon 14,00 28,00

35 |Laptop 1 Personalizacion 750,00 750,00

36 [Lupa con luz 1 Personalizacion 18,00 18,00

37 [Guantes de precision (par) 2 Personalizacion 5,00 10,00

38 |Mesa de luz 1 Personalizacion 36,00 36,00

39 |Plantillas de estampado 1 Personalizacion 4,65 4,65

40 |Taburete 1 Personalizacion 8,50 8,50

41 [Tablero magnético 1 Personalizacion 67,05 67,05

42 |Estanteria metalica 3 Bodega 35,13 105,39

43 |Palets de plastico 2 Bodega 14,41 28,82

44 |Béscula digital 1 Bodega 42,00 42,00

45 |Caja plastica con tapa 3 Bodega 3,99 11,97

TOTAL 4423,38

Elaborado por el autor

Nota: Detalle de equipos y herramientas requeridas para cada area del taller.
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Total, por Area: En la siguiente tabla se puede apreciar el valor total por areas

Tabla 10. Total, por areas

Administracion 834,00
Exhibicion 785,00
Produccion 952,00
Bario 248,00
Personalizacion 1416,20
Bodega 188,18
TOTAL 4423,38

Elaborado por el autor
Nota: Resumen de costos de implementacion por cada area del negocio.
3.5.  Proceso Productivo

El proceso productivo de la tienda no solo abarca lo que es la fabricacion de artesanias
como tal, sino que también incluye una investigacion de mercado, seleccion de productos,
adquisicion de materiales y de mas. Recalcando asi que la eficiencia y calidad en cada una de las
etapas son fundamentales para poder satisfacer las necesidades de los clientes, todo este es para

poder garantizar la viabilidad del negocio.
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Figura 20. Proceso productivo de la tienda

PROCESO PRODUCTIVO
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moldeado, etc.

Elaborado por el autor
Nota: Flujo de actividades desde la adquisicion de materiales hasta la personalizacion y venta.
3.6. LaCasa de la Calidad

La casa de la calidad ayudara a identificar las necesidades que tengan con clientes, ya que
es una gran herramienta que nos ayudara a calificar varios gustos del cliente, para esta ocasion se
han escogido los siguientes aspectos, tales como son: La calidad del producto, Variedad de

productos, Atencion al cliente, Experiencia de compra y Personalizacion.



Figura 21. Casa de la calidad
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1 2 3 4 5 6
Calidad del producto 5 5 1 3 3 1 1 4 3 5
Variedad de productos 4 3 3 3 5 4 5 4 2 4
Precio Asequible 3 4 5 0 1 5 0 4 5 3
Atencion al cliente 4 2 5 3 2 3 5 3 4 5
Experiencia de Compra 5 2 1 5 1 2 1 4 3 1
Personzalizacién a4 4 2 3 1 0 3 5 2 3
Importancia ponderada respecto los requerimientos del 83 65 76 55 58 62 00
cliente (Absoluta)
Evaluacion ponderada de los
requisitos del cliente respecto a los 1.245 845 608 605 870 620
del priducto ABSOLUTA
PRIORIDAD 1 2 5 4 2 3
74 NOSOTROS 4 2 1 2 1 3
EVALUACION
COMPARATIVA COMPETENCIA 2 3 3 3 3 4 1
COMPETENCIA 3 5 1 4 1 3 2

Elaborado por el autor

Nota: Matriz que relaciona los requerimientos del cliente con los atributos del producto.

La matriz de la casa de la calidad muestra lo siguiente:

Los resultados de la casa de la calidad muestran que hay dos aspectos claves para llegar a poder

impulsar el negocio los cuales son: Materiales de alta calidad y Precios competitivos basados en

el costo de produccion y el mercado.

Para los materiales de calidad

Se implementar un sistema de evaluacion y seleccion de proveedores el cual garatizara el

debido abastecimiento de materiales con muy altos estandares. Se estableceran controles de

calidad en la recepcion de insumos y capacitara al personal, todo esto para los materiales tengan

una correcta manipulacion y almacenamiento. Esta estrategia asegurara que cada producto final




52

Ilegue a mantenga un nivel de calidad constante, lo que se traduce en mayor satisfaccion del
cliente ya la vez la reduccion de reprocesos en los articulos que se elaboren.
Por otro lado para los precios competitivos basados en el costo de produccion y el mercado
Se va a disefiar una estructura de costos detallada la cual permitira conocer con exactitud
todo los gastos que involucran a cada producto incluyendo, materiales, mano de obra, costos
operativos. Adicionalmente se definira una politica de precios que llegue a ser flexible, osea
poder ajustar los valores segtn la demanda que existe, todo esto sim comprometer la rentabilidad
del negocio. Con esto se conservara una buena relacion calidad-precio-relacion, asi se
mantendra un mayor numero de clientes y de esa manera tambien asegurar la sostenibilidad

economica del negocio.



53

CAPITULO IV: ESTUDIO TECNICO
4.1. Direccion Estratégica
4.1.1 Mision
En Manos Habiles Ec, nuestra mision es ofrecer artesanias Unicas y personalizadas de alta
calidad, para eso combinaremos la tradicion e innovacion buscando siempre satisfacer las
necesidades de los clientes, impulsaremos la economia local mediante la generacion de empleo
digno, nos aseguraremos de brindar un servicio excepcional que este orientado a la preservacion
de la cultura.
4.1.2 Vision
Ser una tienda lider y referente de artesanias personalizadas en Sangolqui y la provincia de
Pichincha, poder ser reconocidos tanto por la autenticidad de nuestros productos como también
por la calidad e innovacion. Queremos ser consolidados como referentes en la comercializacion
de artesanias mediante plataformas fisicas y digitales, para promover asi el crecimiento
economico.
4.1.3 Valores
e Creatividad e Innovacion: Se valorara la originalidad de cada pieza, fomentaremos la
innovacidn en cada disefio que se realice, dando un toque de vida a productos originales que
puedan reflejar la personalidad y necesidad que requiera cada cliente.
e Calidad y Excelencia: La calidad no solo serd un objetivo, sera una promesa en todo producto
que elaboremos. Se seleccionara de manera minuciosa los materiales y de igual manera se
cuidara cada detalla que exista en el proceso de elaboracion, todo esto para garantizar la

excelencia en los acabados y asi poder satisfacer al cliente.
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e Honestidad y Transparencia: Trabajaremos con sinceridad, ética y compromiso en cada paso
del negocio. Mantendremos muy buenas relaciones con nuestros proveedores, colaboradores y
clientes, tratando de mantener siempre en claro nuestros procesos y costos. Esta transparencia
sera la base de nuestra reputacion, y si, creemos que la honestidad es un factor clave para poder
construir vinculos sélidos y duraderos.

e Responsabilidad Social: Se apoyaran a los artesanos y proveedores locales, con generacion
de oportunidades de trabajo. Se busca que nuestras acciones aporten positivamente a la
comunidad, buscando siempre la preservacion de las tradiciones.

4.1.4 Slogan
= “El arte de lo hecho a mano”

Esta frase transmite autenticidad, creatividad y la dedicacién a lo artesanal. Hace énfasis
en que cada producto no es solo una simple pieza, sino que es una obra Unica que es creada
manualmente.

Eluso de la palabra “arte” eleva el nivel de la artesania, vinculandola directamente con una
expresion artistica. Y por ultimo la expresion “de lo hecho a mano”, esta llega a resaltar la identidad
y tradicion local la cual es una caracteristica que se aprecia mucho tanto en el mercado nacional
como internacional.

4.1.5 Logotipo

Figura 22. Logotipo de Manos Habiles Ec

&
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Artesasia de Excelencia
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Nota: El colibri simboliza creatividad, libertad y conexién con la naturaleza.

e Colibri en vuelo: Simbolo principal del Logotipo. El colibri se relaciona directamente con la
libertad, la creatividad, la agilidad y la belleza, todas esas cualidades se pueden asociar a la
labor artesanal. Este tipo de ave es caracteristica de América latina y hace referencia a la
conexion que tiene con la naturaleza y las raices culturales.

Colores del logotipo: Los colores del logotipo estan en blanco y negro, por lo tanto:

e Fondo negro: denota elegancia, sobriedad y profesionalismo.

e Elementos blancos (colibri, letras y lineas): Estos elementos aportan contraste y claridad, lo
cual refleja la pureza, calidad y simplicidad. El blanco también llega a representar la
transparencia y la artesania hecha con honestidad.

Tipografia: Nombre “Manos Habiles Ecuador™:

e Estilo: Serif decorativa, con ligeros detalles artisticos en las letras, especialmente en las letras

e Impresion: Profesional, tradicional y artesanal, con un toque elegante.

e Transmite una mezcla de seriedad y arte, reforzando la idea de productos finos y que son
cuidadosamente elaborados.

Texto “Galeria Taller”:

e Estilo: Cursiva 0 manuscrita, simulando una firma artistica o caligrafia manual, lo cual refuerza
la identidad de “lo hecho a mano”.

e Hace referencia a la cercania, personalizacion y atencion al detalle.

Texto “Artesania de Excelencia”:

e Estilo: Manuscrita en cursiva, delgada.



sino de alto nivel y digno de admiracion.

Paleta de colores corporativos

4.2

Tonos principales: #FFFFFF - # 000000

Anélisis FODA

Colores secundarios: #020202 - #E4E4E4 — #818181 - #C5C5C5

El andlisis FODA permitira identificar varios factores internos y externos. A traves de

este diagndstico se podran examinar las fortalezas que pueden potenciarse, las debilidades que

hay que corregir, las oportunidades del entorno las cuales hay que aprovechar y por ultimo las
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Este da un mensaje de calidad superior, resaltando que el trabajo artesanal no es improvisado,

amenazas que son necesarias anticipar y gestionar. Con esta herramienta se va a facilitar la toma

de decisiones para poder llegar a fortalecer la propuesta de valor del negocio.

Figura 23. Analisis FODA

Productos Gnicos y artesanales: Disefios exclusivos
que destacan por su calidad y tradicion.
Compromiso con la sostenibilidad: Uso de materiales
locales y procesos respetuosos con el medio
ambiente.

Habilidad artesanal consolidada: Experiencia en la
creacion de productos personalizados.
Reconocimiento local: Presencia en ferias y eventos
comunitarios, fortaleciendo su marca.

Capacidad de innovaciéon: Potencial para desarrollar

lineas de productos atractivas para diversos pablicos.

Oportunidades(Externas)

Crecimiento del turismo sostenible: Aprovechar el
interés de turistas por productos artesanales
auténticos.

Tendencia hacia productos eco-friendly: Creciente
demanda de consumidores conscientes del
impacto ambiental.

Mercados internacionales: Potencial de exportacion
de artesanias ecuatorianas a nichos globales.
Alianzas estratégicas: Posibilidad de colaboraciéon
con empresas, ONG o gobiernos locales para
promocién y distribucion.

Tecnologias accesibles: Herramientas digitales para
mejorar ventas y marketing.

e Capacidad de produccion limitada: Falta de
magquinaria moderna o procesos
automatizados que optimicen la produccion.

e Estructura organizacional béasica: Dependencia
de pocos empleados clave.

e Falta de posicionamiento digital:
limitada en redes sociales vy
electronico.

e Escaso capital de inversion: Dificultades para
financiar expansiéon o nuevos proyectos.

e Problemas en la gestion administrativa:
Procedimientos poco estandarizados que
generan ineficiencias.

Presencia
comercio

Amenazas(Externas)

Competencia de productos industrializados:
Artesanias mds econémicas producidas en masa.
Inestabilidad econémica: Afecta el poder
adquisitivo de los consumidores locales.

Cambio en las preferencias del consumidor:
Productos artesanales podrian percibirse como
costosos.
Dependencia de
Variaciones en
materiales.
Normativas cambiantes: Regulaciones que
podrian afectar la produccién o distribucion de
artesanias.

materias primas locales:
precios o disponibilidad de
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Elaborado por el autor
Nota: Identificacion de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas para la empresa.

En el FODA se puede evidenciar que las principales ventajas radican en lo que es la
personalizacion y el valor cultural del producto, por otro lado, los retos incluyen lo que son la
necesidad de profesionalizacién y la competencia con los productos industrializados. Todas estas
oportunidades estan ligadas al turismo y al creciente interés que existe por los articulos artesanales
anicos.

4.3.  Estructura Organizacional y funcional

La Estructura Organizacional y funcional que usaremos en el negocio sera planteada con

una estructura sencilla pero eficiente:

Figura 24. Estructura Organizacional y funcional del negocio

(—[Area Administrativ%ﬂ—[ Administrador ]

[ Gerente General )—Q—[Area de Exhibiciéa Vendedor
CEO
2 Artesanos j
LExrea de Produccién]—

Disefiador ]

Elaborado por el autor
Nota: Modelo jerarquico sencillo compuesto por administrador, vendedor, disefiador y artesanos

basados en el estudio técnico del Capitulo I11.
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Descripcion de la Estructura:
Administrador: Sera la cabeza del negocio, va a ser el encargado de la gestién general y la
coordinacion de todas las funciones.
Vendedor: Estara a cargo de la atencién al cliente, promociones y ventas.
Disefiador: Es el responsable de desarrollar los conceptos y disefios de productos.
Artesanos (2): Realizaran lo que es la creacion y elaboracion de los productos artesanales.

4.3.1 Estudio Legal

4.3.2 Tipo de Empresa

Para la tienda de artesanias personalizadas en Sangolqui, se ha propuesto adoptar la figura
juridica de Sociedad por Acciones Simplificada mas conocida como (SAS), ya que es la opcion
mas factible y modernas para pequefios y medianos emprendimientos en Ecuador el cual se ajusta
a nuestro modelo de negocio.
Razones por las que se escoge una SAS:
Puede estar constituida por un Unico socio o varios: A diferencia de otros tipos de empresa que
requieren como minimo a 2 socios, la SAS puede ser creada por una persona, lo que nos queda
perfecto ya que buscamos formalizar el negocio sin depender de terceros, con esto se garantizara
una independencia en la toma de decisiones.
Numero de empleados: Segun la normativa ecuatoriana (Cédigo Organico de la Produccion,
Comercio e Inversiones — COPCI), detalla que una microempresa es aquella que cuentacon1 a9
trabajadores. El negocio cuenta con 5 personas, por lo tanto, se clasifica como microempresa.
Naturaleza del negocio: La actividad artesanal es un tipo de emprendimiento que generalmente
se considera como economia popular y solidaria, esto encaja perfectamente dentro de las

caracteristicas de una microempresa.
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Capital flexible: Con la SAS la ley no exige un capital minimo inicial para su creacion, lo que es
ideal para este negocio artesanal, se podrd iniciar con una inversion moderada tratando de ir
creciendo con el pasar del tiempo.

4.4. Estudio Ambiental /Objetivos de desarrollo sostenible

La tienda de artesanias al estar basada en productos que son elaborados a mano, y con
materiales naturales, tenemos un impacto positivo con el entorno ambiental y social. Contribuimos
de manera directa e indirecta a varias ODS.

A continuacién, se explicara de manera mas detallada los objetivos y metas especificas que se
relacionan con el negocio:
= Como primer ODS esta El trabajo decente y crecimiento economico (ODS 8)

La tienda fomentara el empleo local para los artesanos con las constantes capacitaciones
en nuevas herramientas tecnologicas también, esto impulsa la economia de la comunidad de
Sangolqui y asi mismo ayuda a promover el turismo local.

Metas Relacionadas:

8.3: Promover politicas orientadas al desarrollo de actividades productivas y la creacion de
empleos decentes.

8.9: Disefiar e implementar politicas para promover el turismo sostenible, que genera empleo y
promueve la cultura local.

= Elsegundo ODS es Produccion y consumo responsables (ODS 12)

La produccion artesanal generalmente genera menos residuos y se pueden utilizar
materiales reciclados o eco amigables (algunos materiales como la madera o telas reutilizables
etc.). Ademas, el proyecto puede educar al consumidor sobre importante que es comprar productos

sostenibles y auténticos.
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Metas Relacionadas:

12.2: Lograr la gestion sostenible y el uso eficiente de los recursos naturales.

12.5: Reducir la generacion de desechos mediante actividades de prevencion, reduccion, reciclado
y reutilizacion.

12.8: Asegurar que las personas tengan informacion relevante para el desarrollo sostenible y estilos

de vida en armonia con la naturaleza.
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CAPITULO V: ESTUDIO FINANCIERO
5.1.  Inversion Inicial
La inversion inicial corresponde al conjunto de recursos econdmicos que son destinados a
la adquisicién de activos y al financiamiento de gastos pre operativos necesarios dar inicio a las
operaciones del negocio. En “Manos Habiles EC”, la inversion inicial contempla tanto activos fijos
tangibles como mobiliario, maquinaria y equipos, asi como la adecuacion del local y otros costos
asociados para poner en marcha el negocio.

Tabla 11. Inversién inicial

Detalle Valores

1.1 Inversion en activos fijos 4.423,38
1.2 Inversidn en Intangibles 1.250,00
1.3 Capital de trabajo 21.218,71
(=) Total Inversion 26.892,09
(-) Financiamiento 16.135,26
(=) Inversion Neta 10.756,84

Nota: Desglose de la inversion necesaria para la apertura de la tienda.

La inversion total requerida para el negocio asciende a los $26.892,09, el financiamiento
proviene de un 60% (16.135,06) de un crédito otorgado por la Cooperativa de Ahorro y Crédito
de la Policia Nacional, el cual ofreci6 condiciones mas flexibles en comparacion con otras
instituciones bancarias, especialmente en tasas de intereses y requisitos para la aprobacion. EI 40%
restante (10.756,84) corresponde a mi inversion neta.

Con esta estructura de financiamiento se permitira optimizar la liquidez y al mismo tiempo

apalancar el crecimiento del negocio.
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5.2. Capital de trabajo

Para el proyecto, el capital de trabajo servirda para cubrir todas las operaciones diarias
durante la fase inicial del negocio, con esto se garantizard que la produccion y comercializacién
de las artesanias sin que sean interrumpidas. El capital de trabajo permitira disponer de liquidez
suficiente para cubrir valores como son salarios, adquisicién de materia prima, servicios y otros
gastos fijos que se apreciaran con mas detalle en las siguientes tablas.

Tabla 12. Capital de trabajo

Detalle Valor mensual

Costos 3.069,15
Gastos Admy Ventas 4.003,76
Total costo y gastos (mensuales) 7.072,90
Total Capital de trabajo previsto 21.218,71

Nota: Estimacion de recursos para cubrir operaciones durante los tres primeros meses.

El capital previsto para el negocio asciende a los $21.218,71, este monto permitird cubrir
de forma anticipada los costos y gastos operativos correspondientes a 3 meses de actividad del
negocio. Por otro lado, los costos mensuales de produccion se estiman en $3.069,15, el cual
corresponde principalmente a la adquisicion de materia prima, insumos y la mano de obra directa
que es necesaria para la elaboracion de los productos.

A estos se suman los gastos administrativos y de ventas, calculados en $4.003,76
mensuales, que incluyen rubros como sueldos, arriendo, servicios basicos y otros gastos fijos para
el funcionamiento del negocio. El total de costos y gastos mensuales asciende asi a $7.072,90, lo

que justifica el monto de capital de trabajo proyectado.
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5.3. Identificacion de Ingresos

La identificacion de ingresos proyecta las ventas esperadas del negocio a partir de los
productos ofrecidos, considerando volumenes de venta, precios unitarios y frecuencia de compra.
Este célculo es determinante para evaluar la rentabilidad y establecer estrategias de produccion y

marketing.

Tabla 13. Identificacion de ingresos

Detalle Proyeccion mensual
Producto / Servicio Cantidad P. Unitario Mensual

1|Llaveros personalizados de madera 85 2,10 178,50 | 2.142,00
2|Cuadros artesanales decorativos 60 10,90 654,00 | 7.848,00
3|Imanes decorativos pintados a mano 90 2,50 225,00 | 2.700,00
4|Tazas pintadas a mano 73 5,69 412,53 | 4.950,30
5|Carteras de cuero artesanal 59 15,30 902,70 | 10.832,40
6|Porta-velas de cerdmica 78 4,10 319,80 | 3.837,60
7|Jabones artesanales con hierbas medicinales 69 3,30 227,70 | 2.732,40
8|Figuras talladas en balsa 54 10,10 545,40 | 6.544,80
9|Macetas pintadas a mano 70 5,30 371,00 | 4.452,00
10| Tapices tejidos decorativos 63 13,30 831,25 | 9.975,00
11|Cuadernos artesanales con tapa de cuero 68 4,90 330,75 | 3.969,00
12|Posavasos artesanales 81 2,50 202,50 | 2.430,00
13|Lapiceros decorados con técnicas artesanales 75 2,15 161,25 | 1.935,00
14(Cajas de regalo decoradas con fibras naturales 63 6,90 431,25| 5.175,00
15|Joyeros pequefios de cerdmica pintada 68 8,54 576,45 | 6.917,40
16|Fundas de cojines con bordado étnico 71 10,85 770,35 | 9.244,20
17|Cuencos de barro para uso decorativo o espiritual| 67 8,10 538,65 | 6.463,80
Total ingresos ingresos proyectados 7.679,08 | 92.148,90

Nota: Proyeccién de ventas anuales segun portafolio de productos.

Los ingresos estimados del negocio alcanzan un total mensualizado de $7.679,0, lo que
representa $92.148,90 de ingresos anuales. El portafolio consta de 17 lineas de productos.

Entre los productos que mas ingresos aportan anualmente destacan las carteras de cuero
artesanal con $10.832,40 (11.76% del total anual), los tapices tejidos decorativos con $9.975,00

(10.83%) y las fundas de cojines con bordado étnico con $9.244,20 (10.03%). Estos tres productos
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aportan aproximadamente un tercio de las ventas proyectadas con porcentaje total del 32.62% de
todas las ventas anuales.
5.4. Costos y Gastos Administrativos

Los costos y gastos administrativos representan todos aquellos desembolsos necesarios
para garantizar la correcta operacion y gestion del negocio, mas alla de la produccién directa de
artesanias. Este rubro incluye tanto los costos de mano de obra directa e insumos materiales como

los gastos de caracter administrativo.

Tabla 14. Costos y gastos administrativos

Detalle Costo del producto / Servicio (Costo  Proveccion mensua
Productos y/o servicios Materiales Mano de obra Total costo Cantidad C. mensual

1|Llaveros personalizados de madera 0,63 0,64 127 8,00| 10818| 129813
2|Cuadros artesanales decorativos 321 0,64 391 6000| 23476| 281712
3|Imanes decorativos pintados a mano 0,75 0,64 139 9000 12534 1504,09
4|Tazas pintadas a mano 1,71 0,64 235 7250 17035 | 2.044,22
5|Carteras de cuero artesanal 459 0,64 523 5900( 30873| 3.704,73
6{Porta-velas de cerdmica 1,23 0,64 187 7800| 14607 | 175282
7|Jabones artesanales con hierbas medicinales 099 0,64 163] 6900 11265| 135185
8|Figuras talladas en balsa 3,03 0,64 367] 5400 19832| 237989
9{Macetas pintadas a mano 1,59 0,64 223 7000| 156,29 | 187545
10| Tapices tejidos decorativos 399 0,64 463 6250 28954 | 347451
11|Cuadernos artesanales con tapa de cuero LA 0,64 211 6750 14261 | 171127
12|Posavasos artesanales 0,75 0,64 139 8100 11281 1.353,68
13|Lapiceros decorados con técnicas artesanales 0,65 0,64 1,291 75,00 96,58 | 1.158,91
14|Cajas de regalo decoradas con fioras naturales 2,07 0,64 271 6250 | 16954 | 203451
15)Joyeros pequerios de ceramica pintada 2,56 0,64 320 6750| 21632| 259,79
16|Fundas de cojines con bordado étnico 3,26 0,64 390 7100( 276,73| 3.320,82
17|Cuencos de harro para uso decorativo 0 espiritu 243 0,64 307 6650 20433 245199
Costo Total 3.069,15 | 36.829,76

Nota: Calculo de costos de produccion y gastos indirectos asociados al negocio.
La tabla presenta un desglose detallado de los costos unitarios y proyecciones de ventas

para 17 productos, con esto se evaluara la rentabilidad y planificacion financiera del negocio.
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Mano de obra:

Se ha establecido un costo uniforme de $0,64 por unidad para todos los productos.

Este valor refleja un promedio del tiempo y esfuerzo requerido para producir cada articulo,
independientemente de su complejidad, esto facilitara el calculo de costos totales y la proyeccion
mensual y anual.

Materiales:

Para los costos de los materiales se hizo un descuento aproximado del 30% del valor total de cada
articulo, Por ejemplo, los llaveros personalizados de madera artesanales mantienen un precio

unitario de $2,10, menos el 30% nos da un costo total de $0.63.

Costo total
Sumando todos los productos, se obtiene un costo mensual de $3.069,15 y un costo anual de
$36.829,76.
Esto proporciona una vision global de los recursos econdmicos requeridos para sostener la
produccién de la microempresa y es fundamental para la fijacion de precios y la toma de decisiones
estratégicas.
Gastos Administrativos

Los gastos administrativos son aquellos costos asociados a la gestion y operacion general
de una empresa gue no estan directamente ligados a la produccion de bienes o servicios. Estos
incluyen sueldos del personal administrativo, servicios basicos, arrendamientos, materiales de
oficina y otros recursos necesarios para el funcionamiento eficiente de la organizacion.

Tabla 15. Gastos administrativos
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Item Rubro V Mensual Anual

1|Sueldo y Salarios $ 3.234,78 | $ 38.817,36
2| Arriendos $ 175,00 | $ 2.100,00
3|Servicios Basicos $ 55,00 | $ 660,00
4| Mantenimiento $ 60,00 | $ 720,00
5|Internet $ 25,00 | $ 300,00
6|Capacitacion $ 90,00 | $ 1.080,00
7|Imprevistos (10%) | $ 363,98 | $ 4.367,74

Totales $ 4.003,76 | $ 48.045,10

Nota: Se detallan rubros mensuales y anuales como sueldos, servicios y mantenimiento.

La tabla refleja los principales gastos necesarios que son fundamentales para el correcto
funcionamiento administrativo y comercial del negocio, se presentan valores tanto mensuales
como anuales:

Sueldo y salarios: Representa el gasto mas significativo con $3.234,78 mensuales, lo que equivale
al (80,7%) del total de gastos administrativos mensuales. Esto indica que el personal administrativo
y de ventas son un recurso clave para la correcta operacion del negocio.

Arriendos: Con $175 mensuales, constituye un (4,37%) del gasto mensual total. Este rubro
asegura la disponibilidad del espacio fisico necesario para el desarrollo de las actividades
administrativas y comerciales.

Servicios basicos: Incluyen luz, agua y otros servicios esenciales, con un valor mensual de $55,
representando un (1,37%) del total. Este gasto es relativamente bajo, pero imprescindible para
mantener el funcionamiento operativo.

Mantenimiento: Con $60 mensuales (1,5% del total,) este gasto garantiza la conservacion de
equipos e instalaciones, evitando interrupciones en el servicio y también evitando posibles costos
mayores por reparaciones futuras.

Internet: Representa $25 mensuales (0,62% del total), necesario para la comunicacion, gestion

digital y marketing del negocio.
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Capacitacion: Con $90 mensuales (2,25% del total), este rubro refleja la inversion en el desarrollo
profesional del personal, mejorando habilidades y productividad.

Imprevistos (10%): Se destinaran $363,98 mensuales (9,1% del total) para cubrir gastos no
planificados, asegurando la estabilidad financiera ante situaciones inesperadas.

Total, de gastos: Los gastos administrativos y de ventas suman $4.003,76 mensuales y $48.045,10
anuales.

5.5.  Financiamiento

El financiamiento corresponde a los recursos externos obtenidos para cubrir parte de la

inversion necesaria en la puesta en marcha del negocio. En este proyecto, se ha gestionado un

crédito con una cooperativa de ahorro y crédito.

Tabla 16. Financiamiento

Concepto Ao 01 Ao 02 Ao 03 Afo 04  Ano 05 Totales

Pago Capital 7.507,07 8.628,19 - - - 16.135,26
Pago Interes 1.789,33 668,21 0,00 0,00 0,00 2.45755
Dividendo 9.296,40 9.296,40 0,00 0,00 0,00 | 18.592,80

Nota: Condiciones del crédito otorgado por la cooperativa y su sistema de amortizacion.

El financiamiento del proyecto asciende a 16.135,26, el cual fue otorgado por un crédito
realizado en la Cooperativa de Ahorro y Crédito de la Policia Nacional con una tasa de interés
anual del 14% y un plazo de 2 afios bajo el sistema de amortizacién alema, sin periodos de gracia.
La cuota mensual (dividendo) establecida es de USD 774,70, lo que implica un desembolso anual
de USD 9.296,40 durante los dos afios de vigencia del crédito.

En el primer afio se amortiza USD 7.507,07 de capital y se pagan USD 1.789,33 de
intereses, mientras que en el segundo afio la amortizacion de capital asciende a USD 8.628,19, con
un pago de intereses reducido a USD 668,21 debido a la disminucion progresiva del saldo

pendiente.
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5.6. Flujo de caja

El flujo de caja proyectado es un instrumento financiero que muestra las entradas y salidas
de efectivo durante un determinado periodo de tiempo, permitiendo anticipar la liquidez y
capacidad de cumplir con las obligaciones. Es una herramienta clave para anticipar déficits o
excedentes y tomar decisiones oportunas.

Tabla 17. Flujo de caja

Torzsos + 0114890 | 10233542| 11413187 | 12701799 | 14133653 | 577190 81
Costo de Verta - 3682076 | 4099267 4561193 | 3076121 3650298 | 23069855
(Gastos de Adminstracion v Venias | - 4804510 | 52849681 SR1357| A304802| 7034283 | 29332012
Depreciaciones vamoizacionss - 100512 705,12 705,12 260.79 26079 154895
(Gastos fnancieros - 178933 668,21 000 000 000 | 245755
Impuesios - Utlidad = - 160197 219349 174716 332616 3503 1377281
(Ganarcias netas = 187952 514832 683319 871281 1031891| 3340284
Depreciaciores vamortizacionss + 1005 12 708,12 705 12 26979 16979 | 294895
Costos dz fmersitn - | 2688109 2689200
Prstamo + | 1613516 - - - - - | 1813526
Pagp de capital - 730707 8.628.19 - - - | 1613526
Recuperaciondd capitalde tmbajo | + - - - - | 2121871 21871
Valor d= liquidacitn d= actives + - - - - - -
Fhjo de caja Neto = | (10756840 (362433 (77673 763831 898260 | 3180541| 31.26840
Flup de caja aconmbido = | (10.756384) (1438L1T) (1715782) (9.519.60) (33700 3126840

Nota: Proyeccién de entradas y salidas de efectivo en los primeros cinco afios de operacion.

El flujo de caja proyectado evidencia una evolucion muy positiva de la liquidez a lo largo
de los cinco afios de operacion.
En los primeros afios, el negocio enfrenta una gran presion financiera producto del pago del crédito
y la estructura de costos inicial:
e Afo 1: El flujo de caja neto es negativo en —USD 3.624,33, acumulando un saldo de -USD

14.381,17. Esto refleja el impacto de la inversion inicial y el servicio de la deuda.
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e Afo 2: Se sigue manteniendo un flujo neto negativo de -USD 2.776,75, llevando el acumulado
a—-USD 17.157,92. Aunque los ingresos empiezan a crecer, el financiamiento sigue siendo una
carga en este periodo.

A partir del tercer afio la situacion cambia favorablemente:

e Afo 3: El flujo neto alcanza USD 7.638,31, reduciendo el acumulado negativo a —USD
9.519,60. Este punto marca el inicio de la recuperacion, gracias al aumento de las ventas y la
disminucién de cargas financieras.

e Afo 4: El flujo neto se mantiene positivo en USD 8.982,60, con un acumulado de -USD
537,01, practicamente alcanzando el punto de equilibrio financiero.

e Afo 5: Se consolida la rentabilidad del negocio con un flujo neto de USD 31.805,41, lo que
genera un acumulado final de USD 31.268,40, confirmando la capacidad del emprendimiento
para no solo recuperar la inversion inicial, sino también generar utilidades sostenibles a largo
plazo.

5.7.  Valor Actual Neto (VAN) y tasa Interna de Retorno (TIR)

La evaluacion financiera mediante indicadores como el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa

Interna de Retorno (TIR) es determinante para establecer la rentabilidad del proyecto. Por otro

lado, el VAN mide la diferencia entre el valor presente de los flujos de caja futuros y la inversion

inicial.
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Tabla 18. VAN y TIR

Tasa de descuento = 12%
VAN = $ 12.986,19
TIR = 30,00%

COSTO BENEFICIO $ 2,21

Nota: Indicadores financieros que confirman la rentabilidad y viabilidad del proyecto.

El proyecto presenta un VAN de USD 12.986,19, lo que indica que, después de recuperar
la inversion inicial y considerando la tasa de descuento del 12%, se generara un excedente
economico positivo. La TIR alcanza el 30%, superando ampliamente la tasa minima requerida,
lo que confirma una alta rentabilidad y atractivo para la inversion.

5.8.  Costo beneficio

El ultimo indicador costo—beneficio obtenido para el proyecto “Manos Habiles EC” es de
2,21, lo que significa que, por cada dolar invertido, el negocio genera un retorno de 2,21 dolares.
Este resultado es altamente favorable, ya que supera ampliamente la unidad (1), que es el punto

minimo de referencia para considerar viable una inversion.
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Conclusiones

El analisis financiero permiti6 confirmar la viabilidad economica del negocio. Los
resultados obtenidos evidencian que, a pesar de los primeros afios con cierta presion por el pago
del crédito, a partir del tercer afio el flujo de caja se vuelve positivo y se consolida la rentabilidad.
Con un VAN de USD 12.986, una TIR del 30% y una relacién costo—beneficio de 2,21, se
demuestra que la propuesta no solo recupera la inversion inicial, sino que también asegura un
retorno sostenible en el tiempo.

El estudio de mercado permitié definir al cliente objetivo y comprender sus habitos de
consumo, identificando que la calidad, la originalidad y el precio accesible son los factores mas
valorados en la decision de compra. Asimismo, se comprobo que existe interés tanto en la tienda
fisica como en plataformas digitales, lo que valida la necesidad de una estrategia multicanal. Con
ello, se disefiaron estrategias de diferenciacion que fortalecen la identidad cultural del producto y

aseguran su posicionamiento frente a la competencia.
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Recomendaciones

Fortalecer la estrategia de multicanalidad y digitalizacion
Con base en los resultados del estudio de mercado, donde se identificd que mas del 67% de los
encuestados estan interesados en compras en linea y catalogo digital, se recomienda consolidar
una plataforma de comercio electrénico robusta y mantener presencia activa en redes sociales. Esto
permitird ampliar el alcance del negocio mas alla del mercado local, captar nuevos clientes y
fidelizar a los actuales mediante catalogos virtuales, promociones en fechas clave y un servicio
postventa cercano.

Optimizar la gestion financiera durante los dos primeros afios de operacion
El analisis financiero evidencié que en los dos primeros afios el flujo de caja presenta resultados
negativos debido a las obligaciones crediticias. Por ello, se recomienda implementar estrategias de
control de costos y reinversion gradual de utilidades en capital de trabajo. Ademas, se sugiere
evaluar lineas de financiamiento complementarias con mejores tasas de interés o alianzas con
instituciones publicas de apoyo al sector artesanal, con el fin de reducir la presion financiera inicial

y garantizar liquidez suficiente para sostener la operacion.
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Anexos 1. Detalle de Activos

#ltem Cantidad Detalle P.Unitario P.Total  Terrenos Inmuebles  Maquinaria Muebles  Vehiculos Eq.Computo Otros1 Totales

1 1 |Computadora de escritorio 550,00 550,00 550,00 550,00
2l 2 |Sillaergondmica 80,00 160,00 160,00 160,00
3 1 Calculadora 19,00 19,00 19,00 19,00
4 1 Escritorio 90,00 90,00 90,00 90,00
5/ 1 |Panel de planificacion 5,00 5,00 5,00 5,00
6 1 Caja fuerte 10,00 10,00 10,00 10,00
7| 4 |Estanteria de vidrio 75001 300,00 300,00 300,00
8| 2 |Vitrina con seguridad 58,00 116,00 116,00 116,00
9 3 |Mesa de exhibicion 8500 255,00 255,00 255,00
10 2 |Espejo decorativo 12,00 24,00 24,00 24,00
1 2 Mueble de almacenamiento 45,00 90,00 90,00 90,00
2 2 Mesa grande de trabajo 120,000 240,00 240,00 240,00
13 1 Lijadora manual 35,00 35,00 35,00 35,00
14 2 Cincel 3,00 6,00 6,00 6,00
15 2 Martillo 12,00 24,00 24,00 24,00
16| 2 Pistola de silicona 3,00 6,00 6,00 6,00
17 2 Silla 16,00 32,00 32,00 32,00
18| 1 |[Caja de herramienta 55,00 55,00 55,00 55,00
19 1 Prensa manual 49,00 49,00 49,00 49,00
200 1 |Taladro manual 30,00 30,00 30,00 30,00
21 1 |Taladro eléctrico 45,00 45,00 45,00 45,00
22| 1 |Sierra caladora 40,00 40,00 40,00 40,00
23 1 Banco de carpintero 300,00 300,00 300,00 300,00
24 1  |Compresor de aire 90,00 90,00 90,00 90,00
25 1  [Kit de primeros auxilios 8,00 8,00 8,00 8,00
26 2 Inodoro 74,00 143,00 148,00 148,00
27 1 Lavamanos 18,00 18,00 18,00 18,00
28| 1 [Secador de manos 30,00 30,00 30,00 30,00
29 1 Espejo 16,00 16,00 16,00 16,00
30 2 Papelera con tapa 8,00 16,00 16,00 16,00
311 1  |Ambientador automatico 12,00 12,00 12,00 12,00
R 2 Escritorio de trabajo 112,000 224,00 224,00 224,00
33 1 Impresora UV 270,00 270,00 270,00 270,00
34 2 Silla 14,00 28,00 28,00 28,00
35 1 Laptop 750,00 750,00 750,00 750,00
36 1 Lupa con luz 18,00 18,00 18,00 18,00
37| 2 |Guantes de precision (par) 5,00 10,00 10,00 10,00
38 1 Mesa de luz 36,00 36,00 36,00 36,00
9 1 Plantillas de estampado 4,65 4,65 4,65 4,65
40 1 |Taburete 8,50 8,50 8,50 8,50
411 1 |Tablero magnético 67,05 67,05 67,05 67,05
4| 3  |Estanteria metalica 3513 105,39 105,39 105,39
43 2 |Palets de plastico 14,41 28,82 28,82 28,82
44| 1 |Bascula digital 42,00 42,00 42,00 42,00
45| 3 |Caja plastica con tapa 3,99 11,97 11,97 11,97
Totales 4.423,38 - 212,00 607,00 | 1.984,89 - 1.300,00 | 31949 | 4.42338

Detalle de intangibles
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#ltem Cantidad Detalle P. Unitario P. Total G. Constitucion Preoperativos Totales
1 1|Escritura publica y registro mercantil 800 800,00 800,00 800,00
2 1[Registro RUCYy afiliaciones legales 150 150,00 150,00 150,00
3 1|Permiso de funcionamiento municipal 300 300,00 300,00 300,00
Totales 1.250,00 950,00 300,00 1.250,00

Anexo2. Tabla de amortizacion

Nro Qinta C Inicial Dividendn C. Fna
0] 1613526 - - - 1613526
1 1613526 18324 586,46 77470 1554880
2 15,4880 181,40 59330 77470 1495550
3 1495550 174,48 800,22 774.70 14 35528
4 14356528 167,48 607,22 77470 1374806
5 1374806 160,39 614,31 77470 1313376
6 1313376 15323 621,47 77470 1251228
7 1251228 14598 628,72 77470 1183356
8 1188356 1364 636,06 774.70 11.247.50
9 11.247,50 13122 643,48 77470 1060400
10 10.604.02 12371 650,99 77470 995303
11 998303 116,12 663,58 77470 92,45
12 92,45 10844 666,26 77470 862819
13 862819 100,66 6744 774,70 19415
14 19415 2.8 631,90 77470 120225
15 1.202.25 AA 630,86 774,70 6.582.39
16 6.582.39 76,79 697,91 774,70 583,49
17 583,49 63.65 706,06 77470 517844
18 517844 0042 714,29 774,70 4464.15
19 4464.15 2,08 12262 77470 374153
20 374153 4365 731,06 77470 301049
21 301049 H12 73058 774,70 2271091
2 2271091 2649 74821 77470 15270
23 15270 17,76 16HA 774,70 765,77
24 785,77 8933 68677 77470 000
| Totales 2.457.55 16.135.26 18.592.80
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Ao 0 Afio 01 Afio 02 Afio 03 Afio 04 Afio 05
ACTIVO CORRIENTE 21.218,71 17.594,38 | 14.817,64 | 22.455,95 31.438,54 | 42.025,24
Caja - bancos - (3.624,33)| (6.401,08)| 1.237,23 10.219,83 |  42.025,24
Cuentas por cobrar -
INVENTARIOS -
Otros activos corrientes 21.218,71 21.218,71 | 21.218,71 | 21.218,71 21.218,71
ACTIVO NO CORRIENTE 5.673,38 4.670,26 | 3.967,14 3.264,01 2.994,22 2.724,44
ACTIVOS FIJOS 4.423,38 4.423,38 | 4.42338 | 4.423,38 4.423,38 4.423,38
ACTIVOS INTANGIBLES 1.250,00 1.250,00 1.250,00 1.250,00 1.250,00 1.250,00
(-) DEPRECIACION Y AMORTIZACION ACUMULADA - (1.003,12)| (1.706,24)| (2.409,37)| (2.679,16)|  (2.948,95)
OTROS ACTIVOS -
TOTAL ACTIVOS 26.892,09 22.264,64 | 18.784,77 | 25.719,96 34.432,77 | 44.749,68
PASIVO CORRIENTE - - - - - -
CUENTAS POR PAGAR PROVEEDORES (HASTA A 1 ANO) - - - - - -
OBLIGACIONES LABORALES POR PAGAR -
OBLIGACIONES FISCALES POR PAGAR -
CREDITO CON BANCOS O COOPERATIVAS (HASTA 1 ANO) - - - - - -
OTRAS CUENTAS POR PAGAR (HASTA 1 ANO) - - - - - -
PASIVO NO CORRIENTE 16.135,26 8.628,19 0,00 0,00 0,00 0,00
CUENTAS POR PAGAR (MAS DE 1 ANO) - - - - - -
CREDITO CON BANCOS O COOPERATIVAS (MAS DE 1 ANO) 16.135,26 8.628,19 0,00 0,00 0,00 0,00
OTRAS CUENTAS POR PAGAR (MAS DE 1 ANO) - - - - - -
TOTAL PASIVO 16.135,26 8.628,19 0,00 0,00 0,00 0,00
PATRIMONIO 10.756,84 13.636,45 | 18.784,77 | 25.719,96 34.432,77 | 44.749,68
CAPITAL (APORTES) 10.756,84 10.756,84 | 10.756,84 | 10.756,84 10.756,84 10.756,84
RESULTADOS ACUMULADOS 2.879,62 | 8.027,93 14.963,12 23.675,93
RESULTADOS DEL PERIODO - 2.879,62 5.148,32 6.935,19 8.712,81 10.316,91
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 26.892,09 22.264,64 | 18.784,77 | 25.719,96 34.432,77 | 44.749,68
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